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,Elevator
Pitch*

Heute geht es um ein richtiges
,Verkaufsthema“.

Stellen Sie sich vor, Sie sind
auf einer Messe, bei einem
Empfang, einem Arbeitskreis
oder auf einer der immer hau-
figer werdenden Networking
- Veranstaltungen. Ein Unbe-
kannter kommt auf Sie zu und
fragt, was Sie beruflich ma-
chen oder was das Besondere
an lhrer Firma ist. Jetzt haben
Sie, meiner Schatzung nach,
maximal 15 bis 20 Sekunden
Zeit, um das Interesse lhres
Gesprachspartners zu wecken
- oder ihn zu langweilen.

Sie wissen: Der erste Eindruck
entscheidet! Also missen die-
se 20 Sekunden passen und
begeistern, statt nur durch-
schnittlich zu sein.

Der Begriff ,,Elevator Pitch” ist
in den 80iger Jahren in Ameri-
ka entstanden, als ein junger
Vertriebsmitarbeiter einer Ver-
sicherung seinen Vorstand mit
einer tollen Idee begeistern
wollte. Leider bekam er keinen
Termin, um ihm diese vorstellen
zu konnen. Also nutzte er eine
morgendliche,  gemeinsame
Aufzugfahrt mit seinem Chef,
um diesen durch eine gezielte,
gut vorbereitete Ansprache
neugierig zu machen. Diese
Ansprache durfte aber eben
nur so viel Zeit in Anspruch
nehmen, wie die Aufzugfahrt
dauerte, musste zudem super
interessant sein, fir den Vor-
stand ein wichtiges Thema sein

und Spannung aufbauen. Und
genau das sind schon die Kri-
terien flr einen guten ,Elevator
Pitch“, nadmlich:

- kurze knappe Information,
was Sie Uberhaupt tun

- Spannung erzeugen, z.B.
durch eine Geschichte,
Metapher, Frage mit lu-
stiger und interessanter
Antwort

- Spannungsauflésung
Auch durch ein Beispiel
oder eben durch die Auf-
I6sung der Metapher

Wichtig ist: Dieser ,Pitch“ muss
optimal sitzen!

Empfehlenswert ist daher, dies
vorzubereiten, denn so spon-
tan ist kaum jemand!

Der ,Pitch* ist kein Dialog, son-
dern ein Monolog (lbrigens der
einzige im Verkaufsgesprach)!
Er sollte nach 20 Sekunden
zu Ende sein und dazu fihren,
dass lhr Gesprachspartner sich
genauer fir Sie interessiert.
Nicht mehr — aber auch nicht
weniger!

Also machen wir uns Gedan-
ken - zunachst einmal Uber das
Lbrennendste Problem” unserer
Zielgruppe.

Angenommen, wir verkaufen
Standheizungen fir Autos.
Brennendstes Problem: Kaltes
Auto, Eiskratzen, kalte Finger.

Ein guter ,Interessenwecker”
oder ,Pitch“ konnte hier sein:
LStellen Sie sich vor, es hat
geschneit und ist bitter kalt. Ihr
Auto steht in der Laternengara-
ge und Sie mussen zu einem
dringenden Termin. Sie kehren

den Schnee herunter, kratzen
(mit einer CD-Hulle und ohne
Handschuhe, weil der Kratzer
und die Handschuhe im zuge-
frorenen Auto sind!) die Schei-
ben frei und stellen nach 10
Minuten fest, dass Sie gerade
das Auto lhres Nachbarn ent-
eist haben.... Dann wilnschen
Sie sich, mich friiher kennen
gelernt zu haben! Ich verkaufe
Standheizungen fiir Autos!*

Inhalte: Kurze Information,
Spannungsaufbau durch Me-
tapher, Spannungsauflésung

—das Ganze in 20 Sekunden!
Alternativ (ohne ,Pitch®):

Ich verkaufe Standheizungen.
Da haben Sie immer ein
warmes Auto, das schont den
Motor...

Was gefallt lhnen besser, mit
wem wirden Sie gerne weiter-
reden?

Noch ein ,Pitch” gefallig?
Jemand wird zur Fihrungskraft
beférdert. Warum soll er dann
ein ZTN Seminar besuchen?
Das ist doch unnétig, notfalls
kann er auch ein Buch lesen.
,Elevator Pitch“:

,Stellen Sie sich vor, Sie wol-
len in einer Mannschaft Ful3-
ball spielen. Dazu wollen Sie
erst die Regeln kennen lernen,
sonst kann es peinlich werden.
Was ist spannender fiir Sie: In
einem vollbesetzten Fulball-
stadion mit toller Stimmung von
einem Fachmann die Regeln
kennenzulernen und die Um-
setzung zu beobachten, ganz
ohne Regeln loszukicken oder
das DFB — Regelwerk durch-
zulesen? Und genauso ist es,
wenn Sie Fihrung lernen wol-

len, um nicht auf die Nase zu
fallen: Mit spannenden Semi-
naren, kompetenten Fachleu-
ten und sogar Ausprobieren
- oder eben doch nur mit Lesen
von Blchern!”

Ich kann mir vorstellen, dass
es jetzt schon bei vielen Lesern
im Kopf zu rattern beginnt: Wie
konnte der ,Super — Pitch” flr
mich aussehen? Keine Angst:
Mit etwas Kreativitat und Spal
schafft das jeder!

Versuchen Sie’s doch gleich
und schicken Sie Ihren eigenen
,Pitch* per Mail an:
kai.hess@ztn.biz

Einsendeschluss ist der
31.03.09! Die 3 besten ,Pit-
ches” veroffentlichen wir, lhr
Einverstandnis vorausgesetzt,
auf unserer Homepage www.
ztn.biz und in einem der nach-
sten Vertriebsmails.

Selbst wenn Sie nicht gewin-
nen, gehdren Sie zu den Sie-
gern — spatestens wenn Sie
der nachste Gesprachspartner
fragt: ,Was machen Sie eigent-
lich beruflich?*
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