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Der Wettbewerbspitch: Das beste Angebot gewinnt

= Wettbewerbs- versus investorenpitch: die Unterschiede
= Nur brav und fleiSig sein reicht nicht

» Entscheidend: tief ins Briefing eintauchen

= Wer sitzt denn da?

» Erzahit dem Kunden nicht, was er schon weifs

= Rockt die Bihne - am besten gemeinsam

= Ein bisschen Pitch-Theater darf sein

Der Investorenpitch: Kredit braucht Vertrauen
= Der Pitch fir Start-ups

« Investierende wollen vertrauen kénnen

= Vom Businessplan zum Pitch

= Jede Investorin, jeder Forderer tickt anders

= Trennt stets Pitch und Pitch Deck

= Das ideale Pitch Deck

= Im Pitch Vertrauen und Begeisterung wecken

Elevator Pitch: Marketing-Booster mit Langzeiteffekt

*  Weshalb Aufzugfahren ein Marketingbooster sein kann
= Blaupausen fir einen guten Elevator Pitch

* Die 3+1-Variante

* Das Opportunity Statement

= Nachwort, oder: Denken schlagt Struktur

= Stichwortverzeichnis
» Die Autoren
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