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[4]Vorwort

Wie kommt Ihr an den nächsten Auftrag für Eure Agentur oder wie überzeugt Ihr Investoren? Die gute Idee alleine reicht nicht. Es gilt, den Kunden wirklich zu begeistern, die Investoren nachhaltig zu überzeugen.

Die Bühne dafür bieten Pitches. Hier gilt das gnadenlose Prinzip: Alles oder nichts. Entweder Ihr gewinnt den Pitch, oder Ihr geht mit leeren Händen raus. Wer an einem Pitch teilnimmt, sollte sich also gut vorbereiten, denn die Konkurrenz ist groß und eine zweite Chance gibt es nicht.

Wie Ihr Euren großen Auftritt mit Bravour meistert und was es alles dazu braucht, zeigen wir Euch in diesem TaschenGuide. Ihr erfahrt hier, wie Ihr Euch und Eure Idee am besten präsentiert und wie Ihr auch aus einem müden Publikum begeisterte Zuhörende macht.

Worauf kommt es beim klassischen Wettbewerbspitch an? Wie präsentiert Ihr vor Investoren? Wie bringt Ihr Eure Idee in einem Elevator Pitch kurz und knackig auf den Punkt? Antworten auf all diese Fragen haben wir für Euch in diesem TaschenGuide zusammengefasst. Viele, viele Jahre Erfahrung aus unserer Tätigkeit als Pitch-Coaches, Berater:in und Trainer:in sind hier miteingeflossen. Nutzt sie gerne und profitiert davon! Wir wünschen Euch viel Spaß beim Lesen,

Irmengard Funken und Karsten Altenschmidt



[5]Erfolgreich pitchen kann man lernen

Ihr habt Eure Köpfe rauchen lassen, spannende Produkte entwickelt, Ideen generiert, Konzepte ausgearbeitet. Nun gilt es, potenzielle Kunden oder mögliche Investoren zu begeistern. It’s Pitch-Time! Es geht um alles oder nichts …

In diesem Kapitel erfahrt Ihr,


	warum bei Pitches Klasse statt Masse gilt,

	wie Ihr die wirklich relevanten Inhalte herausarbeitet und

	sie in eine spannende Storyline bringt.



[6]Es geht um Relevanz

Pitchen ist immer auch Wettbewerb. Kunden wie Investoren entscheiden sich in der Regel für genau ein Konzept. Und damit eben auch gegen die anderen … Gewinnen oder Verlieren, alles oder nichts, lautet die Devise!

Die Zeit für die Präsentation ist begrenzt. Die meisten Pitcher finden sie zu knapp, um die Idee, das Konzept, den Plan fundiert vorzustellen. Agentur-/Dienstleisterpitches sind oft auf 1,5 Stunden inklusive Diskussion angesetzt – und in dieser Zeit sollen dann das umfassende Konzept vorgestellt und am besten noch drei Cases durchdekliniert werden. Da verzweifelt so manches Team. Start-ups haben im Rahmen von Investoren-Events sogar oft nur 15 Minuten, um von ihrer Geschäftsidee zu überzeugen. Und der klassische Elevatorpitch umfasst gerade mal 30 bis 60 Sekunden. Wie soll man seine Idee denn in dieser kurzen Zeit umfassend darstellen? Gar nicht! Denn darum geht es beim Pitchen nicht. Es geht um die grundsätzliche Idee und relevante Details, es geht um das Spannende, Innovative, vielleicht sogar Weltbewegende. Es geht um jene Aspekte, die den Unterschied machen …

Im Pitch geht es um


	das Versprechen für eine bessere Zukunft.

	das Besondere, nicht den Standard.

	um Relevanz und nicht um Vollständigkeit.






[7]Drei Kriterien für wirklich relevante Inhalte

Die meisten Pitchpräsentationen scheitern nicht an der mangelnden Performance. Sie scheitern an den »falschen« und/oder zu umfangreichen Inhalten.
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Um für Euren Pitch den richtigen Fokus zu setzen, sind drei Kriterien maßgeblich:


	Relevanz für den Zuhörer: Was interessiert Eure Entscheider? Welches Erkenntnisinteresse haben sie? Und welche Fragen stellen sie sich bei der Auswahl des Favoriten?

	Relevanz fürs Ziel: Was sind jene Argumente, die auf Euer eigenes Ziel einzahlen? Welches Ergebnis möchtet Ihr erzielen? Was sollen Eure Zuhörer anschließend konkret tun?

	[8]Neu vor alt: Langweilt nicht mit alten Kamellen, also mit dem, was der Zuhörer sowieso schon weiß. Erzählt Spannendes, Unbekanntes, Verblüffendes.



Wir erinnern uns an den ersten Agenturpitch, den wir begleitet haben: Ein bedeutsamer Kunde aus dem Bereich Fashion & Beauty hatte einen millionenschweren Jahresetat ausgeschrieben. Ein 20-köpfiges Team war wochenlang »im Keller verschwunden«, hatte Markt und Marke eingehend analysiert, Kreationen entwickelt, Mediakonzepte erstellt, … Als Basis für den Pitch lagen genau 728 inhaltsstarke Slides vor uns! Und das Zeitfenster für die Präsentation war auf 1,5 Stunden plus einer halben Stunde für Diskussion angesetzt. In dieser kurzen Zeit sollten die Konzepte für die drei Produktgruppen, die mediale Umsetzung, der Projektplan und das Agenturteam sowie das Honorargerüst vorgestellt werden. Eine schier unlösbare Aufgabe. Wir mussten also radikal reduzieren. Nur: wie?

Ein wesentliches Prinzip erfolgreicher Präsentationen ist:
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[9]Wir legten also die Folien zunächst zur Seite, stellten uns die drei kritischen Fragen zur Relevanz und diskutierten kritisch: Was ist wirklich relevant für diesen Beautykunden? Welche Aspekte sind wichtig für das von uns definierte Ziel? Und was ist wirklich neu? Wo machen wir den Unterschied? Womit können wir beeindrucken?


Eine erfolgreiche Pitchpräsentation ist im ersten Schritt klug gedacht und erst im zweiten »schön gebaut«.



Meist werden die Inhalte am Rechner reduziert. Bei 728 Folien ein ziemlich schwieriges Unterfangen. Wir haben daher die Flure der Agentur gekapert und sie mit der Unmenge an Slides ausgelegt. Kleine Teams haben dann radikal alles aussortiert, was nicht den Kriterien entsprach. So erhielten wir den Kern der wirklich relevanten Inhalte, den wir dann in eine spannende Story bringen konnten.

Der Auswahlprozess war intensiv und oft auch ziemlich schmerzhaft. So viele – ebenfalls spannende – Erkenntnisse und Ideen würden im Pitch ungesagt bleiben! Das tat weh. Aber es hat sich gelohnt. Wir haben den Pitch gewonnen.

Relevanz braucht Expertise und Mut

Diese radikale Fokussierung verlangt Expertise (die Ihr zweifelsohne habt, sonst würdet Ihr nicht pitchen). Denn nur der Experte kann entscheiden, was wirklich wichtig, wirklich besonders, wirklich innovativ ist.
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Und wir brauchen Mut: Mut, sich auf das wirklich Relevante zu konzentrieren. Mut, weil Fokussierung immer auch konsequentes Weglassen bedeutet. Ihr müsst Unsicherheit aushalten können – die Unsicherheit, die einen beschleicht, wenn man sich fragt: Vielleicht wäre ja genau dieser Aspekt entscheidend gewesen?


Der Köder muss dem Fisch schmecken, nicht dem Angler

Vor kurzem erzählte eine Coachee, sie habe ein neuartiges Qualitätssiegel für ein Verbraucherprodukt gepitcht. Der Aufwand, dieses Siegel zu entwickeln, war enorm. Unmengen von Daten mussten wissenschaftlich analysiert und verrechnet,
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