


,lch hab’ nicht viel Zeit! Worum geht’s denn?“ Wer einem
Vorgesetzten, Kollegen oder Kunden ein Konzept, eine Ildee oder
einen Vorschlag prasentieren will, bekommt nicht selten diese leicht
gestresste Reaktion zu hoéren. Um in dieser Situation das Interesse
und die Aufmerksamkeit unseres Gegenlibers zu gewinnen und ihn
gar zu Uberzeugen, muss es die nachste halbe Minute in sich haben.
Diese notige ,,Durchschlagskraft” liefert zum Beispiel ein sogenannter
Elevator Pitch, also eine liberzeugende Prasentation (Pitch), die nur
so viel Zeit in Anspruch nehmen darf, wie eine Fahrt mit dem
Fahrstuhl (Elevator). Die Zutaten einer solchen ,erfolgreichen
Fahrstuhlfahrt“: Eine emotionsgeladene, bildhafte Sprache und
prazise Argumente machen neugierig, bleiben im Gedachtnis und
sind der Garant fiir das entscheidende Folgegesprach — und das in
nicht mehr als 30 Sekunden.
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Gerade die Arbeitswelt wird von Tag zu Tag schnelllebiger und
hektischer. Terminkalender werden immer voller und ein Meeting
jagt das nachste. Da kommt es nicht selten vor, dass wir jemanden
nur kurz am Telefon oder zwischen Tir und Angel erwischen, um ihn
von einem neuen Projekt zu begeistern. Wer in solch knapp
bemessenen ,Zeitfenstern” zu langatmigen Erlauterungen ansetzt,
wird oft unterbrochen oder schlicht ignoriert. Der Grund: Bei einem
kurzfristigen Gesprach zahlt neben dem WAS eben auch mindestens
genauso sehr das WIE. Die besten Erfolgschancen in solchen
Situationen verspricht daher ein Elevator Pitch, der — rasend schnell
und absolut eindrucksvoll — sozusagen als Ferrari unter den
Prasentationsformen gilt. Die Grundidee: In nicht mehr als 30
Sekunden begeistern wir unseren Gesprachspartner derart von einer
Idee oder einem Projekt, dass sein Interesse und ein Folgegesprach
gesichert sind. Der rhetorische ,Kniff: Zum einen werden die
Vorteile und Nutzen fur den anderen klar und unmissverstandlich
aufgezeigt und zum anderen mit einer hochemotionalen und
bildhaften Ansprache kombiniert. Zeit fiir Einzelheiten, Statistiken
und Details bietet schlieBlich die spatere Nachbesprechung. Dieses
Konzept der sogenannten , Aufzugsprasentation” stammt Ubrigens
aus den 80er Jahren. Damals nutzten ehrgeizige Vertriebler die
knappe Dauer einer Fahrstuhlfahrt, um ihre Vorgesetzten von
brillanten Ideen zu lberzeugen. Heute nutzen Unternehmen den
flotten Pitch vielfaltig — meist wenn es darum geht, sich selbst, ein
Produkt oder eine ungewdhnliche Geschaftsidee schnell unter vielen
Konkurrenten vorzustellen und herauszustechen — sei es vor Kunden,
Vorgesetzten oder potenziellen Geldgebern.
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Mitten ins Schwarze treffen

Eine kleine, aber feine und vor allem effiziente Prasentation fiir
Zwischendurch — genau die Kombination von Kompetenz,
Spontaneitat und Kreativitat, die zum Anforderungsprofil der
heutigen Arbeitswelt gehért. Aber wie einen Elevator Pitch konkret in
Angriff nehmen? Wichtigste Regel: Auf keinen Fall spontan! Auch
wenn wir oft von einer Sekunde auf die andere in Aktion treten
miussen, kénnen wir nur dann im Handumdrehen (iberzeugen und
begeistern, wenn wir die richtigen Argumente bereits parat haben.
Denn egal, wie interessant oder bahnbrechend eine Idee erscheint,
unser Gesprachspartner wird ihr nur dann Gehor schenken, wenn er
fur sich personlich einen Nutzen erkennt. Fiir den Pitch bedeutet das:
Es gilt nicht, die Geschaftsidee zu beschreiben, sondern moglichst
anschaulich aufzuzeigen, welches Problem des anderen gel6st wiirde
oder welche Vorteile er davon hatte. Wollte man zum Beispiel dem
eigenen Vorgesetzten eine regelmaflige Massage flir sich und die
Kollegen schmackhaft machen, sahen die konkreten Vorteile fiir den
Chef so aus: Hohere Leistung durch hoéhere Motivation, weniger
Ausfallzeiten durch gesiindere Muskulatur und ein besseres
Betriebsklima. Der Versuchung, im Pitch Argument an Argument zu
reihen, sollte man also tunlichst widerstehen — schliellich soll kein
schaler Werbetext dabei herauskommen, sondern eine ernst
gemeinte und sachliche Einladung zu einem weiterfihrenden
Gesprach. Das heift: Lieber einen konkreten, liberzeugenden Nutzen
prasentieren als viele, auch abstrakte und irrelevante Argumente.
Hat |hr Zuhoérer nach der Prasentation das Gefiihl, dass ihm
weitergeholfen wurde, hat der Pitch seine erste Wirkung getan:

Er hat ins Schwarze getroffen.

René Borbonus | Telefon 02602/998093 | E-Mail kontakt@rene-borbonus.de | www.rene-borbonus.de



Dieselbe Vorgehensweise funktioniert tibrigens auch, wenn wir selbst
zum ,,Prasentationsobjekt” werden, weil wir zum Beispiel moglichst
lberzeugend und spannend auf eine Standard-Frage reagieren
mochten: ,,Was machen Sie eigentlich beruflich?“. Die ,Ich-mache-
XYZ-Version” oder die ,Ich-bin-in-der-XYZ-Branche-Variante” sind
keine Kunst und beide Antworten tragen nicht gerade zu einer
angeregten Konversation bei. Geschickter ist dagegen, als allererstes
mit den Kuriositdten der eigenen Arbeit zu trumpfen und so die
Aufmerksamkeit des Gesprachspartners zu wecken. Das kann unter
anderem ein auflergewohnlicher aktueller Auftrag sein: ,Ich habe
gerade 1.000 Kihlschranke an einen Neukunden in Alaska verkauft.
Die Elektrogerate des Herstellers, flir den ich im Vertrieb tatig bin,
sind dort sehr gefragt.”

Oder auch ein Spezialgebiet: ,Meine Firma hat sich auf
Operationsbesteck fiir linkshdandige Chirurgen spezialisiert.” Ist der
andere aufgrund dieser aulergewdhnlichen Antwort erst einmal
neugierig gemacht, kann eine ,normale”“ und aufs Wesentliche
reduzierte, aber moglichst bildhafte und anschauliche Beschreibung
des eigenen Berufsbildes folgen.
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Vorsicht, ansteckend!

Damit aus einem ersten Treffer ein Gesprach wird, braucht es jedoch
noch mehr als nur das eine perfekte Pro-Argument, das die effiziente
Kurzprasentation anfliihrt. Was auRerdem fehlt ist vor allem eines:
Begeisterung. Denn nur wem es gelingt, den Puls des anderen vor
Aufregung zu beschleunigen, verwandelt Interesse in Handlung. Das
bedeutet, die eigene Begeisterung und Motivation muss sich
unbedingt im Pitch widerspiegeln. Neben echten Gefiihlen
beeindruckt einen Zuho6rer besonders eine lebendige und
anschauliche Sprache. Darum verwendet ein guter Elevator Pitch fast
immer ein Bild, eine Metapher oder ein Beispiel. Auch ein gute Frage,
eine Geschichte oder eine erstaunliche Information schaffen
Interesse. Ein gelungener  Einstieg fur  das Konzept
,Abteilungsmassage” ware zum Beispiel folgender: ,Wussten Sie
eigentlich, dass Sie sogar vom Finanzamt belohnt werden, wenn Sie
uns eine regelmaRige Massage spendieren?” Die interessante
Information dahinter: Gesundheitserhaltende Massagen sind bis zu
100 Prozent als freiwillige soziale Leistung absetzbar. Neben einer
beeindruckenden oder verbliffenden Botschaft trumpft man
sprachlich auferdem am besten mit Beispielen: ,Wissenschaftler
haben herausgefunden, dass die ,Knetkur’ im Biliro die
Aufmerksamkeit steigert und die Gehirnstrome beruhigt. Die
Massierten bendtigen daher weniger Zeit, um etwa Rechenaufgaben
zu l6sen.” Der Vorteil einer solch ,greifbaren” Argumentation: Bilder
und Beispiele wecken Assoziationen, die den Inhalt des Pitch
erinnerbar machen. Abstrakte Formulierungen, Abkilirzungen
und Fachbegriffe sind im Gegenzug tabu.
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In der Kiirze liegt die Wiirze

Nach 30 Sekunden ist in der Regel Schluss — eine grobe
Orientierungshilfe, die man bei allen Bilder und Argumenten nicht
aus dem Auge verlieren sollte. Die ,,Quick-Prasentation” soll unseren
Zuhorer schliefllich durch Qualitat und eben nicht durch Quantitat
lberzeugen. Dazu gehort neben der sprachlichen Biindigkeit auch ein
souveranes Auftreten. Am besten sollten Sie den Pitch deshalb
vorher ein paar Mal im Bekanntenkreis ,testen”.

Stellen selbst Freunde, die keine Ahnung vom Thema haben,
interessierte Fragen, scheint die Uberzeugungsarbeit gelungen. Ganz
wichtig: Am Ende des Pitch muss eine konkrete Einladung zu einem
Gesprach stehen, wie zum Beispiel beim ,,Massagepitch”: , Auf diese
Weise konnen Sie lhren Mitarbeitern gleich doppelt den Riicken
starken.

Erfolgreiche Blitzprasentatoren dlrfen sich sicher sein: Das
anschliefende Folgegesprach passt ganz bestimmt noch in den
Terminkalenderlhres Gesprachspartners.

Kommen Sie gut an!

lhr
René Borbonus
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