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1. Was ist ein Elevator Pitch?

Kennen Sie das? Sie plaudern mit jemandem, der Ihnen sympathisch ist – und durch seine Fragen wird Ihnen plötzlich klar, dass ein potentieller Kunde vor Ihnen steht. Sie müssen ihn interessieren, festhalten, gewinnen – jetzt, sonst ist er weg! Aber wie? 
 
Ganz einfach – mit einem Elevator Pitch! Ein Elevator Pitch (frei übersetzt: Fahrstuhlgespräch) ist eine bildhafte und emotionale Kurzpräsentation, mit der Sie jemanden auf ein Produkt, ein Angebot oder eine Idee neugierig machen. Er umfasst nicht mehr als dreißig Sekunden (die Dauer einer Fahrstuhlfahrt) und kann, richtig angewendet, für Sie zum Türöffner werden. 



2. Entstehungsmythos

Woher stammt der Begriff Elevator Pitch? Ein Entstehungsmythos: In den achtziger Jahren wollten engagierte Vertriebsleute Ideen oder Probleme mit ihren Chefs besprechen. Doch eine Chance dazu hatten sie nur selten, denn die vielbeschäftigten Führungskräfte waren ständig unter Zeitdruck. Die einzige Möglichkeit war, ihnen in den Aufzug (Elevator) nachzuspringen und während der kurzen Fahrt ihr Anliegen bildreich zu präsentieren.
 
Auch in den neunziger Jahren war der Elevator Pitch sehr beliebt: Junge Unternehmensgründer aus der IT-Branche bekamen auf Telefonate, Briefe oder E-Mails an Entscheider von Venture Capital Gesellschaften einfach keine Antwort. Sie hatten schließlich keine andere Wahl, als in die Aufzüge der Bankenhochäuser zu springen, um den Bossen ihre Businesspläne schmackhaft zu machen. Mancher von ihnen soll sogar stundenlang Fahrstuhl gefahren sein, bis endlich der richtige Ansprechpartner vor ihm stand. 



3. Mögliche Ergebnisse

Welche Ergebnisse können Sie mit einem Elevator Pitch erreichen? Was können Sie als Antwort auf Ihre Kurzpräsentation hören?
 
Ein Ja: das höchste Ziel. Ein klares „Ja“ wird im Verkauf oder bei der Neukundengewinnung eher selten zu hören sein. Doch es kann vorkommen – seien Sie also mental darauf vorbereitet! 
 
Ein „Nein“: Sicher nicht schön. Aber bedenken Sie: Ein klares Nein erspart Ihnen Zeit und Energie!
 
Ein „Vielleicht“. Es bedeutet: Ich möchte mehr darüber erfahren. Ich bin interessiert. Folge: Sie bekommen z. B. einen Termin für ein Verkaufsgespräch. Die erste Eintrittshürde haben Sie überwunden!



4. Situationen

Die Einsatzmöglichkeiten für einen Elevator Pitch sind recht vielfältig: Unternehmer, Selbständige, aber auch Angestellte in Verkauf und Vertrieb können ihn gewinnbringend nutzen. In welchen Situationen lässt ein Elevator Pitch sich am besten einsetzen?
 
Einsatzmöglichkeiten für Ihren Elevator Pitch:
- Veranstaltungen und Konferenzen
- Empfänge und Networking
- Messen zur Erstansprache
- Bei Tagungen, um in der Pause ins Gespräch zu kommen
- Businessplan- und Pitch-Wettbewerbe
- Treffen von Kooperationspartnern
- Telefonakquise, hier entscheiden die ersten Sekunden
- Terminvereinbarung
- Gehaltsgespräch
- Initiativbewerbung am Telefon



5. Reduktion auf das Wesentliche

Ein Elevator Pitch muss klar, prägnant und verständlich sein. Er soll Interesse wecken, neugierig machen und positive Gedanken vermitteln. Das gelingt nur durch Reduktion aufs Wesentliche: Aus der Fülle von Informationen, die Sie über Ihr Unternehmen, Ihr Produkt oder Ihr Angebot haben, filtern Sie die relevanten Informationen heraus. Das erfordert gründliche Vorbereitung. Wie gelingt es Ihnen?
 
Bereiten Sie Ihren Elevator Pitch schriftlich vor. Fassen Sie zusammen:
 
-
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