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VORWORT VON �PATRICK DE ZEEUW

Ich traf David zum ersten Mal im Som-
mer 2013 bei einer Veranstaltung, die 
wir bei Startupbootcamp durchgeführt 

haben und die die Bezeichnung »Pitch 
for Coffee!« trug. Das war damals eine 
der Methoden, mit denen wir vielver-
sprechende Start-ups aufspürten. Die 
Start-up-Gründer bekamen fünf Minu-
ten, um uns ihr Konzept zu verkaufen – 
im Gegenzug für einen Kaffee. Das funk-
tionierte ziemlich gut und wir entdeck-
ten dabei tatsächlich einige tolle Teams.

David hatte kein Start-up, sondern ver-
kaufte sich selbst als Mentor für das 
Startupbootcamp-Programm. Und sein 
Pitch war gut! Außerdem zeigte er ein-
deutig ein leidenschaftliches Interesse 
daran, anderen dabei zu helfen, ihre Bot-
schaft überzeugend zu vermitteln. Für 
mich war völlig klar, dass wir David als 
Lead Coach engagieren würden, um den 
Start-up-Teams in unseren Programmen 
dabei zu helfen, ihre eigene Story zu ent-
wickeln und diese klar und leidenschaft-
lich zu kommunizieren.

Wenn Start-ups und unternehmens-
interne Innovationsteams ihre disrupti-
ven Konzepte zu eigenständigen Unter-
nehmen entwickeln, müssen sie ständig 
überzeugen und verkaufen – egal ob sie 
Finanzkapital von Investoren beschaffen 
oder den Vorstand davon überzeugen 
wollen, ihnen Zeit und Ressourcen zur 
Verfügung zu stellen. Ein knapper, präzi-
ser Pitch mit messerscharfen, überzeu-
genden Argumenten ist dabei eine 
unverzichtbare Waffe im Arsenal.

Ergebnisorientiert zu pitchen ist ein inte-
graler Bestandteil dessen, was Unterneh-
mer bei Startupbootcamp lernen. Die 
eigene Botschaft in kurzer Zeit professio-
nell, leidenschaftlich und mit maximaler 
Wirkung zu vermitteln, das ist – so 
glaube ich – eine der maßgeblichen 
Fähigkeiten, die jeder Start-up-Gründer 
beherrschen muss. Wenn Sie nicht 
unmissverständlich und auf den Punkt 
erklären können, für welches Problem 
Sie eine Lösung bieten, warum dieses 
Problem so relevant ist und warum Sie 
ein so leidenschaftliches Interesse an sei-
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ner Lösung haben, dann schrumpfen 
Ihre Chancen, ein erfolgreiches Unter-
nehmen aufzubauen, auf ein Minimum. 
Weil es Ihnen dann nicht gelingen wird, 
die richtigen Mitarbeiter zu gewinnen, 
um Ihr Team zu entwickeln, oder finanz-
kräftige Investoren davon zu überzeu-
gen, Sie anzuhören. Und natürlich wird 
es Ihnen dann auch schwerer fallen, Kun-
den zu gewinnen, ohne die Ihr Unterneh-
men nicht überlebensfähig ist.

In den USA ist das Präsentieren und Ver-
kaufen etwas, womit man natürlicher-
weise aufwächst. In den meisten anderen 
Ländern der Welt muss die Mehrheit 
darin geschult werden.

Vor dem Hintergrund, dass Großunter-
nehmen immer häufiger interne Innova-
tionsteams bilden, um die Geschäftsfel-
der der Zukunft zu entwickeln, gewinnt 
die Fähigkeit, die eigenen Ideen erfolg-
reich zu verkaufen, auch in etablierten 
Unternehmen zunehmend an Bedeu-
tung. Wir von Innoleaps helfen Groß-
unternehmen dabei, schlanke Start-up-

Taktiken zu implementieren, Innovation 
voranzutreiben und in dynamischem 
Tempo neue Geschäftsmodelle zu entwi-
ckeln. Die Gründer dieser aus dem eige-
nen Unternehmen heraus gegründeten 
Start-ups – sogenannte Corporate Start-
ups – stehen oft vor den gleichen Heraus-
forderungen wie die Gründer von exter-
nen Start-ups: Sie müssen die maßgeb
lichen Entscheider davon überzeugen, 
ihnen Finanzierungskapital zur Verfü-
gung zu stellen, die richtigen Mitarbeiter 
gewinnen und zahlende Kunden an- 
locken.

Im Verlauf der letzten Jahre hat David mit 
uns und zahlreichen weiteren Kunden 
gearbeitet, um sein Wissen und seine 
spezielle Pitching-Kompetenz weiterzu-
entwickeln. Er hat viele Tausend Stunden 
damit verbracht, an Veranstaltungen 
teilzunehmen, mit Investoren zu spre-
chen und mit Pitchers zu arbeiten, um zu 
bestimmen, was ihnen dabei hilft, ihre 
Verkaufskompetenzen zu optimieren, 
und Übungen zu entwickeln, mit denen 
sie ihre Storys testen können.
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Das Ergebnis ist, dass David Unterneh-
mern praktische Instrumente liefert, die 
sich leicht anwenden lassen. Ich habe 
selber gesehen, wie er Menschen mit 
durchschnittlichen Präsentationsfähig-
keiten in erstklassige, überzeugende Ver-
kaufsstrategen verwandelt hat. In diesem 
Buch stellt er seine Instrumente offen 
und großzügig zur Verfügung und ich 
weiß, dass sich David leidenschaftlich 
dafür engagiert, dass seine Kunden bril-
lieren.

Folgen Sie den Schritten dieses Buches, 
und Sie werden die besten Voraussetzun-
gen haben, um erfolgreich um die nöti-
gen Ressourcen zu pitchen, damit aus 
Ihrer innovativen Idee ein profitables 
Unternehmen wird.

Patrick de Zeeuw ist ein Serienunterneh-
mer und Mitgründer einer der weltweit 
führenden Start-up-Accelerator, Startup-
bootcamp. Er ist außerdem Mitgründer 
der Innovationsbeschleuniger Innoleaps 
und Corporate Innovation und des Talent

beschleunigers The Talent Institute. Pat-
rick ist Anteilseigner an mehr als 600 glo-
balen Start-ups.
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ES BEGANN �MIT EINEM PITCH

0.1� � Einführung

Mein erster Chef war Lance Miller. Das 
war im Jahr 1992 und ich hatte soeben 
eine Stelle bei Canon angetreten.

Ja, der auf dem Foto bin ich oder, besser 
gesagt, war ich damals. Das Foto ist 
schwarz-weiß, weil die Krawatte ziemlich 
grauenhaft war …

Lance arbeitete seit 20 Jahren in der Wer-
bung und war einer der besten Pitcher, 

die ich je erlebt habe: Er entwickelte eine 
klare Story mit perfekt gestalteten Folien, 
die er mit unschlagbarer Leidenschaft 
und Sicherheit präsentierte. Lance 
schaffte es, dass ein räudiger Minipin-
scher wie ein elegant frisierter Königspu-
del wirkte (und das kann er heute noch).

In meinen ersten Wochen im Unterneh-
men zwang mich Lance zu lernen, wie 
man eine überzeugende Verkaufspräsen-
tation hält. Ein Besuch im Unterneh-
men? »Geh und erzähl die Story, 
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Beckett!« Eine Messe oder Ausstellung? 
»Erzähl diese Geschichte hundert Mal.« 
Ich nahm an einer Reihe von Präsenta-
tionsschulungen teil und beobachtete 
jede Bewegung, die Lance während sei-
ner Präsentationen machte, um zu ler-
nen, auf welche Details es wirklich 
ankommt.

Meine Präsentationsfähigkeiten entwi-
ckelten sich zur effektivsten Kompetenz, 
die ich in den 16 Jahren erwarb, die ich 
bei Canon arbeitete und in denen ich ste-
tig die Unternehmensleiter erklomm – 
vom Marketingassistenten bis zum Coun-
try Director. Sie entpuppten sich als eine 
Stärke, die meiner Karriere eindeutig 
Flügel verlieh, mir dabei half, meine 
mehr oder weniger durchschnittlichen 
Produktmanagementfähigkeiten glän-
zen zu lassen und den führenden Ein-
flussnehmern in meinem Umfeld das 
Vertrauen zu geben, dass ich Ergebnisse 
abliefern konnte. Dank meiner Präsenta-
tionen bekam ich die Ressourcen, die mir 
dabei halfen, immer bessere Ergebnisse 

und weitere Erfolge zu erzielen, die ich 
wiederum präsentieren konnte.

Ich beobachtete genau, welche Auswir-
kungen die Verkaufsfähigkeiten meiner 
Kollegen hatten. Diejenigen, die 
schlechte Pitcher waren, wurden ständig 
unterschätzt, wohingegen die wirklich 
guten Pitcher ständig überschätzt wur-
den. Das führte zu entsprechenden 
Unterschieden in Gehalt und Position. 
Noch wichtiger war aber, dass es sich auf 
den Umfang der Verantwortung aus-
wirkte, die einem übertragen wurde, 
sowie die Chance, an coolen Projekten 
mitzuarbeiten.

Vor allem aber gilt, dass Menschen den-
jenigen zuhören, die gut präsentieren 
können, und denjenigen, die sich und 
ihre Ideen nicht verkaufen können, 
keine Beachtung schenken.

Gehört zu werden ist ein grundlegendes 
menschliches Bedürfnis. Ich sah, wie 
eine mangelnde Präsentationsfähigkeit 
das Selbstwertgefühl der Menschen und 
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ihren persönlichen und beruflichen Stolz 
beeinträchtigte. Vor einem Publikum zu 
scheitern kann das Selbstvertrauen des-
jenigen, der eine Präsentation hält, 
schwer beschädigen. Einen großartigen 
Pitch hinzulegen ist eine reiche Quelle 
für persönliche und berufliche Zufrie-
denheit und ein sehr guter Beitrag zum 
Aufbau von Selbstvertrauen. Es fühlt sich 
einfach klasse an.

Heutzutage können Sie in einem Groß-
unternehmen keine Karriere machen, 
wenn Sie nicht pitchen können. Man-
gelnde Verkaufsfähigkeiten können dazu 
beitragen, dass Ihre Karriere weniger 
zufriedenstellend verläuft und Sie mögli-
cherweise nicht die Anerkennung erhal-
ten, die Sie verdienen. Sie können zwar 
trotzdem ein anständiges Gehalt verdie-
nen, allerdings verlangen meine Unter-
nehmenskunden von ihren Mitarbeitern 
immer häufiger die Fähigkeit, die Ergeb-
nisse ihrer Arbeit kurz und prägnant zu 
präsentieren.

Wenn Sie jedoch in einem Start-up oder 
einem innovationsgetriebenen Umfeld 
arbeiten, können Sie ohne Pitching-
Fähigkeiten nicht überleben. Es gibt 
auf der ganzen Welt nicht ein einziges 
erfolgreiches oder gut finanziertes 
Start-up, das keinen herausragenden 
Pitcher hätte. Das Gleiche gilt für unter-
nehmensinterne Innovationsteams. Sie 
brauchen einen überzeugenden Missio-
nar, der die maßgeblichen Entscheider in 
Bewegung bringt.

Start-ups und Innovationsteams pitchen 
im Schnitt 25 Mal am Tag. Dabei denken 
wir immer zuerst an Investoren und Kun-
den, aber seltener an die weniger offen-
sichtlichen Interessengruppen wie Part-
ner, Mentoren und potenzielle Mitarbei-
ter – und noch seltener an 
Networking-Events oder die sprichwört-
lichen Unterhaltungen an der Kaffeema-
schine! Tatsächlich ist jedes Gespräch, 
das Sie mit einem Menschen führen, der 
Ihnen auf irgendeine Weise dabei helfen 
kann, der Verwirklichung Ihres Traums 
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einen Schritt näher zu kommen, ein 
Pitch.

Investoren treffen ihre Entscheidungen 
auf der Basis Ihres Pitches. Ich habe mit 
vielen von ihnen gesprochen und sie 
glauben, dass Ihre Kommunikations
fähigkeiten maßgeblich für den Wert 
Ihres Unternehmens sind.

»Pitching-Fähigkeiten können 5  
bis 20 Prozent zum Exit-Wert eines 
Start-ups beitragen. Die Fähigkeit, 
die Qualität eines Produkts, Teams 
und Geschäfts in einem überzeugen-
den Pitch zu kommunizieren, hat 
einen gewaltigen Einfluss auf den 
Erfolg eines Start-ups.«
Frank Appeldoorn, Arches Capital

Investoren bewerten, ob Sie nicht nur 
Ihre Kapitalgeber, sondern auch alle 
anderen überzeugen können, die Sie für 
sich gewinnen müssen, um erfolgreich 
zu sein. Natürlich ist der Pitch nicht das 
einzige Entscheidungskriterium, aber 

ohne einen überzeugenden Pitch passiert 
gar nichts.

Kein Managementteam oder Vorstand 
investiert Finanz- und Humankapital in 
ein Innovationsprojekt auf der Basis 
eines gelungenen Pitches, aber jede 
Investitionsentscheidung beginnt mit 
einem Pitch.

Willkommen zu So gewinnt man jeden 
Pitch. Hier sind Sie richtig, um damit 
zu beginnen, Ihre geschäftliche 
Zukunft zu verändern.

0.1.1� � Warum ist Pitching so schwierig?
Es ist kein Geheimnis, dass Pitching 
wichtig ist. Warum sind dann so viele 
Pitches so unglaublich schlecht?

Zu viele Worte, ein langatmiger, unspan-
nender Einstieg, ein zerfasertes Ende, 
eine unklare Struktur, Überziehung der 
Präsentationszeit, überladene Folien und 
ein eintöniger Monolog ohne Stimmmo-
dulation und im immer gleichen Tempo, 
überschnelles Haspeln … all das haben 
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wir tausendmal erlebt. Wenn eine gute 
Präsentation einen derart hohen Wert 
besitzt, warum halten dann so viele Pit-
cher schlechte Präsentationen?

Ich glaube, dass es dafür drei Haupt-
gründe gibt.

Erstens:  Diese Fähigkeit wird an keiner 
Schule vermittelt. Schüler und Studen-
ten halten Präsentationen und erhalten 
Feedback, aber niemand gibt ihnen prak-
tische Instrumente an die Hand, mit 
denen sie ihre Präsentationsfähigkeiten 
verbessern können. Wenn Sie Ihre erste 
Verkaufspräsentation halten müssen, 
sendet Ihnen irgendjemand die Stan-
dardvorlage des Unternehmens – Auf-
zählungspunkte ohne Ende – und Sie 
befüllen sie einfach mit Text.

Dieses Buch hilft Ihnen dabei, das, was 
Sie in der Schule verpasst haben, nachzu-
holen, und liefert Ihnen die Instrumente, 
die Ihnen die Kunst der überzeugenden 
Verkaufspräsentation vermitteln. Es bie-
tet erprobte und bewährte Techniken, 

mit denen Sie Ihre Pitches sofort verbes-
sern können.

Zweitens:  Die meisten Schulungen und 
Bücher über Präsentationen fokussieren 
auf die Art und Weise, wie Sie präsentie-
ren: Körpersprache, Stimme und Prä-
senz. Diese Aspekte sind zwar überaus 
wichtig, aber sie sind nur ein Teil des Pro-
zesses, einen großartigen Pitch abzulie-
fern. Ich habe erlebt, wie wichtig es ist, 
dass Sie von Ihrer eigenen Story über-
zeugt sind. Wenn Sie von sich und Ihrer 
Arbeit überzeugt und begeistert sind, 
empfinden Sie weniger Stress und als 
Folge wirkt Ihre Präsentation wesentlich 
natürlicher.

In diesem Buch werden Sie Instrumente 
finden, die Ihnen dabei helfen, kreativ zu 
denken und eine starke, überzeugende 
Storyline zu entwickeln, hinter der Sie 
voll und ganz stehen können. Sie werden 
lernen, großartige Folien zu gestalten, 
die hochprofessionell wirken und Ein-
druck schinden. Außerdem werden Sie 
alle nötigen Hinweise und Empfehlun-
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gen zum Einsatz Ihrer Stimme und Kör-
persprache finden, um zu gewährleisten, 
dass Sie vollkommen selbstsicher sind, 
wenn es darauf ankommt. Und darüber 
hinaus werden Sie einige hocheffektive 
Methoden zur Überwindung Ihrer 
Nervosität finden.

Drittens:  Präsentation ist Kommunika-
tion von Mensch zu Mensch. Im Augen-
blick der Wahrheit – von der Sekunde an, 
in der Sie den Mund aufmachen – redu-
ziert sich alles darauf, dass ein Mensch 
vor anderen Menschen steht und ver-
sucht, diese zu überzeugen.

Der Auftritt vor einem Publikum ist einer 
der verwundbarsten Momente im Leben 
eines Menschen. Ich habe Ratschläge 
gehört wie »Sei einfach du selbst«. Tat-
sächlich verfügt fast niemand über die 
Fähigkeit, ohne Anleitung oder Hilfe mit 
dem Druck umzugehen, der mit dem 
Auftritt vor einem Publikum verbunden 
ist. Der Schlüssel liegt darin, Instru-
mente zu besitzen, mit denen man den 
Stress, öffentlicher Kritik ausgesetzt zu 

sein, bewältigen kann, und die Übungen 
zu machen, um sich bestmöglich vorzu-
bereiten.

Wenn Sie Ihre Zielgruppe kennen und 
verstehen, ein klares Ziel formuliert 
haben, das Sie mit dem Pitch verfolgen, 
eine sorgfältig strukturierte Story mit 
einer Reihe überzeugender visueller Ele-
mente erarbeitet und eine erfolgreiche 
Methode entwickelt haben, mit der Sie 
Ihren Pitch üben und schließlich präsen-
tieren, wird sich Ihre Nervosität in posi-
tive Energie verwandeln.

Wenn Sie den Empfehlungen dieses 
Buches folgen und die darin enthaltenen 
Übungen machen, sind Sie perfekt in der 
Lage, eine eindrucksvolle, überzeugende 
Präsentation zu halten.

0.1.2� � Wer ist die Zielgruppe dieses 
Buches? Unternehmer und unter-
nehmensinterne Innovationsteams
Dieses Buch richtet sich an Start-ups und 
unternehmensinterne Innovations-
teams.


