W™ NEOP

(PRESENCE PAPER - PITCH UND PRASENTATION >

Der Punkt zuerst

Neunzig Sekunden entscheiden, ob dir jemand die nachsten zwanzig Minuten schenkt. Dieses
Arbeitspapier zeigt dir, wie du deine Botschaft an den Anfang stellst: im Aufzug, im
Kundengesprach und in der Unternehmensprasentation.

Aufmerksamkeit

DIE ERSTEN 90 SEKUNDEN der Rest des Termins

Die Aufmerksamkeit ist am Anfang am gréBten. Dort gehort der Punkt hin, nicht auf Folie 14.

Die Botschaft Der Pitch Das Deck
Eine Zeile, die jemand Neunzig Sekunden in Dieselbe Reihenfolge,
weitererzahlen kann. funf klaren Schritten. nur mit Belegen.

WAS DICH ERWARTET

Fur alle, die regelmaBig erklaren muissen, was sie tun: im Vertrieb, in der Fihrung, in der
Beratung, auf der Biihne. Achtzehn Werkzeuge, ein Arbeitsblatt, ein Check und eine Woche,

in der du es umsetzt. Ohne Schablonen, dafiir mit Ubungen, die du zwischen zwei Terminen
schaffst.
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EDITORIAL

W™ NEOP

Warum dieses Paper

Die meisten Prasentationen beginnen mit einer Agenda. Dann kommt die Firmenhistorie, dann

der Markt, dann irgendwann das Angebot. Wer so aufbaut, verschenkt die wertvollste Minute

des Termins.

Ich habe lange als Journalist und Moderator gearbeitet. Dort lernst du am ersten Tag: Der wichtigste

Satz steht oben. Tragt er nicht, liest niemand den zweiten. Im Business ist es genauso, nur steht

niemand auf und geht. Die Leute bleiben sitzen und héren auf zuzuhdéren. Dieses Paper dreht die

Reihenfolge um.
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03 Entschieden wird, wenn du weg bist
04 Vier Irrtiimer Uber den Pitch

05 Das Modell: ein Inhalt, drei Langen

BOTSCHAFT
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09 Fir wen genau
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13 Der erste Satz entscheidet

14 Sag, was passieren soll

15 Ohne Folien sprechen
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17 Wenn Fragen kommen

18 Laut, gestoppt, gekirzt

DECK

19 Der Pitch ist Folie eins

20 Was nach dem Pitch kommt
21 Titel, die etwas sagen

22 Eine Aussage je Folie

23 Wohin mit den Details

24 Wo der Punkt wartet

ABSCHLUSS

25 Aus der Praxis
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DIE LAGE

Entschieden wird,
wenn du weg bist

W™ NEOP

Dein Termin ist nicht der Ort der Entscheidung. Entschieden wird danach, in einer Runde ohne

dich. Dort zahlt nur, was jemand aus deinem Termin weitererzahlen kann.

13 74 %

Menschen sind intern an der B2B-Kaufteams

einer typischen erleben ungesunden

Kaufentscheidung Konflikt im

beteiligt, dazu neun Entscheidungsprozess.

externe Einflussgeber. Uneinigkeit ist der
Regelfall.

Forrester, The State of Business Buying 2026 - Gartner Sales Surveys 2025 und 2026

WAS DARAUS FOLGT

67 %

der Einkaufer wollen am
liebsten ohne
Anbieterkontakt
entscheiden. Deine
Redezeit ist die
Ausnahme.

® Dein Pitch muss die Weitergabe Uberstehen. Er wird zitiert, nicht vorgelesen.

® Wer dreizehn Leute erreichen will, braucht einen Satz, keine vierzig Folien.

® Klarheit ist keine Hoflichkeit, sondern Arbeitsteilung: Du sortierst, damit andere

entscheiden konnen.

UBUNG - 5 MINUTEN, VOR DEM NACHSTEN TERMIN

Stell dir vor, dein Gegenlber berichtet morgen in einer Runde, in der du nicht sitzt. Welchen

einen Satz sagt es dort tber dich? Schreib ihn auf. Genau dieser Satz ist dein Pitch, alles

andere ist Begleitmaterial.
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W™ NEOP

DIE IRRTUMER

Vier Irrtumer
uber den Pitch

Bevor wir bauen, raumen wir auf. Diese vier Satze hort man oft. Keiner davon stimmt.

WAS WIRKLICH GILT

01 Ein Pitchist ein Verkaufsspruch.”
Ein Pitch ist ein Entscheidungsangebot. Du sagst, worum es geht, und machst es dem

anderen leicht, Ja oder Nein zu sagen.

02 | Erstder Kontext, dann der Kern."
Kontext ohne Kern ist Vorrede. Erst wenn der Punkt steht, wird Kontext zur Einordnung.

03 ,Kurz heiB3t oberflachlich.”
Kurz heiBt sortiert. Die Arbeit steckt im Weglassen, nicht im Ausbreiten.

04 ,Der Punkt zuerst heiBt: keine Details."
Es heiBt: Details danach. Du verlierst kein Argument, du verschiebst es an die Stelle, an

der es gehort.

Der vierte Irrtum ist der teuerste, weil er wie Sorgfalt aussieht. Einordnen heiBt: Zusammenhang
liefern, damit eine Entscheidung moglich wird. Rechtfertigen heiBt: reden, bis niemand mehr

widerspricht. Das eine kommt nach dem Punkt, das andere ersetzt ihn.

UBUNG - 5 MINUTEN, EINMAL

Nimm deine letzte Prasentation. Zahle, auf welcher Folie zum ersten Mal steht, was der
Zuhorer davon hat. Alles davor ist Vorrede. Schreib die Foliennummer auf und behalte sie als
Messlatte fiir die ndchste.
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W™ NEOP

DAS MODELL

Ein Inhalt,
drei Langen

Du brauchst nicht drei Auftritte, sondern einen Inhalt in drei Langen. Jede langere Fassung
beginnt mit der klirzeren.

10 SEKUNDEN 90 SEKUNDEN 20 MINUTEN
DIE BOTSCHAFT DER PITCH DAS DECK
Was ist der Punkt Warum lohnt es sich Wie genau funktioniert es
10 Eine Zeile, die dein Gegenlber am Abend weitererzahlen kann. Sie
Die Botschaft nennt, flr wen du arbeitest, was sich dadurch andert und wodurch.
90 Funf Schritte: Haken, Nutzen, Unterschied, Beleg, nachster Schritt.
Der Pitch Ohne Folien, frei gesprochen, tUberall einsetzbar.
20 Dieselbe Reihenfolge Uber zwanzig Minuten: der Pitch als Einstieg,
Das Deck danach Problem, Losung, Belege und Plan.

UBUNG - 15 MINUTEN, EINMAL PRO ANGEBOT

Schreib deinen Inhalt in allen drei Langen untereinander. Lies sie von unten nach oben. Wenn
die kurze Fassung etwas anderes sagt als die lange, hast du zwei Botschaften. Entscheide
dich fir eine.
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W™ NEOP

BOTSCHAFT - WERKZEUG 01

Der Kernsatz

Der Kernsatz ist keine Selbstbeschreibung. Er ist das kleinste vollstandige Stlick deiner

Botschaft: flir wen, woflir, wodurch.

e

Ein Kernsatz entsteht an der Wand, nicht am Schreibtisch: schreiben, sprechen, kirzen.

DIE FORMEL

Wir helfen [wem)], [was zu erreichen], indem wir [wodurch].

Hochstens zwanzig Worter, keine Fremdwdrter, und kein ,wir sind” am Anfang.

UBUNG - 10 MINUTEN, DREI RUNDEN

Schreib deinen Kernsatz dreimal auf, streiche nach jeder Runde ein Viertel der Wérter und
sprich das Ergebnis laut. Priffrage: Konnte jemand den Satz nach einmal Hoéren
wiederholen?
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W™ NEOP

Nutzen statt Merkmal

Merkmale beschreiben dich. Nutzen beschreibt die Lage deines Gegenlbers, nachdem es mit
dir gearbeitet hat. Nur das Zweite wird zugehort.

LINKS DAS MERKMAL, RECHTS DER NUTZEN

Zertifizierte Prozesse Sie miissen nicht nachkontrollieren.

Zwanzig Jahre Erfahrung Wir kennen die Stelle, an der es teuer wird.
Modularer Aufbau Sie zahlen den Teil, den Sie wirklich brauchen.

Zeit Geld Ruhe

Was geht schneller, was Was wird gunstiger, was Welches Risiko sinkt,
fallt weg, was muss bleibt kalkulierbar, wo worliber muss sich
niemand mehr entsteht Ertrag? jemand keine Sorgen
nachhalten? mehr machen?

Der Ubersetzer ist eine Frage, die du dir nach jedem Satz stellst: Und was heiBt das fiir Sie?
Beantworte sie, bevor sie jemand stellt.

UBUNG - 15 MINUTEN, EINMAL PRO ANGEBOT

Nimm drei Merkmale aus deiner Firmenprésentation. Ubersetze jedes in einen Satz, der mit
,Sie" beginnt. Lies beide Fassungen laut. Die zweite kommt in den Pitch, die erste in den
Anhang.
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W™ NEOP

BOTSCHAFT - WERKZEUG 03

Der Unterschied,
der zahlit

Ein Alleinstellungsmerkmal ist kein Superlativ. Es ist der Satz, den auBer dir niemand sagen
kann, ohne zu ligen.

01 Anders als der Wettbewerb. Was machst du nachweislich anders als die anderen im Markt?
Nicht besser, anders.

02 Anders als der heutige Zustand. Was andert sich gegenuber dem, wie dein Gegenlber es heute
|6st?

03 Anders als nichts tun. Warum jetzt und nicht im nachsten Quartal? Das ist der Wettbewerber,
den man am haufigsten Ubersieht.

DER GEGENPROBE-TEST

Der Test: Lies deinen Unterschied vor und stell dir vor, dein starkster Wettbewerber sagt
genau denselben Satz. Klingt er dort auch richtig, ist es kein Unterschied, sondern eine
Branchenfloskel.

Der haufigste Ersatz fiir einen echten Unterschied ist ein Superlativ: fiihrend, innovativ, ganzheitlich.
Diese Worter sind gratis, deshalb benutzt sie jeder. Ein Unterschied kostet etwas: eine Entscheidung,
die andere nicht getroffen haben.

UBUNG - 10 MINUTEN, EINMAL IM QUARTAL

Schreib drei Satze Uber deinen Unterschied. Streiche jeden, den drei Wettbewerber genauso
schreiben wirden. Was ubrig bleibt, nimmst du in den Pitch. Bleibt nichts Ubrig, hast du eine
Aufgabe fur das Angebot, nicht fur die Rhetorik.
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W™ NEOP

BOTSCHAFT - WERKZEUG 04

Fur wen genau

Fur alle heiBt flr niemanden. Je enger du beschreibst, wen du meinst, desto mehr Menschen
flhlen sich gemeint. Das ist kein Widerspruch, das ist Wiedererkennung.

Rolle Situation Ausléser

Nicht ,Unternehmen”, Nicht die Branche, Der Anlass, der
sondern die Person, die sondern der Moment: jemanden zum Suchen
entscheidet und den Umbau, Wachstum, bringt. Ohne ihn gibt es
Arger hat. Ubergabe, Druck. keinen Termin.

WEIT GEDACHT, ENG GESAGT

Fir Unternehmen jeder GroBe Fur Vertriebsleitungen, die vor der Jahresplanung
stehen

Flr anspruchsvolle Kunden Flr Teams, die nach einer Fusion zwei Sprachen
sprechen

UBUNG - 10 MINUTEN, EINMAL

Beschreib den letzten Kunden, mit dem die Zusammenarbeit richtig gut lief. Rolle, Situation,
Ausldser. Genau diese drei Angaben gehdren in deinen Kernsatz. Nicht der Kunde selbst,
sondern seine Lage.
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BOTSCHAFT - WERKZEUG 05

Ein Beleg reicht

W™ NEOP

Ein Pitch braucht keinen Beweis, er braucht einen Anker. Einen einzigen, der tUberprifbar ist und

im Kopf bleibt.
Die Zahl Die Referenz
Eine, nicht funf. Mit Ein Name, den dein
Bezug: seit wann, wie Gegenuber einordnen
viele, im Vergleich wozu. kann. Freigabe vorher

klaren.

DREI REGELN FUR ZAHLEN

Das Beispiel

Ein konkreter Fall in zwei
Satzen: Ausgangslage,
Ergebnis.

® Keine Zahl ohne Quelle. Wer nachfragt, bekommt sie in zehn Sekunden.

® Nichts, was alter als ein paar Jahre ist. Alte Zahlen klingen wie alte Arbeit.

® Keine Prozentwerte ohne Grundgesamtheit. Neunzig Prozent von zehn sind neun.

Ein Beleg wirkt nicht, weil er beeindruckt, sondern weil er nachprifbar ist. Deshalb ist die kleinere,

saubere Zahl fast immer die bessere.

UBUNG - 10 MINUTEN, EINMAL

Sammle alle Belege, die du gerade benutzt. Streiche jeden, flir den du die Quelle nicht in

zehn Sekunden nennen kannst. Von den tbrigen wahlist du einen fir den Pitch. Die anderen

kommen in den Anhang.
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W™ NEOP

BOTSCHAFT - ARBEITSBLATT

Dein Kernsatz

Sechs Felder. Wenn sie ausgeflllt sind, steht dein Kernsatz fast von allein. Zum Ausdrucken
oder zum Abschreiben.

ZIELGRUPPE Rolle und Situation, nicht Branche
PROBLEM Was kostet es heute
NUTZEN Wir tun _, damit _
UNTERSCHIED Was kein Wettbewerber sagen kann
BELEG Zahl, Referenz oder Beispiel
KERNSATZ hochstens zwanzig Worter

Fulle die Felder von oben nach unten aus, nicht in der Reihenfolge, in der dir etwas einfallt. Der
Kernsatz steht am Ende, weil er aus den fiinf Feldern darliber entsteht.

UBUNG - 25 MINUTEN, EINMAL

Fllle das Blatt allein aus. Lass es dann von jemandem lesen, der nicht in deinem Geschaft
arbeitet. Was er nicht versteht, streichst du. Was er zurlickerzahlen kann, bleibt.
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W™ NEOP

PITCH - WERKZEUG 06

Neunzig Sekunden,
funf Schritte

Neunzig Sekunden sind kein Zufallswert. Es ist die Zeit, die dir jemand ohne Termin gibt: im
Aufzug, im Flur, am Messestand. Sie reicht fur funf Schritte.

HAKEN NUTZEN UNTERSCHIED BELEG SCHRITT

10s 20s 20s 25s 15s

01 Haken. Ein Satz, der eine Spannung 6ffnet. Kein Name, keine Firma.
02 Nutzen. Was sich flir dein Gegenuliber andert, in seiner Sprache.

03 Unterschied. Warum bei dir und nicht anderswo.

04 Beleg. Ein Anker: Zahl, Referenz oder Beispiel.

05 Schritt. Was als Nachstes passieren soll, konkret und klein.

Die Reihenfolge ist nicht verhandelbar, die Lange schon. Wer nur dreiBig Sekunden hat, |asst Beleg
und Unterschied weg. Wer funf Minuten hat, verlangert den Beleg. Der Haken und der Schritt bleiben
immer.

UBUNG - 15 MINUTEN, EINMAL

Schreib die funf Schritte auf flinf Karten, einen Satz je Karte. Leg sie in der richtigen
Reihenfolge aus und sprich frei dazu. Wenn du eine Karte nicht brauchst, fehlt ihr Inhalt,
nicht die Zeit.
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PITCH - WERKZEUG 07

Der erste Satz

entscheidet

W™ NEOP

Die meisten beginnen mit sich: Name, Firma, Rolle. Das ist héflich und wirkungslos. Der erste

Satz gehort nicht dir, sondern dem Thema.

Die Spannungsfrage

Eine Frage, auf die dein Gegenuber innerlich
sofort antwortet.

Der Widerspruch

Zwei Dinge, die beide stimmen und sich
trotzdem beiBen.

Die konkrete Zahl

Ein Wert, der eine GroBenordnung sichtbar
macht.

Die Szene

Ein Moment in zwei Satzen, den jeder aus
dem Alltag kennt.

Zwei Satze reichen. Danach sagst du, wer du bist, und in diesem Moment interessiert es auch wirklich

jemanden. Die Reihenfolge kostet dich nichts und verandert alles: Thema zuerst, Person danach.

Probier es einmal bewusst aus und achte darauf, wann die Kopfe hochgehen.

UBUNG - 12 MINUTEN, VIER VARIANTEN

Schreib zu deinem Thema je einen Einstieg pro Typ. Sprich alle vier laut und achte darauf,

bei welchem du selbst wacher wirst. Den nimmst du. Wiederhole das vor jedem wichtigen

Termin.
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W™ NEOP

PITCH - WERKZEUG 08

Sag, was passieren soll

Der haufigste Fehler am Ende eines Pitches ist Hoflichkeit: ,Melden Sie sich gern.” Damit gibst
du die Verantwortung ab, im schlechtesten Moment.

Klein Konkret Terminiert

Nicht der Auftrag. Der Eine Handlung, die man Mit Zeitangabe. Ohne
nachste sinnvolle Schritt sich vorstellen kann. Datum passiert es nicht.
davor.

WEICH GEMEINT, KLAR GESAGT

Melden Sie sich gern bei Fragen Sollen wir uns nachste Woche zwanzig Minuten
nehmen

Wir schicken Ihnen gern Unterlagen Ich schicke Ihnen morgen eine Seite dazu

Wir wiirden uns freuen Wer miisste von lhrer Seite dabei sein

Ein klarer Schritt ist kein Druck. Er nimmt deinem Gegentiber die Arbeit ab, sich selbst etwas zu
Uberlegen. Und er macht ein Nein leicht, was fairer ist als ein Vielleicht.

UBUNG - 5 MINUTEN, VOR JEDEM TERMIN

Schreib den nachsten Schritt auf, bevor du in den Termin gehst. Ein Satz, mit Zeitangabe.
Wenn du ihn nicht formulieren kannst, weiBt du noch nicht, was du willst.
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PITCH -

™ NEOP

WERKZEUG 09

Ohne Folien sprechen

Der klassische Pitch hat keine Folien. Er hat dich. Das ist kein Mangel, sondern der Vorteil:

Nichts steht zwischen dir und deinem Gegenuber.

Ohne Hilfsmittel tragt die Prasenz: Stand, Hande, Blick, Pause, Tempo.

FUNF WERKZEUGE, WENN NICHTS ANDERES DA IST

Stand. Beide FliBe unter den Huften, Gewicht gleichmaBig.
Hande. Sichtbar und vor dem Korper, nichts darin.

Blick. Ein Gedanke, eine Person. Nicht wandern.

Pause. Nach dem Kernsatz zwei Sekunden nichts.

Tempo. Langsamer als im Kopf. Schnell wirkt unsicher.
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W™ NEOP

PITCH - WERKZEUG 10

Vier Situationen,
ein Kern

Du brauchst keine vier Pitches. Du brauchst einen Kern und vier Langen. Was wedgfallt, ist immer
dasselbe: Belege und Ausschmuickung.

30s
Im Aufzug

Kernsatz und Nutzen. Mehr nicht. Ende mit
einer Frage.

60 s
Am Messestand

Haken zuerst, weil der Larm um dich herum

45 s

In der Vorstellungsrunde

Kernsatz, Nutzen, ein Beispiel. Kein
Lebenslauf.

90 s

Im Kundentermin

Alle funf Schritte, dann Ubergabe an das

groBer ist. Gesprach.

Der Fehler ist selten die falsche Lange. Der Fehler ist, dass die kurze Fassung eine gekirzte
Firmenvorstellung ist statt ein gekurzter Nutzen.

UBUNG - 20 MINUTEN, EINMAL

Schreib deinen Pitch in der 90-Sekunden-Fassung. Kirze ihn dann auf 60, auf 45 und auf 30
Sekunden. Sprich jede Fassung mit Stoppuhr. Die kiirzeste zeigt dir, was dein Kern wirklich
ist.
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W™ NEOP

PITCH - WERKZEUG 11

Wenn Fragen kommen

Eine Rlckfrage ist kein Angriff, sondern Interesse. Antworte in derselben Reihenfolge, in der du
pitchst: zuerst der Punkt, dann die Begriindung.

01 Antwort zuerst. Ein Satz, der die Frage wirklich beantwortet. Auch wenn die Antwort

unangenehm ist.
02 Begriundung danach. Zwei Satze, warum das so ist. Hier gehort der Beleg hin.

03 Angebot zum Schluss. Was du anbietest, um die Frage vollstandig zu klaren: Unterlage, Termin,
Gesprach mit der Fachabteilung.

DER EINWAND BRAUCHT EINEN ZUG MEHR

Bei einem Einwand kommt ein Zug davor: Zeig, dass du ihn verstanden hast, bevor du
antwortest. Ein Satz reicht. Wer den Einwand Uberspringt, hért danach nichts anderes mehr
als diesen Einwand.

Und wenn du die Antwort nicht hast: Sag das zuerst, dann wann du sie lieferst und worauf es
ankommt. Das ist auch eine Antwort in drei Zlgen, und sie wirkt souveraner als jede Umschreibung.
Niemand erwartet, dass du alles weiBt. Erwartet wird, dass du sortiert antwortest.

UBUNG - 15 MINUTEN, ZU ZWEIT

Lass dir drei unangenehme Fragen zu deinem Angebot stellen. Antworte jedes Mal in genau
drei Zugen und in unter dreiBig Sekunden. Dein Gegenuber stoppt und sagt nur, ob Zug eins
wirklich die Antwort war.
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™ NEOP

PITCH - WERKZEUG 12

Laut, gestoppt, gekurzt

Ein Pitch wird nicht am Schreibtisch fertig, sondern im Sprechen. Drei Durchgange reichen,

wenn du sie ernst nimmst.

01 02 03

Laut Gestoppt Gekurzt

Sprich den Text aus, Stoppuhr mitlaufen Jede Runde ein Viertel
nicht im Kopf. Jeder lassen. Alles Uber weniger. Das Streichen
Satz, Uber den du neunzig Sekunden ist bringt die Klarheit, nicht
stolperst, ist zu noch nicht sortiert. das Schreiben.

geschrieben.

DREI REGELN FUR DIE PROBE

® Sprich im Stehen. Im Sitzen klingt jeder Pitch zehn Prozent zaher.
® Nimm auf, auch wenn du es nicht magst. Das Telefon reicht.

® Hor dir nur eine Sache an: ob der Nutzen ankommt.

UBUNG - 3 DURCHGANGE, JE 5 MINUTEN

Nimm die drei Durchgange hintereinander auf. Hor dir nur den letzten an. Wenn du beim
Zuhoren verstehst, was du anbietest, ohne den Text zu kennen, ist der Pitch fertig. Wenn
nicht, fehlt der Nutzen.
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W™ NEOP

Der Pitch ist Folie eins

In der Unternehmensprasentation gilt dieselbe Reihenfolge wie im Aufzug. Du hast nur mehr
Zeit fur das, was danach kommt.

90 SEKUNDEN

PITCH PROBLEM LOSUNG BELEGE PLAN

Minute 0 Minute 20

01 Titel. Name, Anlass, Datum. Zehn Sekunden, mehr braucht es nicht.

02 Kernsatz. Eine Folie, ein Satz. Du sprichst neunzig Sekunden frei dazu, ohne auf die Leinwand

Zzu schauen.

03 Agenda. Erst jetzt, und nur wenn der Termin lang ist. Sie ordnet das Kommende, sie ersetzt es

nicht.

WIRKT DAS NICHT UNHOFLICH

Der haufigste Einwand lautet: Das wirkt unhoflich. Das Gegenteil stimmt. Wer sofort sagt,
worum es geht, respektiert die Zeit im Raum. Hoflich ist nicht, wer lange ausholt, sondern wer
sein Gegenuber schnell entscheiden lasst.

UBUNG - 20 MINUTEN, EINMAL PRO DECK

Zieh in deinem letzten Deck die Folie mit dem Nutzen an Position zwei. Lies das Deck dann
von vorn. An der Stelle, an der es sich holprig anfilihlt, steht eine Folie, die du nicht mehr
brauchst.
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W™ NEOP

DECK - WERKZEUG 14

Was nach dem Pitch kommt

Nach dem Pitch weiB dein Publikum, worum es geht. Jetzt darfst du in die Tiefe. Vier Blocke

reichen fir fast jede Unternehmensprasentation.

Die Firmengeschichte gehort in keinen dieser vier Blocke. Sie ist ein Beleg, kein Kapitel: ein Halbsatz
im Block Belege, wenn sie dort etwas beweist. Dasselbe gilt fir Standorte, Zertifikate und
TeamgroBen.

01 Problem. Die Lage deines Gegenubers, nicht deine Firmengeschichte. Hier gehdren Zahlen hin,
die weh tun.

02 Losung. Wie ihr arbeitet, in der Reihenfolge, in der es passiert. Ein Bild sagt hier mehr als vier
Aufzahlungen.

03 Belege. Referenzen, Ergebnisse, Zahlen. Jetzt diirfen es mehrere sein, jeder mit Quelle.

04 Plan. Was wann passiert, wer beteiligt ist, was es kostet. Ohne diesen Block bleibt alles
unverbindlich.

WARUM DIESE REIHENFOLGE

Die Reihenfolge ist kein Geschmack. Sie folgt der Frage, die dein Gegenuiber innerlich stellt:
Betrifft mich das? Was tut ihr? Stimmt das? Was heiBt das fur mich?

UBUNG - 30 MINUTEN, EINMAL PRO DECK

Sortiere deine bestehenden Folien in die vier Blocke. Alles, was in keinen passt, wandert in
den Anhang. Zahle danach, wie viele Folien Ubrig sind. Meistens ist es die Halfte.
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W™ NEOP

DECK - WERKZEUG 15

Titel, die etwas sagen

Die meisten Folientitel sind Etiketten: Markttbersicht, Ergebnisse, Ausblick. Ein Etikett sagt,
woruber die Folie handelt. Ein guter Titel sagt, was daraus folgt.

ETIKETT GEGEN AUSSAGE

Marktubersicht Der Markt wachst, unser Segment nicht

Projektstatus Zwei von drei Meilensteinen stehen

Nachste Schritte Wir starten im Januar mit zwei Standorten

Der Befund Die Bewertung Die Handlung

Was der Fall ist: Die Was das bedeutet: Das Was folgt: Wir andern die
Retouren steigen seit kostet uns mehr als der Verpackung im Juli.
Marz. Rabatt.

Wer nur die Titel liest, kennt danach deine Argumentation. Genau das passiert mit deinem Deck, wenn
es weitergeleitet wird: Ein Deck aus Etiketten wird weitergereicht und nicht verstanden.

UBUNG - 20 MINUTEN, EINMAL PRO DECK

Schreib alle Folientitel deiner letzten Prasentation untereinander auf ein Blatt. Lies sie am
Stlick. Wo du hangen bleibst, fehlt eine Aussage. Formuliere jeden Titel zu einem
vollstandigen Satz um.
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DECK - WERKZEUG 16

Eine Aussage je Folie

W™ NEOP

Zwei Aussagen auf einer Folie heiBen: Dein Publikum wahlt aus, welche es mitnimmt. Diese

Wahl solltest du nicht abgeben. Am Ende erinnert sich niemand an sechs Punkte, aber an einen

Satz.

Eine Aussage

Der Titel tragt die
Aussage. Alles andere

auf der Folie belegt sie.

DER ZWEI-SEKUNDEN-TEST

Ein Bild

Diagramm, Foto oder
Schema. Zwei Bilder
heiBen zwei Gedanken.

Ein Blickpunkt

Was zuerst gesehen
werden soll, ist das
GroBte oder das Hellste.

Der Test dauert zwei Sekunden: Deck den Titel ab und schau auf die Folie. Findest du die

Aussage trotzdem, ist die Folie fertig. Findest du sie nicht, tragt der Titel allein die Arbeit.

Die zweite Aussage ist selten Uberfllissig. Sie ist meistens eine eigene Folie, die noch nicht existiert.

Teilen ist deshalb fast immer besser als kiirzen. Und eine Folie mehr kostet dich nichts, solange sie

eine eigene Aussage tragt.

UBUNG - 20 MINUTEN, EINMAL PRO DECK

Geh dein Deck durch und notiere je Folie die Aussage in einem Satz. Wo dir zwei Satze

einfallen, machst du zwei Folien daraus. Wo dir keiner einfallt, streichst du die Folie. Zahle

am Ende, wie viele Satze ubrig sind: Das ist die Lange deiner Argumentation.
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W™ NEOP

DECK - WERKZEUG 17

Wohin mit den Details

Details verschwinden nicht, sie ziehen um. Wer sie an der richtigen Stelle bereithalt, wirkt
vorbereitet statt Uberladen.

Anhang Handout Datenraum

Folien nach dem Ende, Eine Seite zum Alles, was gepruft wird:
sortiert und beschriftet. Mitnehmen. Sie enthalt Zahlen, Vertrage,

Du springst hin, wenn den Kernsatz und die Nachweise. Auf Anfrage,
gefragt wird. Belege, nicht die Folien. nicht im Vortrag.

DREI REGELN FUR DEN ANHANG
® Der Anhang ist kein Ablageort flir alles, was du nicht streichen wolltest.
® Jede Anhangfolie braucht eine Frage, die sie beantwortet. Sonst fliegt sie raus.

® Sagim Termin, dass es den Anhang gibt. Das nimmt Druck aus dem Hauptteil.

Ein gut sortierter Anhang verandert auch deinen Auftritt. Du weiBt, dass alles da ist, und musst es
deshalb nicht vorsorglich zeigen.

UBUNG - 15 MINUTEN, EINMAL PRO DECK

Schreib Uber jede Anhangfolie die Frage, die sie beantwortet. Folien ohne Frage I6schst du.
Sortiere den Rest nach der Wahrscheinlichkeit, mit der die Frage kommt.
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DECK - GRENZEN

W™ NEOP

Wo der Punkt wartet

Der Punkt zuerst ist ein starkes Prinzip, aber kein Gesetz. In vier Lagen ist eine andere

Reihenfolge die bessere.

(0]
Prufauftrag

02
Schlechte Nachricht

03
Fehlendes Vertrauen

04
Entschiedene Lage

Gremien, die Methoden bewerten mussen, brauchen den Weg vor
dem Ergebnis. Aufsichtsrat, Wissenschaft, Behorde.

Erst der Sachverhalt, dann die Bewertung. Wer mit der Einordnung
beginnt, wirkt beschdnigend.

Wenn die Beziehung neu oder belastet ist, kommt Zuhoren vor
Sagen. Der Pitch folgt im zweiten Termin.

Wenn die Entscheidung langst gefallen ist, brauchst du keinen Pitch,
sondern ein Gesprach Uber das, was noch zu klaren ist.

In allen vier Fallen bleibt das Prinzip glltig, nur der Zeitpunkt verschiebt sich. Der Punkt kommt

trotzdem, er wartet nur kurz. Was nie hilft, ist die Umkehrung: aus Vorsicht so lange ausholen, bis

niemand mehr weiB, worauf es hinauslauft.

UBUNG - 10 MINUTEN, EINMAL

Geh deine nachsten finf Termine durch und markiere die, die in eine dieser vier Lagen

fallen. Fur alle anderen gilt: Punkt zuerst. Meistens sind es vier von finf.
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W™ NEOP

AUS DER PRAXIS

Aus der Praxis

So sieht die Arbeit an einem Kernsatz aus. Das Beispiel ist erfunden, das Vorgehen nicht.

Drei Runden am Flipchart: streichen, was lber uns spricht, bis der Satz vom Kunden handelt.

RUNDE O - DIE SELBSTBESCHREIBUNG

Wir sind ein mittelstandischer Anbieter von Automatisierungslésungen mit tUber zwanzig
Jahren Markterfahrung und einem breiten Portfolio fiir unterschiedlichste Branchen.

RUNDE 3 - DER KERNSATZ

Wir helfen Produktionsleitungen, ihre Anlagen umzubauen, ohne die Fertigung anzuhalten.
Der Umbau lauft im laufenden Betrieb, in Schichten.
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W™ NEOP

DEIN START

Sieben Tage

Kein Programm, sondern eine Woche mit je zwanzig Minuten. Danach hast du einen Pitch, der
sitzt.

Sieben Tage, sieben Schritte, immer in derselben Reihenfolge wie im Paper: erst der Satz, dann der
Pitch, dann der Auftritt. Wenn ein Tag ausfallt, hangst du ihn hinten an, statt zwei Schritte
zusammenzulegen.

Tag 1 Zielgruppe und Problem aufschreiben. Rolle und Situation, nicht Branche.
Tag 2 Drei Merkmale in Nutzen Ubersetzen. Jeder Satz beginnt mit ,Sie".

Tag 3 Unterschied formulieren und gegen drei Wettbewerber prifen.

Tag 4 Kernsatz schreiben, dreimal klrzen, laut sprechen.

Tag 5 Die funf Schritte auf neunzig Sekunden bringen, mit Stoppuhr.

Tag 6 Vier Einstiege ausprobieren, den wachsten behalten.

Tag 7 Pitch vor einer echten Person sprechen und um eine Riickmeldung bitten.

Die Reihenfolge ist wichtiger als das Tempo. Wer bei Tag 4 anféngt, schreibt einen Satz Uber sich
statt Uber den Kunden.

UBUNG - TAGLICH 20 MINUTEN, EINE WOCHE

Trag die sieben Termine in deinen Kalender ein, bevor du dieses Paper weglegst. Zwanzig
Minuten, gleiche Uhrzeit, sieben Tage. Was nicht im Kalender steht, findet nicht statt.
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DER CHECK

Der Check

W™ NEOP

Vor dem nachsten Termin. Sechzehn Punkte, zwei Minuten.

DIE BOTSCHAFT

Hdéchstens zwanzig Worter

Zielgruppe erkennbar, Rolle statt
Branche

Nutzen in der Sprache des Kunden

®

Kein Wort, das ich erklaren miisste

DAS DECK

Kernsatz auf Folie eins
Agenda hinter dem Pitch, nicht davor
Jeder Titel ist eine Aussage

Details im Anhang, sortiert

WENN HAKEN FEHLEN

DER PITCH

Einstieg ohne meinen Namen

Finf Schritte in unter neunzig
Sekunden

Ein Beleg, Uberprifbar

Ein nachster Schritt mit Zeitangabe

DER AUFTRITT
Laut geprobt, mindestens dreimal
Pause nach dem Kernsatz eingeplant
Antwortformat fur Rickfragen parat

Technik und Raum vorher gepruft

Wenn drei Haken fehlen, verschiebst du nicht den Termin, sondern die Arbeit nach vorn:

Kernsatz, Beleg, nachster Schritt. Alles andere lasst sich im Gesprach nachliefern, diese drei

nicht. Und wenn alle sechzehn stehen, hor auf zu Gben und geh rein: Ab einem bestimmten

Punkt macht Vorbereitung den Auftritt nicht besser, sondern enger.
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W™ NEOP

DIE ESSENZ

Die Essenz

Achtzehn Werkzeuge auf acht Satze gebracht. Wenn du das Paper zuklappst und in vier
Wochen noch etwas davon weiBt, dann das hier.

SWir trainieren Menschen. Und keine Situationen.”

® Aufmerksamkeit wird zuerst vergeben, nicht zuletzt.

® Ein Inhalt, drei Langen: zehn Sekunden, neunzig Sekunden, zwanzig Minuten.

® Merkmale beschreiben dich. Nutzen beschreibt die Lage deines Gegenlbers.

® Ein Unterschied, den auch der Wettbewerb sagen konnte, ist keiner.

® Der Punkt zuerst heiBt nicht weniger Tiefe, sondern Tiefe an der richtigen Stelle.
® Ein Pitch wird im Sprechen fertig, nicht am Schreibtisch.

® Der nachste Schritt gehort in jeden Abschluss, mit Zeitangabe.

® In der Prasentation gilt dieselbe Reihenfolge wie im Aufzug, nur mit mehr Zeit danach.

10 Sekunden 90 Sekunden 20 Minuten

Der Kernsatz. Fur wen, Haken, Nutzen, Problem, Ldsung,

woflir, wodurch. Unterschied, Beleg, Belege, Plan.
Schritt.

Wenn du aus diesem Paper einen Satz mitnimmst, dann diesen: Sag zuerst, was jemand davon hat.
Alles andere darf danach kommen, und es wird dann auch gehort.
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W™ NEOP

UBER NEOP

Uber NEOP

New Era of Presence trainiert Fach- und Fihrungskrafte in Rhetorik, Prasenz und Wirkung. Seit
2014, aus Hannover, in ganz Deutschland.

Tim Christopher Gasse

Gruinder und leitender Coach. Ehemaliger Journalist
und Moderator. Arbeitet mit Vorstanden,
Fuhrungsteams und Fachexperten an dem, was in
entscheidenden Momenten tragt.

Llch wirke, weil ich prasent bin — nicht,
weil ich perfekt bin.”

WIE WIR ARBEITEN

® Wirkung mit System. Keine Tricks und keine Schablonen, sondern Werkzeuge, die auch
unter Druck halten.

® An echten Situationen. Wir trainieren an deinen Terminen, nicht an erfundenen Fallen.

® Mit Wiederholung. Video, Riickmeldung, zweiter Durchgang. Wirkung entsteht im
zweiten Versuch, nicht im ersten.

Zwischen den Terminen arbeitest du in der Presence Academy weiter: unserer E-Learning-Plattform
mit kurzen Einheiten zum Wiederholen. Denn das, was du hier gelesen hast, entscheidet sich nicht
beim Lesen, sondern beim nachsten Mal, wenn du aufstehst und anfangst zu sprechen. Genau dafir
ist dieses Paper gemacht.
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™ NEOP

SO GEHT ES WEITER

Drei Programme

Wenn du mit deinem Pitch nicht allein arbeiten willst: Diese drei Wege gibt es bei uns. Alle drei

arbeiten an derselben Sache, in unterschiedlicher Tiefe.

PRESENCE AND SPEAKING Y
PERFORMANCE LAB = RS — it

Presence & Speaking The New
Performance Lab Leaders Speaker Code
Wirkung mit Executive Presence Inhouse

System Mentoring Speaker-Ausbildung
presence-performance- speaking-leaders.de thenewspeakercode.de
lab.de

KURZ VORAB

Du weiBt nicht, was passt? Dann ist das Erstgesprach der richtige Ort. Flinfzehn Minuten,
kostenlos, ohne Unterlagen, mit einer klaren Empfehlung am Ende.

Alle drei Programme fuihren wir auch inhouse durch, mit deinen Terminen, deinen Folien und deinem
Team.
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W™ NEOP

DER NACHSTE SCHRITT

Der nachste Schritt

Du hast jetzt einen Kernsatz, flinf Schritte und eine Reihenfolge. Wenn du willst, schauen wir
gemeinsam drauf.

® Du erzahlst kurz, worum es bei dir gerade geht.
® Wir sagen dir, woran es aus unserer Sicht hangt.

® Du bekommst eine Empfehlung, auch wenn sie gegen uns spricht.

Malena Gahr Natalie Bertram
Geschéaftsfuhrerin und Leitung
Leitung Kommunikation Seminarmanagement

Flunfzehn Minuten, die dir den nachsten Termin

erleichtern
- N . . Erstgesprach buchen
Kostenlos und unverbindlich. Wir héren zu, sortieren mit dir

und sagen dir ehrlich, ob wir passen.

TELEFON WEBSEITE E-MAIL

0800 / 88 111 80 neweraofpresence.de info@neop-consulting.de
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