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neues Produkt,
rojekt

ch (pitch) in kurzer Zeit einer Fahrstuhlfahrt

urch gedankliche Bilder, Vergleiche und
lele herausstechende Prasentation
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rten Vertrieblern genutzt
on ihren Anliegen zu
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tner, potentielle Kunden, ...
veranstaltungen, Seminaren

gen und Treffen

ISt ein Instrument des Selbstmarketings
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or Pitch bestent
n Kunden, OHNE
aufmotiv, in weniger als 30
ZU bewegen, mir
Aufmerksamkeit zu schenken!
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A
i
Pitch
S
FAKTEN
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ntation erreichen?

sich gewinnen?

odukt)

Problem |losen sie?

INSTELLUNGSMERKMAL
» \Was unterscheidet sie von anderen?
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Kopf

Bauch
Pride

Profit

Pleasure

Peace

Stolz, Image,
Anerkennung

Geld, Gewinn,
Zeitersparnis

Freude, Genuss,
Vergnugen

Sicherheit,
Zufriedenheit,
Enfspannung
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le einen Vortell erzielen?

Kunden Sicherheit und

konnen sie dem Kunden eine Freude bereiten?

RIDE
» Wie konnen sie das Ansehen des Kunden steigern?
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ders als alle anderen
. Emotionen wecken
e wecken, Verlangen erzeugen

ION
Austausch Visitenkarten, Terminvereinbarung
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spielen
phin

igung = Rennwagen
etik, Schonheit - Rose
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ragenen Daten

elne Elemente und AIDA-
Eisberg-Prinzip alles auf 5-10
en (Metaphern, Bilder, Beispiele...)

itung — Spannungsaufbau — Spannung
uflosen — Folgeimpuls geben (Geschichte)
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en, an den sich der
chauliche Sprache? Zeigen
l6sen sie? Was hat der andere

erscheidet sie von anderen?
en sie zum Gesprach ein?

Gelingt es ihnen, den Herzschlag Ihres Gegenulbers
ZU steigern?
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t, so erhdhe ich den

prache aktiviere ich die beiden
orer. Winsche und Bedulrfnisse werden
sprochen. Der Herzschlag steigt.

bel einem maoglichen Kunden den Wunsch, mehr
kt, eine Dienstleistung oder eine Personlichkeit

n " 1

ein Ziel ist es, dass der Gesprachspartner sagt: ,lch mdchte
gerne mehr tber Sie erfahren. Hier ist meine Visitenkarte. Rufen
Sie mich fur eine Terminvereinbarung an.”

Wann fangen Sie an, mich aktiv einzusetzen?
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Danke fur thre
Aufmerksamkeit!

Dr. Wladimir Polzer
+43 650-8616265
w.polzer@pro-advice.at
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