Kurz und pragnant punkten

Als Student oder Berufseinsteiger finden Sie sich immer wieder in Situationen
wieder, in denen Sie sich selbst, Ihre Arbeit oder Ihr Produkt prdasentieren bzw.
verkaufen miissen. Beispielsweise auf Karrieremessen, am Stand lhres Wunsch-
arbeitgebers, beim knurrigen Professor, bei dem man seine Abschlussarbeit
schreiben mdchte, oder ganz klassisch im Vorstellungsgesprach fiir ein Prakti-
kum oder den Job nach dem Studium. All diese Situationen konnen immens wich-
tig fiir Ihre berufliche Zukunft sein und haben eine Gemeinsamkeit: den Faktor

Zeit.

Auf der Messe stehen hinter lhnen wahr-
scheinlich weitere 20 Kandidaten in der Schlange,
der Professor muss in die ndachste Vorlesung und
der Personaler hat auch nicht den ganzen Tag Zeit,
um sich lhre Lebensgeschichte anzuhoren. Diese
Dialoge sind bezeichnend fiir die Sprossen auf der
Karriereleiter, die Sie auf dem nicht ganz einfachen
Weg nach oben {iberwinden miissen.

Wir zeigen lhnen eine gute Methode, mit der Sie
sich bei diesen Gelegenheiten perfekt vermarkten
und in kiirzester Zeit Ihr Gegeniiber von sich iiber-
zeugen.

Stellen Sie sich vor, Sie stehen zufallig mit Ih-
rem Traumarbeitgeber in einem Aufzug und fahren
in den 7. Stock. In den nachsten 6o Sekunden ha-
ben Sie die einmalige Chance, die andere Person
davon zu {iberzeugen, dass Sie, und nur Sie, das
Zeug fiir ein Praktikum/eine Masterarbeit/einen Job
in ihrem Unternehmen haben. Dieses Szenario be-
schreibt den Grundgedanken hinter der Elevator-
Pitch-Methode.

Ziel des Elevator Pitch ist es, kurz, einfach, an-
schaulich und strukturiert zu prasentieren, wer man
ist, was man kann / aktuell macht und was man will.

Hinter der Aufforderung in Bewerbungsgespra-
chen ,,Erzdhlen Sie mal kurz von sich“, verbirgt sich
keineswegs (nur) das Interesse an lhrer Schulzeit
oder lhrer Passion fiir lhr Lieblingshobby.

Zdhlen sie kurz die Eckdaten und Kerninforma-
tionen lhres Werdegangs auf, die fiir das jeweilige
Anforderungsprofil relevant und wichtig sind.

Formulieren Sie diese Aufzahlung so einfach wie
moglich. Machen Sie sich im Voraus Gedanken iiber
die Details und lassen Sie all jenes weg, das fiir die
Story nicht unbedingt notwendig ist, und konzen-
trieren Sie sich auf das Wesentliche.

Gestalten Sie die {ibrig gebliebenen Informatio-
nen so anschaulich wie méglich, um von Anfang an
einen guten Eindruck zu machen. Erwdhnen Sie
grundsatzlich nichts Negatives, sondern betonen
Sie positive Erfahrungen und bringen Sie Ihre Be-
geisterung fiir die Aufgabe zum Ausdruck.

Gehen Sie bei der Beschreibung lhrer Person
chronologisch und strukturiert vor, sodass ein kla-
rer roter Faden zu erkennen ist. Fangen Sie mit lhrer

aktuellen Position oder Ihrem Studiengang an, ge-
hen Sie anschliefend kurz auf Ihren bisherigen
Werdegang ein (falls relevant und interessant) und
enden Sie mit einem Statement, das auf die Fragen
im Folgenden hinfiihrt.

... Studium, Ferienjob, Werkstudententatigkeit,
Bachelor-/ Master-Arbeit, Praktikum, ...

Dieser Teil zeigt Ihren USP und beschreibt lhre
aktuelle Tatigkeit. Unterstreichen Sie Ihre fachli-
chen sowie personlichen Qualifikationen und Fahig-
keiten. Uberzeugen Sie zudem durch ein authen-
tisches und sympathisches Auftreten.

Nennen Sie kurz Ihren Studiengang und wo Sie
studieren bzw. lhre aktuelle Tatigkeit und wo Sie
diese ausiiben.

Geben Sie Ilhrem Gesprdchspartner einfach zu
verstehen, wie Ihre bisherige praktische/ theoreti-
sche Erfahrung oder lIhre Arbeit mit seinem Bereich
bzw. Thema zusammenhangt. Es darf kein Zweifel
an lhren Fahigkeiten und der Qualitat Ihrer Arbeit
entstehen.

Die Fahigkeit, die eigene Person und Qualifika-
tion anschaulich zu kommunizieren, ist der Schlis-
sel zum Erfolg bei einer erfolgreichen Selbstver-
marktung. Werden Sie kreativ und préasentieren Sie
Ihre Leistungen im besten Licht.

Ein Wirrwarr an Kompetenzen, Themen und
Qualifikationen wird lhnen nicht helfen. Strukturie-
ren Sie Ihre Argumente nach dem Prinzip ,,Qualitat
vor Quantitat” und konzentrieren Sie sich auf die
wirklich wichtigen Argumente. Verkaufen Sie Ihrem
zukiinftigen Arbeitgeber genau die Kompetenzen,
die Sie haben und dieser auch wirklich braucht.

Nachdem Ihr Gegeniiber nun weif3, mit wem es zu
tun hat und was Sie so machen, wird es sich fragen,
warum Sie ihm das alles erzahlt haben. Nun miissen
Sie darlegen, was Sie genau wollen und was Ihr Ge-
geniiber fiir Sie tun kann. An dieser Stelle kommt es
fiir Sie vor allem darauf an, das i-Tiipfelchen auf lhre
Kernaussage zu setzen: ,,Wir passen perfekt zusam-
men, weil..., also nehmen Sie mich.“Kommen Sie auf
den Punkt und tragen Sie lhr Anliegen kurz und kon-
kret vor. Damit signalisieren Sie Selbstbewusstsein
und zeigen Sie, dass Sie genau wissen, was Sie wol-
len. Beschreiben Sie Ihr Anliegen so einfach wie még-
lich und ohne Umschweife, insbesondere, wenn lhr
Anliegen offensichtlich bzw. Ihrem Gegeniiber ohne-
hin schon bestens bekannt ist. Wie weit Sie ausholen,
hat in der Regel keine Auswirkung darauf, ob die Ant-
wort ja oder nein lautet. Denn wenn Sie Ihren gesam-
ten Pitch anschaulich prasentiert haben, steigen lhre
Chancen auf die mehr oder minder ungeteilte Auf-
merksamkeit des Personalers. Sobald Sie sein Inte-
resse geweckt haben, wird er von sich aus nachhaken
und Sie kénnen naher auf Details eingehen. Bauen
Sie Ihr Argument strukturiert auf und achten Sie da-
rauf, dass alle wichtigen Informationen darin enthal-
ten sind. Priifen Sie dazu die 5 W-Fragen ab (Wer
macht was, wann, wo, wie und warum?).

Eine gute Vorbereitung ist bei einem Elevator
Pitch essentiell. Halten Sie sich an den hier beschrie-
benen Leitfaden, kombinieren Sie die einzelnen Tipps
und schreiben Sie lhren Elevator Pitch zunachst ein-
mal auf. Fordern Sie sich selbst heraus und verwen-
den Sie nicht mehr als 2-3 kurze Séatze. Wenden Sie
dabei das KISS-Prinzip an (Keep it simple and short)
und personalisieren Sie lhren Pitch fiir die Person
oder die Zielgruppe, die dieser iiberzeugen soll. Uben
Sie lhren Pitch vor dem Spiegel, stoppen Sie dabei
die Zeit und priifen Sie sich selbst. Rede ich fliissig
und selbstbewusst? Schaffe ich es unter einer Minute
und ohne gehetzt zu wirken? Bin ich selbst von mei-
nem Elevator Pitch tiberzeugt?

Nehmen Sie statt der Sprossen ganz einfach den
Aufzug und steigen Sie mit Hilfe Ihres Elevator Pitch
die Karriereleiter empor.
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