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Wer ist die Zielgruppe fur den Pitch?
Investoren, Interessenten, Nutzer, Mitarbeiter, ...

Je nachdem wie ich diese Frage beantworte, missen
die Inhalte ausgewahlt und in den Focus gertckt
werden, die fur diese Zielgruppe wichtig sind!

Fur Investoren zahlen das Team, das Produkt, der
Nutzen / das Wertversprechen, der Markt und wie
das Unternehmen Geld verdient.

Fir Nutzer zéhlen, das Produkt, der Nutzen, be-
stimmte Features, der Preis und der Kauf.

Was ist die Geschaftsidee?

Welche Veranderung bewirkt ihr fur den Kunden, in
der Welt, usw., ..?

Das Wichtigste in einem Satz (Muster verwenden!)

Wer ist die Zielgruppe flr euer Produkt oder eure
Dienstleistung? - Bitte sehr konkret!

Gibt es mehrere Zielgruppen?
Was macht diese Zielgruppen aus?
Welche Merkmale haben sie?

Wie unterscheiden sie sich?
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Welches Problem I6st [hr?

Was hat das Problem fir Folgen fur den Kunden?
Ist es ein Problem, mit dem sich viele Menschen
identifizieren konnen?

Wie viele Menschen haben das Problem bzw. wie
viele wollen es gelost haben (GréRRe des Marktes)?

Gibt es schon einen Nachweis dafur, dass Kunden
bereit sind, fur die Losung zu zahlen?

Was ist das konkrete Produkt!
Was tut das Produkt ganz konkret fir den Kunden?

Wie hilft das Produkt dem Kunden Arbeit, Zeit, Geld
und Nerven zu sparen?

Ist es glinstiger, schneller, sicherer, angenehmer,...?

Welche Schritte gab es bisher?
Was sind die nachsten Schritte?
Was sind Meilensteine?

Wofur wird noch Unterstitzung genotigt?

Kann man das Produkt zeigen oder vorfuhren?
Gibt es Bilder oder Modelle eines physischen Pro-
dukts? Gibt es Screenshots oder eine Live-Demo
eines digitalen Produktes?

Wie funktioniert das Produkt / die Dienstleistung?
Wie habt ihr das Produkt zusammen mit Kunden
getestet?

So konkret wie méglich und anhand plastischer Bei-
spiele, gerade bei technischen Produkten.

Was macht ihr besser oder anders als die Wettbe-
werber und alle anderen?

Woflr lieben euch eure Kunden?

Gibt es Besonderheiten in Bezug auf Technologien,
Prozesse, Partnerschaften, usw.?

Was ist der konkrete Markt?
Wie grol3 ist er?
Wie sieht das Marktpotenzial aus?

Wie kann das Unternehmen in Zukunft wachsen?
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Wer steht im unmittelbaren Wettbewerb (vergleich-
bare Produkte)?

Wer steht im mittelbaren Wettbewerb (andere LO-
sung fur das Problem)?

Was macht ihr anders als die Konkurrenz?

Wo ist die Konkurrenz starker oder besser?
Was gefahrdet euer Unternehmen?
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Welchen ,Apell” will ich ans Ende stellen?
Unterstutzt uns mit...! Investiert ins Unternehmen!
Investiert die Summe xy € in unser Unternehmen!
Kauft unser Produkt! Nutzt unsere App! Empfehlt
unser Produkt / Unternehmen anderen! Arbeitet fur
uns!

Warum seid ihr die Besten, um das Problem zu
|6sen?

Aufforderung an die Zuhérer in ,,Aktion” zu treten!

Welche Erfolge wurden bisher erzielt?

Welche Beweise gibt es bereits dafiir, dass die Ge-
schaftsidee, das Produkt, die Dienstleistung, usw.
funktioniert?

Anzahl der Kunden / Nutzer?

Gibt es Pilotkunden?

Gibt es Kooperationen mit Unternehmen? Gibt es
Empfehlungen von Kunden? Gibt es einen , Letter of
Intend"?

Welche Einnahmen wurden bereits erzielt?

Wie verdient das Unternehmen Geld (Verkaufspreis,
Abo, ...)?
Gibt es mehrere Einnahmequellen?

Wann verdient das Unternehmen Geld? Wie viel
Geld verdient das Unternehmen?

Ist das Unternehmen skalierbar?

Welche Wachstumspotenziale gibt es (weitere Mark-
te, neue Zielgruppen, andere Lander, ...)?
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Wie ist das Unternehmen bisher finanziert worden?

Welche Summen wurden investiert?
Wurde bereits Geld bei Investoren eingesammelt?

Welche Investitionssumme wird bendtigt (Heute,
morgen, Ubermorgen)?

Woflr wird die Investitionssumme bendtigt?

Was soll damit finanziert und erreicht werden?

Welche Kompetenzen bringen die Teammitglieder
mit? FUr wen und in welcher Funktion haben sie
bereits gearbeitet?

Welche Aufgaben tGbernehmen sie im Unterneh-
men? Wie ist das Unternehmen organisiert (Haupt-
linge und Indianer)?

Was macht Euer Team besonders? Welche ,Werte”
verbinden euch?
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