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Elevator Pitch - Die Stärken einer 
NPO auf den Punkt gebracht
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Managementinstrumente für die Praxis 

Elevator Pitch - Die Stärken einer NPO 
auf den Punkt gebracht 
Christine Lanner 

Mit einem guten Elevator Pitch gelingt es, ein Gegen­
über innerhalb kürzester Zeit von einer Idee zu 
überzeugen oder für eine Sache zu gewinnen. Die 
Dauer der· Rede entspricht in etwa einer Fahrt in 
einem Aufzug. Es stehen also rund 30 bis maximal 
60 Sekunden zur Verfügung, um beim Gegenüber 
Interesse an weiterführenden Informationen zu 
wecken. Als Vertreter_in einer NPO versucht man in 
der Regel Selbstverständnis, Purpose, Tätigkeitsfel­
der und Alleinstellungsmerkmale in kürzest mögli­
cher Form darzulegen. Der Elevator Pitch eignet sich 

. deshalb gut als Methode, wenn es darum geht, die 
Positionierung einer NPO zu erarbeiten. 

Hintergrund 

Ziel eines Elevator Pitchs ist es, schnell und über­
zeugend zu kommunizieren. Das Pitchen entwickelte 
sich ursprünglich aus der Gründerszene mit dem 
Ziel, potenzielle Investoren mit wenigen Kernbot­
schaften für eine Geschäftsidee zu begeistern. In 
der Praxis existieren verschiedene Bezeichnungen 
für bzw. Typen von Pitches. Sie variieren in der zur 
Verfügung stehenden Zeit sowie darin, ob Hilfsmittel 
wie etwa Präsentationen zum Einsatz kommen, um 
die Aufmerksamkeit zu steuern.1 Je nach Zielgruppe 
wird bspw. von Investoren- oder Kunden-Pitches 
gesprochen. Der Elevator Pitch als kürzeste Form, 
die ohne Hilfsmittel auskommt, ist dabei die Königs­
disziplin. Ungeachtet davon, ob bspw. Investoren fµr 
ein Start-up gewonnen, Kunden von einem Produkt 
überzeugt oder Anhänger für ein bestimmtes Anlie­
gen begeistert werden sollen: Allen Pitches gemein­
sam ist der Anspruch, ungeachtet der Komplexität 
des Themas rasch zum Punkt zu kommen. 
Ein Elevator Pitch soll kurz, klar und prägnant sein. 
Genau darin liegt die Herausforderung. Botschaften 
inhaltlich auf das Wesentliche zu reduzieren und 
sprachlich treffend wie verständlich zuzuspitzen, 
erfordert oftmals Mut und eine gute Portion Denk­
leistung. Gerade Fachexpert_innen haben mitunter 
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Hemmungen, auf möglicherweise relevante Zusatz­
informationen zu verzichten. Weniger ist dabei 
häufig mehr. Im Elevator Pitch geht es nicht darum, 
bereits alles Wissenswerte zu sagen. Das primäre 
Ziel ist es zunächst, Aufmerksamkeit zu erzeugen 
und Interesse zu wecken. Entsprechend gilt es die 
extensive Verwendung von Schlagwörtern, Fr�md­
wörter und Fachchinesisch, abstrakte Formulierun­
gen, komplizierte, verschachtelte Sätze, sowie 
langfädige bzw. langweilige Ausführungen zwingend 
zu vermeiden. Vielmehr sollten in bildhaften, ein­
prägsamen Worten und anhand von konkreten 
Beispielen die Vorzüge einer NPO herausgearbeitet 
werder.i. 

Anwendung im NPO-Bereich 

Für NPO wertvoll erweisen sich die Regeln des 
Elevator Pitchs bei der Formulierung der Positionie­
rung der OrganisatJon, beim Mitgliedermarketing 
sowie im Dienstleistungsmarketing. 
In einem Workshop von Vorstand und Geschäftslei­
tung ging es jüngst um die Frage, warum nicht mehr 
als knapp 12 Prozent der Branchenangehörigen im 
Verband organisiert sind. Auf die Aufforderung hin, 
dass jedes Vorstandsmitglied.-einmal in eigenen 
Worten darlegen sollte, warum jemand Mitglied im 
Verband werden soll, folgten ellenlange Ausführun­
gen, bald aber auch eine gewisse Ernüchterung. Das 
Argument, es brauche einen starken Verband, 
schliesslich hätten alle anderen Branchen ebenfalls 
einen, vermochte ebenso wenig zu überzeugen wie 
die langen Aufzählungen von Absichtserklärungen, 
Leistungen und Projekten des Verbandes, von denen 
letztlich alle profitieren könnten, Mitglieder wie 
Nicht-Mitglieder - letztere allenfalls mit einem 
geringen Preisaufschlag. Weiter zeigte sich, dass 
nicht nur die schlagenden Argumente für eine Mit­
gliedschaft recht unklar waren, auch die wortreicher 
Ausführungen und Erklärungen trugen nicht unbe­
dingt zu einem besseren Verständnis der Argumente 
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