User Experience Pitch Manual

Motivation dieses Handbuchs

Sogenannte Pitches sind ein beliebtes Mittel, um aus mehreren Dienstleister einen
passenden fUr sich auszuwahlen. Die Erfahrungen, die wir Dienstleister machen, sind
allerdings sehr durchwachsen. Es gibt hin und wieder gut organisierte Pitches, die
wirklich spannend sind. Aber in der Summe sind die Erfahrungen eher erntichternd. Wir
Ronnen uns haufig nicht vorstellen, dass der Pitch-Ausrichter seine Ziele wirkRlich
erreicht. Dies zeigen unter anderem die Podcast-Diskussion des UX Cafés
(www.uxcafe.de). Grundsatzlich Rlingt es nach einer guten Idee, ein fur potentielle

Dienstleister ein ,Wettrennen” zu veranstalten. Aber man muss einen Pitch richtig
angehen, sonst wird aus einem sportlichen WettRampf ein GllicRsspiel. Stellen Sie sich
zum Beispiel vor, Sie werden auf einen 100m-Lauf eingeladen und beRommen an der
Ziellinie zu horen: , wir gratulieren zur Bestzeit, aber die anderen hatten die besseren
Haltungsnoten”. Damit ist am Ende Reiner zufrieden. Lediglich der Gewinner wird sich
Uber einen vollig Uberraschenden Sieg freuen. Bis zum nachsten Pitch.

Warum die Auftraggeber Pitches mogen...

Erstens, geht es beim Pitch naturlich um eine Auswahl. Allerdings muss man nicht
wahlen anhand von Hochglanzprospekten und flammenden VerkRaufspladoyers.
Stattdessen beRommt man eine echte Arbeitsprobe anhand derer man die Qualitat
einschatzen Rann, mit der der Dienstleister arbeitet.

AuBerdem nutzt man die Wettbewerbssituation, um die Teilnehmer ein wenig ,anzu-
heizen”. KonRurrenz erhoht den Druck und die Leistungsbereitschaft der Teilnehmer.
Daraus verspricht man sich als Auftraggeber eine bessere Qualitat der Ergebnisse.

Warum Dienstleister Pitches eher nicht mogen...

Der erhohte Druck durch den Wettbewerb ist nicht ausschlieBBlich von Vorteil. Denn ob
man dann noch von einer echten Arbeitsprobe sprechen Rann ist fraglich.

Naturlich spielt auch das Geld eine Rolle. Die meisten PPitches werden nicht bezahlt. Die
IKosten missen mit den Ubrigen ProjeRten refinanziert werden. Mit anderen Worten: die
ordentlich zahlenden Kunden mussen fur den Pitch aufRommen. Der Auftraggeber des
Pitchs hingegen schopft die Ideen ohne eine Aufwandsentschadigung ab. Kein Runden-
orientierter Dienstleister Rann sich Uber diese Diskrepanz freuen. Aulerdem Rann es zu
erheblichen Wettbewerbsverzerrungen fuhren. Grundsatzlich haben grof3e Dienstleister
einen Vorteil, weil sie es sich leisten Ronnen, mehr Ressourcen zu investieren.
UmgeRehrt Rann die 2-Mann Garagenfirma wahrend einer Auftragsflaute auch mal 2
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Mann-Monate in einen Pitch von zwei Wochen steckRen, wahrend der groRere
Dienstleister vorsichtiger agiert und nicht beliebig viele Ressourcen investieren mochte
oder es wegen guter Auftragslage auch gar nicht Rann. In beiden Fallen ist der
Wettbewerb nicht fair und der Gewinner ist nicht zwangslaufig die beste Wahl, sondern
einfach nur der, der mehr Zeit investiert hat.

Und leider zeigt die Erfahrung (aus vielen Pitches von vielen unterschiedlichen Dienst-
leistern), dass die geforderte Qualitat nicht Rlar Rommuniziert wird. Vorgaben sind haufig
vage (statt RonRkret und nachprufbar), widerspruchlich (statt eindeutig) oder manchmal
auch gar nicht vorhanden (,,wir wollen lhre Kreativitat nicht einschranken”). Wenn aber
nicht Rlar ist, was Qualitat bedeutet, wie Rann der Auftraggeber Qualitat bewerten?
Solange solche Pitches durchgefuhrt werden, sind sie flr den Auftraggeber Rein Gewinn
und fur den Dienstleister sowieso nicht. Wenn aber Reiner gewinnt, wozu machen wir
Pitches dann?

Gegen viele dieser Punkte Rann man etwas tun. Aber es gibt noch weitere Argumente
gegen Pitches. Pitches entsprechen nicht gerade dem Ansatz, den man als Usability-
oder UX-Dienstleister verfolgt. Man Rann eben nicht schnell mal einen Entwurf aufs
Papier Rritzeln. Es geht nicht allein um einen Schénheitswettbewerb, sondern um die
solide Arbeit von Problemldsern. Eine sorgfaltige Analyse von Nutzungsumgebung,
Nutzern und Aufgaben ist dazu erforderlich. Dafur ist in Pitches aber eigentlich niemals
Zeit und die Auftraggeber Ronnen selten aussageRraftige Annahmen dazu bereit stellen.
Noch dazu arbeiten gute Gestalter iterativ und raffinieren einen Entwurf nach und nach.
Dafur ist in der Pitch Situation niemals Zeit. Je mehr der Pitch zu einem
"Schoénheitswettbewerb" avanciert, desto weniger Rann sich der Auftraggeber anhand
aussageRraftiger Kriterien entscheiden. Und da die meisten Dienstleister so etwas wie
Berufsehre besitzen, liegt ihnen daran, dass sie ihren Auftraggeber einen Mehrwert
bieten.

Fazit

Dieses Handbuch soll helfen, einen Pitch besser aufzusetzen und allen die Chance zu
geben, einen Nutzen daraus zu ziehen. Um das zu erreichen, werden vor allem zwei Ziele
verfolgt. Zum einen gibt das Handbuch Tipps, wie Sie als Auftraggeber von einem Pitch
profitieren Ronnen und worauf Sie achten miissen, dass Sie einen Erfolg landen. Zum
anderen wird das Handbuch immer auch die Situation der Dienstleister erlautern, damit
Sie besser verstehen, unter welchen Bedingungen lhre Teilnehmer gegeneinander
antreten.
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Geben Sie sich selbst Rlare BewertungsRriterien

Machen Sie sich eine Liste mit Kriterien, die Sie im Laufe des Wettbewerbs fullen. So
haben Sie eine Uberprifbare Grundlage fur die Bewertung. Das Verfahren wird
transparenter und Sie Ronnen den Wettbewerbern hinterher ein Rlares und eindeutiges
Feedback daruber geben, welche AspeRte den Ausschlag gegeben haben. Die Pitch-
I[Kontrahenten haben viel Zeit und Energie investiert und ein RonstruRtives, hilfreiches
FeedbacR ist einfach nur fair.

DisRkutieren Sie die BewertungskRriterien

In jedem Unternehmen gibt es unterschiedliche Ansichten daruber, was wichtig ist und
was weniger wichtig. Fur Ilhre Wettbewerber heiflt das in der Regel, dass diese einen
Haufen widerspruchlicher Hinweise unter einen Hut beRommen mussen. Dass das
selten machbar ist, ahnen Sie bereits. Daher sollten die BewertungsRriterien von all
denjenigen Kollegen disRutiert und verabschiedet werden, die am Ende auch die Jury
bilden und den Sieger bestimmen.

Am Ende muss eine Liste dabei heraus Rommen, die RonRret und nachvollziehbar ist.
Optimalerweise derart RonRkret und nachvollziehbar, dass ein Kollege sie ausflllen Rann,
auch wenn er bei Aufstellung und Diskussion der KKriterien gar nicht dabei war. Jedes
KKriterium erhalt ein Gewicht, dass seine Bedeutung fur den Pitch widerspiegelt. Die
gewichtete Summe aller Kriterien ermittelt den Gewinner.

Lassen Sie mehrere Kollegen den Pitch begleiten und bewerten

Am besten fillen mindestens zwei [Kollegen diese Kriterien unabhangig voneinander
aus. Noch besser ist es, wenn die Bewerter einen unterschiedlichen Hintergrund und
damit einen unterschiedlichen Blick haben. Die Kriterien sollten so Rlar beschrieben
sein, dass unterschiedliche Bewerter zu ahnlichen Ergebnissen Rommen Ronnen (siehe
oben).

Nun Rann es VorRommen, dass verschiedene Bewerter auseinander liegen, obwohl das
IKriterium sauber formuliert ist. In diesem Fall wird es spannend fur Sie.

Behandeln Sie das rein Grafische zweitrangig

Ob ihnen das Design eines Wettbewerbers gefallt ist letztlich nur bedingt relevant.
Naturlich schadet das nicht. Aber Design ist insgesamt eine sehr ,gefuhlte” intuitive
Sache und taugt damit schlecht als Rlares Kriterium. Auch exzellente Designer liegen
mit Ihren Ideen regelmafiig neben dem, was den Kunden begeistert. Das liegt in der
Natur der Sache. Das Design Rann man leicht Uberarbeiten und es gibt so viele andere
Dinge, die fur eine Runftige Zusammenarbeit viel wichtiger sind.
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Bewerten Sie nicht nur das Ergebnis

Das Ergebnis eines Wettbewerbs ist, dass Sie mit dem Gewinner Uber [angere Zeit
zusammen arbeiten werden. Daher sollten Ihre BewertungsRriterien auch nicht nur das
Ergebnis bewerten, sondern auch die Zusammenarbeit selbst.

Mehr dazu unter ,,Die Zusammenarbeit mit den Wettbewerbern”.

Geben Sie den Wettbewerbern Rlare Ziele vor

Die Kriterien, die Sie an ihren Dienstleister stellen, sollten transparent sein. Nur so Rann
ein Dienstleister auch frihzeitig entscheiden, ob er am Wettbewerb teilnehmen mochte
und wird nicht in ein Unterfangen hinein gezogen, in dem er erst am Ende feststellt: ich
bin von Anfang der Falsche fur diesen Auftraggeber gewesen.

Die Wettbewerber brauchen Rlare Ziele. Wenn sie diese nicht haben, dann hat das fur
den Wettbewerb sehr ungunstige Folgen. Wenn Sie selbst nicht wissen, was Sie wollen,
dann ist ein Wettbewerb der falsche Weg. Und wenn Sie unter den KKollegen Reinen
IKonsens erreichen, dann ist ein Wettbewerb der falsche Weg. Wer nicht weil3, wo er hin
will, der muss sich auch nicht wundern, wenn er dort nicht anRommt. Nur wenn Sie
RonRrete Ziele vorgeben, werden Sie vergleichbare Ausarbeitungen erhalten. Im
Gegenzug kRénnen Sie Raum einen Gewinner Riren, wenn Sie zwischen Apfeln, Birnen
und Pflaumen wahlen soll. Alles drei schmecRt lecRer. Aber Sie wissen immer noch nicht,
was Sie bendtigen.

Das Rreative innovative einzigartig neue User Interface?

Das ,Rreative innovative einzigartig neue User Interface” ist ein KKriterium, das uns
Dienstleistern gar nicht weiter hilft. Meistens lauft das namlich so. Ein Unternehmen will
sich weiter entwicReln. Es will also aus seiner Sicht etwas Neues. Aus Sicht eines
Dienstleisters ist ,neu” oftmals etwas ganz anderes. Was ein Rreatives innovatives
IKonzept ist, lasst sich nur schwer abschatzen. Die Ansichten was ,Rreativ” und
~innovativ” ist gehen oft weit auseinander.

Auferdem bedeutet ,innovativ” auch gleichzeitig immer ,riskRant”. Denn Innovatives ist
neu und ob das Neue bei lhren Kunden ankRommt, das ist naturlich fraglich. AuBerdem
bedeutet innovativ auch ,aufwandig”. Denn wenn sich ein User Interface mit Standard-
I6sungen gestalten lasst, ist es selten neu und innovativ. Sobald die EntwickRlung vom
Standard abweicht, wird es aufwandiger, schlechter planbar und Ronsequenterweise
aufwandiger und teurer. Der Auftraggeber mag sich grundsatzlich fur das Allerneueste
begeistern und strebt dies auch an. Aber sobald er die ersten Entwurfe sieht und er zum
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ersten Mal an den Punkt Rommt, an dem er ganz grob Implementierungsaufwande
abschatzen Rann, beRommt er haufig eisRalte FuRe.

Ganz abgesehen davon, wirden Sie nach einem neuen Dienstleister suchen, wenn Sie
sich nicht verandern wollten?

Losungen: Uberlegen Sie bitte genau, inwieweit VVeranderung mit Aufwanden und
Risiken im KonflikRt stehen Ronnte. Denn Sie haben andere Rahmenbedingungen, die
das Potential fUir Innovative Ansatze sehr viel starkRer bestimmen, als |hr Wunsch nach
Veranderung. Zum Beispiel die Technologie, die Sie verwenden wollen? Und die Frage,
wie eng Sie sich an den Bordmitteln orientieren wollen oder ob es fur Sie denRbar ist
neue Controls zu implementieren? Wollen Sie ein eigenstandiges Design oder erhalt
Ihre Oberflache ein natives Layout?

Geben Sie einen RonRreten NutzungskRontext vor

Es ist wichtig, dass Sie lhre Vorgaben in einer Art und Weise formulieren, die der UX-
Dienstleister verstehen Rann. Ein gutes InteraktionskRonzept entsteht nicht im luftleeren
Raum. Es gibt nur wenig allgemeingultige Prinzipien fUr ein gutes User Interface. Was fur
den einen Nutzer gut sein mag, ist fiir den anderen die totale Uberforderung. Der
Dienstleister braucht eine moglichst RonRkrete Vorstellung vom Nutzer, von seinen
TatigReiten und von der Umgebung, in der diese TatigReiten stattfinden.

Die haufigste Art solche AspeRte zu doRumentieren sind in der UX-Szene sogenannte
Personas und Szenarien. Man Rann grundsatzlich aber auch andere Formen einsetzen.
Was tun, wenn Sie solche DoRumente nicht haben? Optimalerweise werden solche
Nutzungskontexte auf empirischen Daten aufgesetzt. Vielleicht denken Sie nun, dass
Ihnen eine empirischen Studie als Pitch-Vorbereitung zu aufwandig ist. Es gibt Maglich-
Reiten solche DokRumente aus bestehendem Wissen und aus Annahmen heraus zu ent-
wicReln. Sie finden bestimmt auch einen Dienstleister, der Sie dabei unterstutzt. Aller-
dings werden Sie damit Reine so zuverlassige Grundlage erhalten, wie Uber empirisches
Arbeiten, und Sie risRieren, dass die Ideen aus dem Pitch auf schiefen Fundament auf-
setzen. Eine empirische Grundlage wird Ihnen auch Uber den Pitch hinaus weiter helfen
und sie ist in jedem Fall eine gute Investition. Insofern lohnt sich ein Rleines vorberei-
tendes ProjeRt.

Ziel des Pitches sollte sein, dass ein Losungsentwurf gestaltet wird, und dass dieser
Losungsentwurf eine Nutzergruppe berucRsichtigt, die genau eine RonRkrete TatigReit
ausfuhrt.
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Benennen Sie die technischen Rahmenbedingungen

Mit welcher Zieltechnologie soll das Konzept am Ende umgesetzt werden? Auf welchen
Plattformen soll es laufen? Ist es ein Web-Client? Wenn ja, ist er Thin oder Rich? Diese
Fragen und viele mehr sind fUr die Teilnehmer ein starRer OrientierungspunRt.

Wenn Sie aber einen grofRen Sprung wagen wollen und die Technologie auch anhand
des Konzepts entscheiden wollen, dann stehen wir wieder vor dem Problem des
LRreativen innovativen einzigartigen Uls”. In diesem Fall mussen Sie andere Kriterien
finden, die dem Dienstleister eine Rlare Richtung gebe. Ein Option Ronnte es sein, den
Vorschlage einer Technologie zum Kriterium zu machen. Der Dienstleister soll diese
Wahl begriinden anhand von FaRtoren wie zum Beispiel Vorteile fir das BedienkRonzept,
Alleinstellungspotential, Implementierungsaufwand. Sie gewichten die Kriterien, die Sie
hier vorgeben, damit die Wettbewerber eine Rlare Vorstellung davon haben, was |lhnen
am Wichtigsten ist.

Geben Sie vor, dass wie viele Entwurfe Sie haben wollen

Es ist eines der Kardinalfragen von den Dienstleistern, wie viele unterschiedliche
Entwurfe Sie prasentieren sollen? Gerade wenn die Pitch-Briefings nicht ganz eindeutig
sind, dann neigen Wettbewerber dazu, zwei (oder mehrere) Alternative zu zeigen. Das ist
fr den Dienstleister naturlich wieder mehr Aufwand. Und Ihnen hilft es auch nicht
weiter, wenn Sie zwei Ideen haben und jede Idee gefallt Ihnen ein bisschen
beziehungsweise die Ideen werden von unterschiedlichen Leuten anders bewertet. Und
dann bietet der eine Dienstleister drei Entwlrfe, der nachste zwei, und der Dritte nur
einen (den er dafur vielleicht umso Uberzeugender vertritt). Wie Ronnen Sie das noch
vergleichen?

Losung: Fordern Sie einen einzigen Entwurf. Das zwingt die Wettbewerber zu soliderem
Arbeiten, denn MehrdeutigReiten muss er nun beim Auftraggeber erfragen oder er muss
Annahmen einfliel3en lassen. Diese muss er auf Nachfrage erlautern und gut begrinden
Ronnen.

Die Zusammenarbeit mit den Wettbewerbern

Bestehen Sie darauf, dass ein ,echtes” ProjeRtteam den Pitch durchfihrt

Es gibt Dienstleister, die haben spezielle Pitch-Teams (tatsachlichl). Diese Mitarbeiter
sind auf die sehr spezielle Situation in einem Pitch geschult. Aber das sind naturlich
nicht die Leute, die spater in Ihren Projekten arbeiten werden. Wenn Sie ein
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aussageRraftiges Ergebnis haben wollen, dann bestehen Sie darauf, dass ein ,normales”
ProjeRtteam den Pitch durchfihrt.

Achten Sie auf die Aufwande der Wettbewerber

Es ist Gang und Gabe, dass Dienstleister beliebig viel Aufwand in einen Pitch stecken.
Die Arbeitsintensitat bleibt nach dem Pitch naturlich nicht erhalten. Der Pitch-IKunde
beRommt eine Sonderbehandlung. Wenn der Dienstleister den Kunden endlich ,an der
Angel” hat, dann wird er plotzlich wie jeder andere Kunde behandelt.

Losung: DisRutieren Sie zu Beginn des Wettbewerbs die Aufwande mit den einzelnen
Wettbewerbern und setzen Sie dann ein Limit. Lassen Sie sich am Ende von allen
Bewerbern einen Aufwandsnachweis ausstellen und nehmen Sie ihn in die Bewertung
auf. Wenn der Aufwandsplan von |hrer Vorgabe abweicht, sollten Sie dem Wettbewerber
die Chance geben, dass in einem personlichen Gesprach zu erlautern. Denn manchmal
haben Abweichungen auch gute Grinde.

Wie arbeiten die Wettbewerber intern?

Nicht alle AspeRte von Qualitat lassen sich an den Arbeitsergebnissen festmachen. Die
offensichtlicheren sind Termintreue, Zuverlassigkeit, Flexibilitat, KommuniRation,
Erscheinungsbild, eventuell auch FachkRompetenz. Aber was zum Beispiel versteht ein
Dienstleister unter guter Qualitat und wie erfasst er diese? Passen die Vorstellungen
Ihres Dienstleisters zu Ihnen?

Die einfachste MaglichReit ware es, wenn die Wettbewerber bei der
Ergebnisprasentation auch ihre Vorgehensweise schildern. Detaillierter wird der EinblicR,
wenn einzelne Mitarbeiter an der Bearbeitung der Aufgaben teilhaben (falls das Sinn
macht).

Zeitrahmen

Holen Sie sich Einschatzungen der Wettbewerber ein zum Zeitplan. Auch hier ist es fur
die Wettbewerber nicht einfach, sich Rritisch zu auBern. Wenn ein ProjeRt unter zu hohen
zeitlichen Anforderungen steht, dann leidet das Gesamtergebnis. Ziel des Wettbewerbs
ist nicht nur, dass man einen geeigneten Dienstleister findet. Die Ergebnisse sollen auch
weiter verwendet werden. Es dient dem ProjeRkt, wenn man die Dienstleister nicht zu sehr
unter zeitlichen DrucR setzt.
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Geheimhaltung

Fur den Wettbewerber ist es oft schwierig, das zu thematisieren, wenn die Vorgabe ihm
nicht weiter hilft. Denn einerseits ist damit (hoch mehr) Aufwand verbunden. Und
andererseits muss er damit rechnen, dass die anderen Wettbewerber seine Fragen und
Antworten auch weitergereicht beRommen. Die Mit-Bewerber sind haufig direkte
IKonRurrenten. Wenn man in einem Pitch Rluge Fragen stellt, dann darf das nicht damit
bestraft werden, dass die KonRurrenz die eigene Arbeitsweise mitbeRommt.

Losung: Sie machen die Zusammenarbeit ja nun sowieso zum BewertungsRriterien in
Ihrem Pitch. Wenn ein Dienstleister Fragen stellt, Dinge Rritisch sieht und eventuell
sogar eine ganz andere Richtung vorschlagt, dann sollten Sie ihn lassen. Denn genau
daran erRennt man die Besonderheit des Dienstleisters. Damit die Wettbewerber dazu
auch ermutigt werden, sollten Sie auferdem in den Pitch-Unterlagen zusichern, dass die
einzelnen Pitch-Teams voneinander isoliert behandelt werden. Keiner der Wettbewerber
muss dann beflrchten, dass die IKonRurrenz mithort.

RUckmeldung

Wir Dienstleister investieren eine Menge Zeit und Geld. Das Mindeste, was fur den
Dienstleister aus einem Pitch heraus Rommen sollte ist ein detailliertes und
aussageRraftiges Feedback.

Der Ablauf
: Steuerung
Vorbereitun Auswertun
J des Wettbewerbs g

* Juryaufstellen » Pitch-Vertrage aushandeln B Entscheidung fir einen Dienstleister auf
+ Ausflhrliche Liste mit mdglichst vielen | «  Kick-off Treffen Basis der Bewertungskriterien

Dienstleistern «  Projekte begleiten » Aussagekraftige Rickmeldungen
+ Liste mit Entscheidungskriterien «  Abschlussprasentationen versenden

aufstellen » Empfehlung flr optimale Projektlaufzeit
+  Entscheidung fiir 2-3 Agenturen und Projektorganisation

 Pitch Briefing erstellen

¢ Liste mit Entscheidungskriterien
verfeinern

» Ansprechpartner fur den Wettbewerb
festlegen

» Vorgesprache mit potentiellen
Dienstleistern
» Einladung der Dienstleister
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FAQs

IKénnen Sie uns einen Bewertungsbogen zur Verfigung stellen?

Bitte entschuldigen Sie, wenn ich Sie da etwas ironisch zurickweise: aber wenn Sie
Andere fur wenig bis gar Rein Geld fur sich arbeiten lassen, dann Ronnten Sie
wenigstens einen eigenen Beitrag leisten. Aber im Ernst. Was Ihnen an einem
Dienstleister wichtig ist, dass Rann niemand per Ferndiagnose bestimmen. Die einen
wollen eher ,in Ruhe gelassen” werden. Sie suchen einen Dienstleister, der sehr
selbstandig arbeitet, auch wenn das mehr Rostet. Andere wollen aRtiv einbezogen
werden. Sie wollen selbst etwas dazu lernen und eigene Mitarbeiter sollen durch die
Zusammenarbeit auch etwas uUber die Methoden der User Experience lernen. Die einen
legen eher Wert auf starkRe Konzepte, den anderen ist eher die Anmutung (der
FahlfaRtor) wichtig. Die einen brauchen lediglich Unterstitzung im Bereich User
Interface, die anderen wollen auch auf Erfahrungen zurtickRgreifen, wie man bei Kunden
einen Wandel im User Interface anschiebt. Die einen wollen genau wissen, wie der
Dienstleister zu einem Arbeitsergebnis Rommt. Den anderen ist es wichtiger, dass der
Dienstleister die IKonzepte bei der Geschaftsfihrung durchbringt. Die Faktoren und
Interessen sind derart vielfaltig, dass es Rein [Kochrezept gibt.

Wenn Sie Unterstutzung bei der Suche und Formulierung von Kriterien bendétigen, dann
suchen Sie sich einen Dienstleister aus dem Bereich User Experience, den Sie nicht am
Pitch beteiligen wollen. Er Rann Ihnen bei der Vorbereitung der Pitch-Unterlagen helfen.

Soll man einen Pitch bezahlen und wenn ja, wie hoch?

Die Teilnehmer wirden naturlich sofort mit ,Ja” antworten. Und es ware auf jeden Fall
fair, wenn die Teilnehmer wenigstens ihre Unkosten decken Rénnten. Uberlegen Sie
selbst einmal, was es fur Folgen hat, wenn Pitches umsonst durchgefihrt werden.

1. Ein Pitch soll haufig der Beginn einer langeren Zusammenarbeit werden. Wie Sie
als Auftraggeber wahrgenommen werden, beeinflusst auch die weitere
Zusammenarbeit. Sie erleiden vielleicht Reinen Nachteil, wenn Sie den Pitch nicht
bezahlen. Aber Sie Ronnen Pluspunkte sammeln.

2. Alle Dienstleister in Sachen Design und Kreativitat arbeiten (trotz aller
Leidenschaft im Beruf) unter 6Ronomischen Rahmenbedingungen. Wenn sie in
einigen Fallen ihre Arbeit gratis abgeben mussen, dann bedeutet das
Ronsequenterweise, dass die bezahlte Arbeit des Unternehmens umso teurer
wird. Denn naturlich muss ein Dienstleister jeden Pitch refinanzieren.
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3. Ein unbezahlter Pitch Rann leicht zu Wettbewerbsverzerrungen fihren (siehe
Warum Dienstleister Pitches eher nicht mogen...).

Wenn Sie einen bezahlten Pitch nicht ermoéglichen Rénnen, dann Rénnen Sie die
Beachtung der Aufwande (siehe oben unter "Achten Sie auf die Aufwande der
Wettbewerber") auch dafur nutzen, um bei den Pitch-Teilnehmern die Aufwande im
Rahmen zu halten. Die Teilnehmer werden Sie zu Beginn gerne beraten, und Ihnen eine
Einschatzung geben, wie viel Aufwand flr eine Aufgabe ndtig sein wird.

Soll man den Wettbewerbern vorgeben, dass das Pitch-Team auch fur das
nachfolgende Projekt zur Verfigung stehen soll?

Bitte nicht. Reden Sie mit den Teilnehmer. Legen Sie lhren StandpunRt dar welche
Vorteile Sie sich von einem Ronstanten Team versprechen. Und schauen sie wie diese
reagieren. Aber bitte Uberlassen Sie dem Dienstleister das Weisungsrecht. Generell
durften auch die Dienstleister durfte an einem Ronstanten Team interessiert sein.

Wenn ein Pitch-Teilnehmer fragt, wer noch beteiligt ist, darfich das
herausgeben?

Wenn Sie die Namen der Kontrahenten weitergeben, dann bitte an alle Pitch-Teilnehmer.
Grundsatzlich spricht nichts dagegen dies zu tun. Kennen Sie einen sportlichen
WettRampf, in dem man nicht weil3, gegen wen man antritt. Es ist eigentlich nur fair, das
von Anfang an bekRannt zu geben. So haben potentielle Pitch-Teilnehmer eine
Information mehr und Rénnen entscheiden, ob Sie , mit-pitchen” wollen oder nicht.

Es ist durchaus schon vorgeRommen, dass zwei Dienstleister zu einem Pitch eingeladen
wurden, die in anderen ProjeRten Rooperiert hatten. Sie wollten auf Reinen Fall
gegeneinander antreten. In diesem Pitch ist das zum GlicRk durch Zufall aufgefallen.

Offenheit und Transparenz sind Reine Probleme fur einen Pitch. Im Gegenteil: fir den
Dienstleister ist es nur dann wirklich moglich eine begrindete Entscheidung fur bzw.
gegen den Pitch zu treffe, wenn er die relevanten Informationen hat. Dazu gehort wie
viele Dienstleister beteiligt sind und welche? Dazu gehort auch der Etat, um den die
Dienstleister antreten.

Was tun bei einem Unentschieden?

Der Vorschlag ware folgender: Sie informieren alle Gewinner und bitten diese um ein
Angebot fur das Folgeprojekt. Die endgultige Entscheidung wird dann anhand dieser
Angebote getroffen.



User Experience Pitch Manual 1l

Es gibt auch Unternehmen, die mehrere Dienstleister flir UX haben. Der eine ist flr die
Entwurfe zustandig, der andere fur die Nutzertests. Allerdings mussen die dann damit
zurecht Rommen, dass sich die Auftragssumme reduziert, die Sie ihnen anfangs in
Aussicht gestellt haben. Je nachdem, welche Regeln dem Pitch zugrunde lagen, haben
die Dienstleister aber lhre Anstrengungen daran orientiert. Insofern hat diese Losung
aus Sicht der Wettbewerber auch Nachteile. Der Vorteil ist, dass durch einen solchen
Modus beide Gewinner zum Zug Rommen.

Was wir schon erlebt haben und wovon wir bitte abraten

Alle Empfehlungen in diesem Abschnitt Rlingen seltsam, teilweise sogar unglaublich. Ich
versichere lhnen, sie beruhen auf Erfahrungen, die der Autor und viele Kollegen in Pitches
gemacht haben.

Pitch gegen eine interne Abteilung

Als Teilnehmer des Pitches wurden externe Dienstleister eingeladen und zusatzlich eine
interne Abteilung. Bei den Pitch-Prasentationen saRen dann mehrere fleiBige Schreiber,
die jedes Wort und jede Folie mitprotoRolliert haben. Die interne Abteilung hatte lhre
Prasentation als Letztes. Sie durfen raten, wer gewonnen hat.

Pitch ohne Gewinner?

Nach einer britischen Studie werden 25% aller Pitches niemals belohnt (Horn, Walker &
BlacR, 2005). Beispielsweise heildt es nach Ende des Pitches lapidar: Rein Anbieter hat
Uuberzeugt. Das Rann eventuell ein Ergebnis sein. Wenn die Pitch-Kriterien
nachvollziehbar waren, dann ist es eher unwahrscheinlich, dass so viel InRompetenz in
einem Pitch zusammen Rommt. Bitte lassen Sie sich an |hren eigenen
BewertungsRriterien messen: Ihre Begrindung muss auch fur die Teilnehmer
nachvollziehbar sein.

Leider gibt es den Fall, dass die Geschaftsfihrung nach erfolgreichem Pitch die
ProjeRtmittel nicht genehmigt. Manchmal heif3t es auch, die Strategie habe sich
geandert. Sie sollten erst pitchen, wenn sicher ist, dass das Projekt auch zustande
Rommt.

Eine andere Variante hier ist: der Auftraggeber bleibt bei seinem bisherigen Anbieter,
obwohl der gar nicht an dem Pitch beteiligt war. Porsche hat 2011 mit einer solchen
Entscheidung grofse Emp6rung ausgelost.
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Formelhafte Begrindung

Es ist frustrierend "nur" Zweiter zu sein, weil man "..nicht mutig genug" gewesen sei.
Was auch immer "nicht mutig genug" bedeuten mag. Wenn man anschlie3end bei
anderen Dienstleistern nachfragt und hort, dass die Wettbewerber genau dieselbe
Begrundung erhalten haben, dann darf man sich schon mal die Haare raufen. Dass es in
einem Wettbewerber nur einen Gewinner geben Rann ist verstandlich. Aber wenn der
Verlierer nicht einmal die Chance beRommt aus seiner Niederlage zu lernen, dann
fUhren die Auftraggeber das Instrument "Pitch” ad absurdum.
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