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10-Minuten-Check

Setzen Sie sich in
die richtige Position

Bereits die Sitzordnung tbt eine psychologische Wirkung
aus und beeinflusst die Gesprachsatmosphére. Zudem gibt
es praktische Gesichtspunkte, auf die Sie achten sollten.

W Bei Gruppengesprachen sitzt grundsatzlich die wich-
tigste Person am Kopfende eines rechteckigen Tisches.
Wenn Sie die Verhandlung leiten oder vor einer Gruppe
prasentieren, sind das Sie. Ansonsten Uberlassen Sie
den Vorsitz der ranghéchsten Person beziehungsweise
dem Entscheider.

M Bei sehr groBen Tischen haben Sie zwar viel Platz, um
lhre Unterlagen ausbreiten zu kénnen. Setzen Sie sich
trotzdem nah genug, um keine unnétige Distanz zu er-
zeugen. Bei vier Personen empfiehlt sich, gegentber zu
sitzen; wenn Sie nur zu zweit oder dritt sind, Uber Eck.
Blickkontakt sollten Sie mit jedem Teilnehmer halten
kénnen.

M Sitzen Sie dagegen an einem kleinen, engen Tisch, wird
das Gesprach automatisch intimer. Sofern Ihnen die allzu
groBe Nahe unangenehm ist oder Sie sich gar bedréngt
fUhlen, rutschen Sie mit Ihrem Stuhl etwas nach hinten.

W Das frontale Gegentbersitzen kann Stress erzeugen.
Rutschen Sie in diesem Fall mit lhrem Stuhl etwas nach
links oder rechts. Das ist auch eine gute L6sung, wenn
Sie ein Gesprach unter vier Augen fiuihren.

M Der runde Tisch hebt Hierarchien auf, denn hier gibt es
keinen Vorsitz. Alle Gesprachspartner sind gleichbe-
rechtigt. Aus praktischen Grlinden sollten die Teilnehmer
nebeneinander sitzen, die demselben Unternehmen
angehdren, also zum Beispiel Sie und lhr Vertriebsleiter
oder der technische Berater, der beim Gesprach mit
dabei ist.

M Bei groBeren Gremien ist es vorteilhaft, wenn Sie nahe
bei den Personen sitzen, die Sie und lhr Projekt unter-
stutzen. So kdnnen Sie sich leichter durch Blickkontakt
verstandigen.

M Teilnehmern, zu denen Sie ein eher gespanntes Verhalt-
nis haben, sollten Sie méglichst nicht direkt gegent-
bersitzen. Eine seitlich versetzte Sitzposition kann hier
entschéarfen.

M Findet das Gesprach im Biro des Kunden statt, ist die
Uber-Eck-Sitzordnung empfehlenswert. So kénnen
Sie leichter Unterlagen austauschen und mussen den
Gesprachspartner nicht frontal anschauen. Bei runden
Tischen kdnnen Sie ruhig etwas mehr Platz lassen, ein
Stuhl sollte allerdings nicht zwischen Ihnen stehen.
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Leserfrage

Vor etwa einem halben Jahr habe ich die Stelle gewech-
selt: Vorher war ich im AuBendienst bei einem groBen
Pharmazieunternehmen tatig. Die Termine wurden vom
Innendienst vereinbart, Kaltanrufe mussten wir nie
machen. Nun bin ich bei einer Firma im Technischen Han-
del, in der grundsatzlich die AuBendienstler ihre Termine
mit Neukunden selbst vereinbaren. Der Innendienst nimmt
zwar Besuchswiinsche entgegen; doch gerade fur das
laufende und auch nachste Jahr liegt bei uns der Fokus
auf der Neukundengewinnung. Deshalb meine Frage: Wie
kann ich es schaffen, bei der Telefonakquise sicherer zu
werden und Hemmschwellen, die leider noch immer vor
der Kaltakquise bestehen, abzubauen?

(Frank-Peter G., Stuttgart)

Aus der Redaktion

Telefonakquise kostet umso weniger Uberwindung, je
haufiger Sie Uben. Der Verkaufstrainer Martin Limbeck,
einer der beiden Geschaftsfuhrer von Sales Motion, Ko-
nigstein, gibt dazu folgenden Tipp: Uben Sie jeden Tag.
Ruhen Sie sich nicht aus, machen Sie gleich weiter. Je
ofter Sie telefonieren, umso mehr Erfahrung sammeln Sie.
Limbeck empfiehlt dazu sogar , Telefonpartys“: Sie und
Ihre Kollegen setzen sich jeden Tag, am besten gemein-
sam mit lhrem Chef, zusammen und rufen der Reihe nach
Neukunden an. Davon kénnen alle Beteiligten nur lernen
und werden von Mal zu Mal besser. Erstens erhalt jeder
fundiertes Feedback seiner Kollegen zu seinen Telefona-
ten und zweitens kann sich jeder von dem anderen Ideen
und Inspirationen holen, um noch erfolgreicher zu ak-
quirieren. Solche ,, Telefonpartys* sollten nicht unter dem
Anspruch stattfinden, perfekt zu sein, betont Limbeck: Sie
sind vor allem eine Chance, gegenseitig voneinander zu
lernen.

, Trainieren Sie auBerdem lhr Selbstbewusstsein®, rat Lim-
beck weiter: Tun Sie bei der telefonischen Neukundenak-
quise so, als hatten Sie bereits einen festen Termin, als
sei das Interesse an einem Verkaufsabschluss nicht nur
einseitig. Das ist fur Sie sicherlich ungewohnt. Doch wenn
Sie merken, dass dieser psychologische Trick wirkt, starkt
Sie das und garantiert Ihnen langfristig mehr Erfolg.

Haben auch Sie eine Frage?

Wenden Sie sich an die Redaktion
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