Verkaufsrunden

chon wieder ein Meeting! Verkaufsleiter

schicken so manches Sto3gebet zum Himmel,

weil sie von einer Sitzung in die nédchste traben

miissen. Dabei liegt die Krux nicht bei der Anzahl tig-

lich zu bewiéltigender Besprechungen, sondern bei der

mangelnden Sitzungsdisziplin. Meeting-Experte Rai-

ner Nocht sagt hier, wie Sie Besprechungen — und so-

mit die Ergebnisse - optimieren kénnen.

Meetings gehdren untrennbar zum
Alltag jeder Firma. Anlisse giht es
geniigend: Gruppen- und Abteilungs-
besprechungen, Projektmeetings, Pla-
nungs- und Abstimmungsbespre-
chungen, Konfliktldsungsrunden,
aber auch Besprechungen mit Kun-
den, Lieferanten und Auftraggebern.
Schon in der untersten Vertriehs- und
Verkaufsfithrungsebene nimmt fast
Jeder regelmif3ig an Meetings teil, eilt
nicht gselten von einer Besprechung
zur ndchsten. Die meisten Teilneh-
mer werden das Gefiih! nicht los, ihre
ohnehin knappe Zeit fir unerfreuli-
che und unergiebige Sitzungen zu
vergeuden. Das kostet Nerven und
jede Menge Geld.

Aber sind Besprechungen deshalb
iberfliissig? Ganz klar nein. Im Zeit-
alter von Information, Teamarbeit
und Kommunikation sind sie sogar
unerldsslich. Wer Entscheidungen al-
leine im Elfenbeinturm trifft handelt
unwirtschaftlich; er verursacht in al-
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ler Regel viele bilaterale Gespriche,
um die Entscheidungen zu erkliren,
zu verteidigen und durchzusetzen.
Ohne eigentliche Not entsteht eine kli-
maverschlechternde Rechtfertigungs-
situation. Dagegen sind in gemeinsa-
men, zielfixierten Besprechungen ge-
fundene Entscheidungen nicht nur ef-
fektiver und tragfahiger — sie zeigen
durch die Synergieeffekte zumeist
auch qualitativ bessere Ergebnisse.
Leider bringen viele Besprechungen
nicht den gewiinschten Erfolg, weil alte
Fehler stindig wiederholt werden. Ein
Meeting beispielsweise, das fiir 9 Uhr
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oder 14 Uhr angesetzt ist, blockiert den
gesamten Vor- oder Nachmittag einer
Fithrungskraft. Ein unverantwortlicher
Umgang mit der Zeit anderer Koliegen
und auch fir die Gesamtorganisation
héchst ineffizient, denn Anschlusster-
mine fiir 11 Uhr oder 15.30 Uhr sind
so kaum mehr einzuhalten. Zudem ist
das beliebte Versiumnis, Besprechun-
gen zeitlich zu begrenzen, die Einla-
dung zur Kostenaufblahung! Nur wer
die Notwendigkeit elementarer Be-
sprechungsregeln erkennt und auf
Einhaltung dringt, bringt die jeweilige
Runde und damit die gesamte Organi-
sation in Schwung.

Was zahlt ist Disziplin
und Systematik

Die Vorbereitung und Durchfithrung
effizienter Besprechungen ist leicht
erlernbar. Wenn die Meeting Perfor-
mance-Regeln konsequent angewen-
det werden, verkiirzen sich Bespre-
chungen um rund 30 Prozent. Und
zugleich sorgt das systematischere
Vorgehen fiir tragfahigere Ergebnis-
se. Die zentrale Erkenntnis von Mee-
ting Performance besteht darin, sich
nicht allein auf die fachlich-inhaltli-
che Leitung zu konzenirieren. Der
Schlissel zum Erfolg liegt in der Pro-
Zess-Steuerung, gepaart mit einigen
kleinen technischen Arbeitshilfen. Die
wichtigsten Erfolgsfaktoren:

M Versenden Sie eine kurze Bespre-
chungseinladung, die wirklich infar-
miert, anstatt Ahnungen und Ver-
mutungen ru wecken. Hierfiir gibt es
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