Kundenveranstaltungen
optimal vorbereiten

Der Erfolg von Kundenveranstaltungen steht und falit mit der Auswahl der

Géste. Stellen Sie sicher, dass das Angebot und die Botschaft richtig

ankommen. X

Bie Zeiten, in denen Kundenveronstaliungen und Events in erster Linke zur

Saibstdarsteiung genutzt wurden, sind vorbel. Typische Ziele von Kundenver-
gen sind ;
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SchlieBlich wollen Sie ein ganz besonderes Produktpaket zum Best-
preis verkaufen: Ihre Kenntnisse, lhre Fahigkeiten, lhre Erfahrung.
Erstaunlicherweise, so die Trainerinnen, fallt das selbst erfolgrei-
chen Vertriebsfrauen oft schwer. ,Geht es um die eigene Person,
schlagt anerzogenes Verhalten durch”, sagt Christiane Behrens.
~Frauen lernen frih ihr Licht unter den Scheffel zu stellen und har-
monieorientiert zu handeln." Wer aber gutes Geld fir gute Leistung
will, muss das Gegenteil tun: Machen Sie klar, wo Ihr Mehrwert fiir
Ihre Firma liegt.

Spielen Sie lhre Trumpfe aus

Natdrlich scheiden private Motive fiir die Bitte um eine Gehaltser-
héhung komplett aus: Ob Sie ein Haus oder Schulden abzahlen
mussen, interessiert Ihren Chef nicht. Ihr Gehalt ist der Preis fir lhre
Leistung. So ricken Sie diese ins rechte Licht:

Schritt eins Tragen Sie vor dem vereinbarten Gesprachstermin
zusammen, was flUr Sie spricht: Welche besonderen Erfolge haben
Sie in den letzten Monaten erzielt, welchen Nutzen hatte die Firma
davon? Haben Sie Fahigkeiten oder Kenntnisse, die dem Unterneh-
men bei aktuellen Vorhaben besonders nitzlich sind? Tipp der
Expertinnen: ,Sorgen Sie dafiir, dass andere es mitbekommen,
wenn lhnen etwas gut gelungen ist! Das kommt auch Chefs zu
Ohren, starkt lhre Position und erhht thren Wert." Ideal ist es, wenn
Sie das Gehaltsge-
sprach in zeitlicher
Nahe zu einem tollen
Erfolg fihren konnen.
.Lassen Sie sich aber
nicht vom Warten auf
diese Idealkonstellation
ausbremsen”, warnt
Sybille Heinemann.
Schritt zwei Relevante
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Informationen
meln. Dazu zahit alles,
was lhre Firma betrifft.
Ein Beispiel: Es wirkt

sam-

Warten Sie nicht auf den Geldregen. Mehr Gehalt gibts tbli-
cherweise nur, wenn Sie von sich aus aktiv werden.

kompetent, wenn Sie im Gesprach signalisieren, dass Sie sich
damit befasst haben, welche wichtigen Kampagnen geplant sind
und was Sie dazu beitragen konnen. Vorsicht, Indiskretionen,
Klatsch und Gerede Uber Kollegen sind tabu. Ebenso wie Vergleiche
(.Herr X. bekommt ja bereits eine hohere Provision").

Trotzdem soliten Sie ungefahr wissen, wie der Gehaltsspielraum in
ihrer Position aussieht, Falls Sie keine Bekannten und Kollegen fra-
gen wollen oder konnen: Orientierungshilfe geben Gehalts-
ubersichten der Wirtschaftszeitschriften und Branchendienste.
Diese Daten sind oft auch im Internet zu finden.

Behalten Sie ein Ass im Armel

«Es ist hilfreich, das Gehaltsgesprach vorher durchzuspielen”, sagt
Sybille Heinemann. Versuchen Sie sich in die Lage lhres Gegen-
dbers zu versetzen. Welche Argumente wirden Sie Uberzeugen?
Weiche Gegenargumente wirden Sie anfiihren - und was konnte
lhre Meinung vielleicht noch andern?

Zentral fur Ihre Vorbereitung: Definieren Sie genau, was Sie wollen.
Weilches Gehalt/welchen Provisonsanteil wollen Sie idealerweise
erreichen? Wenn das nicht durchsetzbar ist, was streben Sie als
Minimum an? Muss es unbedingt mehr Geld sein? ,Auch Essens-
gutscheine, ein Sprachkurs oder eine Direktversicherung sind ein
geldwerter Vorteil", betonen die Expertinnen. Haben Sie alle Optio-
nen durchdacht, sind Sie flexibler. Bleibt noch eine grundsatzliche
Uberlegung: ,Wenn Sie bereits so frustriert sind, dass Sie mehr
Geld nur noch als Schmerzensgeld empfinden, wechseln Sie bes-
ser den Job", rat Trainerin Sybille Heinemann.

Und planen Sie voraus

Gut vorbereitet haben Sie gute Karten. Dass alle Wunsche wahr
werden, ist zwar nicht garantiert. Lauft das Gesprach aber anders
als erwartet, konnen Sie dennoch etwas fiir sich herausholen. ,Fra-
gen Sie nach, was lhr Vorgesetzter konkret von lhnen erwartet”,
raten Heinemann und Behrens. ,So haben Sie die Moglichkeit einer
Zielvereinbarung und konnen nach einer verabredeten Frist erneut
vorstellig werden.”
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