Her mit der Marie

GEHALTSVERHANDLUNG. Gehaltserhohung
- in Zeiten wie
diesen? Klingt
ganz schon obszén
und ziemlich
aussichtslos. Aber
mit der richtigen
Einstellung und
der passenden
Vorbereitung
kann es trotzdem
klappen.

Von Martina Forsthuber

s ist Thnen wohl véllig entgangen, dass die Wirtschaft gerade von

einem schweren Erdbeben erschiittert wurde, wir im Zuge der Kri-

se 500 Stellen abgebaut und die Kollegen aus der Produktion auf
Kurzarbeit geschickt haben? Zehntausende da drauflen wiren froh, Arbeit
zu haben, und Sie kommen daher und wollen mehr Gehalt?“ Die Entriistung
des Chefs wirkt glaubwiirdig und das Argument nachvollziehbar.

Heif}t es nun, reumiitig den Riickzug anzutreten, das Thema nicht sobald
wieder aufs Tapet zu bringen oder gar in Dankbarkeit fiir den Arbeitsplatz
unentgeltlich Mehrarbeit zu leisten? Ist es wirklich frivol, angesichts von Ar-
beitslosenschwemme und beim ersten, kaum noch spiirbaren Erholungs-
hauch nach der Krise schon die Hand aufzuhalten?

Ganz im Gegenteil! ,,Engagierte und motivierte Leistungstriger sind nach
wie vor eine der wichtigsten Ressourcen eines Unternehmens, die besonders
in schwierigen Zeiten einen wesentlichen Beitrag zur Starkung der Markt-
position leisten®, ist Gregor Rauchenberger, Vergiitungsexperte der Perso-
nalmanagement-Beratung Hewitt Associates, tiberzeugt. Engagement und
Motivation gehen aber bald verloren, wenn Leistung und Entlohnung nicht
zusammenpassen.

Martin Wehrle, Gehaltscoach und Autor des Buchs ,, Lexikon der Karriere-
irrtimer®, ist der Uberzeugung: ,Wer Spitzenleistungen bringt, kann >

HEIDI MICHEL-DERDR
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»Der Selbstwert beeinflusst
massiv die Gehaltsverhandlung.
Wichtig ist, im Rollenspiel zu
iiben.” Linda Baumgartner,
Wirtschaftspsychologin

eigenen Namen stellen. Wahrend sie fiir andere gerne die besten

und iiberzeugendsten Argumente finden und fiir deren Rechte mit

vollem Einsatz kimpfen, finden sie jedes Wort in eigener Sache als

unbescheiden und unangebracht. ,,In diesem Fall ist es besonders

wichtig, das Anliegen von der Person zu trennen, beide zu ent-
flechten und dann die Forderung quasi sinnbildlich auf den Tisch

zu legen’, empfiehlt Késten, ,,denn dariiber kann man jetzt — wie

fiir einen Dritten — mit dem Chef verhandeln, ohne seine Gegen-
argumente personlich nehmen zu miissen.®

Zur Vorbereitung auf das Gespriich mit dem Vorgesetzten ge-
hort auch eine prizise Information iiber die Gehaltsstruktur im
Unternehmen, in der Branche, in der Region und der Berufsspar-
te, um den eigenen Marktwert zu kennen. Das schiitzt vor iiber-
zogenen Forderungen, aber auch davor, sich allzu leicht mit Al-
mosen abspeisen zu lassen.

Die eingeholten Daten diirfen aber niemals dazu verwendet wer-
den, Ungerechtigkeiten anzuprangern oder eine Gleichstellung mit
einem vollig tiberbezahlten Kollegen zu verlangen. Basis Thres Ge-
spréchs ist ausschlieBlich die eigene erbrachte Leistung seit der letz-
ten Gehaltserh6hung, sei es die Ubernahme eines neuen Aufgaben-
gebiets oder der erfolgreiche Abschluss eines Projekts. , Der grofite
Fehler ist es, aus der eigenen Sicht zu argumentieren und nicht aus
Sicht der Firma, etwa mit ,Ich brauche jetzt mehr Geld, weil die
Mietkosten schon wieder steigen‘ oder ,weil ich schon so lange im
Betrieb bin’ All das sind fiir den Chef nichtige Argumente®, warnt
Gehaltscoach Wehrle.

Auch Hinweise auf Kollegen, die mehr verdienen, sind vollig
unangebracht. Chefs sind selten gliihende Marxisten und in der
Regel nicht dazu in der Lage, alle Mitarbeiter und deren Leistung
iiber einen Kamm zu scheren und gleich zu entlohnen. Das ist
auch nicht ihr Job. Und sie hassen in Wahrheit nichts mehr, als
wenn Mitarbeiter ihr Saldr untereinander vergleichen. Denn geht
der Boss bei einer Gehaltsverhandlung nun auf die Vorstellungen
seines Mitarbeiters ein, und dieser prahlt danach mit seinem Fr-
folg, hat der Chef das Image des Nachgiebigen und muss damit
rechnen, dass in Kiirze alle auf seiner Matte stehen. Er muss sich
also auf Stillschweigen iiber das Ergebnis der erzielten Vereinba-
rung verlassen kénnen.

Druck ausiiben oder gar drohen: ,Mehr Geld, oder ich bin weg!®
hat kaum Erfolgschancen. Wenn Chefs wihlen konnen, ob sie lie-
ber ihr Gesicht oder einen Mitarbeiter verlieren, fillt die Entschei-
dung mit Sicherheit zugunsten des Gesichts, Also ist es anzuraten,
den Chef nicht zu dieser Entscheidung zu zwingen.

Generell erscheint es ratsam, sich vor dem Verhandlungstermin
ein bisschen in die Psyche des Gesprichspartners hineinzuverset-
zen. ,,Die wenigsten machen sich Gedanken dariiber, wie ihr Vor-

gesetzter eingestellt ist und in welcher Situation er sich befindet*
weif3 Psychologin Baumgartner. Doch nur aus dem eigenen Blick-
winkel zu argumentieren kann ziemlich danebengehen: , Einem
kreativen und innovativen Vorgesetzten die umfangreichen De-
tails des eigenen Arbeitsbereichs naherbringen zu wollen ist ein
sinnloses Unterfangen und genauso wenig hilfreich, wie gegeniiber
einem sachlichen und niichternen Chef IThre zwischenmensch-
lichen Verdienste im Team als Argumente fiir die Gehaltserhohung
anzufithren.”

Bevor man sich mit den konkreten Argumenten und Zielen fiir
die Gehaltsverhandlung beschiiftigt, ist es daher hilfreich, sich zu
fragen: Wie ticke ich und wie mein Chef oder meine Chefin, und
worauf sollte ich deshalb achten? Fiir einen Vorgesetzten geht es
weder um Gerechtigkeit noch darum, ein Zeichen herausragender
Menschlichkeit zu setzen. Er trifft schlicht eine Investitions- >
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immer nach einer Gehaltsanpassung fragen. Gerade in der Krise
braucht die Firma ihre Leistungstriger. Das ist wie bei einem Boot
im Sturm: Jetzt miissen die besten Seeleute an Bord bleiben und
das Schiff in ruhigere Gewisser steuern.*

Voraussetzung ist allerdings, dass man seine Leistung seit der
letzten Gehaltsverhandlung nachweislich gesteigert hat und dies
auch sichtbar macht, denn ,wichtig ist nicht nur, dass man seine
Leistung tatsachlich gesteigert hat, man muss sie auch verkaufen.
Leistung macht zehn Prozent des Gehalts aus, Eigen-PR hingegen
neunzig Prozent®, so Wehrle,

Eine griindliche Vorbereitung ist das Geheimnis jeder erfolg-
reichen Verhandlung, Dafiir ist es unumganglich, eine Art persén-
licher Bilanz zu erstellen. Idealerweise wird schon lange vor dem
Gehaltsgesprich eine Leistungsmappe angelegt, die man kontinu-

ierlich fiillt. ,Durch welche meiner Leistungen habe ich fiir das

Unternehmen Mehrwert geschaffen?”, sollte man sich - laut
Kommunikationstrainerin und Psychologin Ingrid Késten —

als Vorbereitung auf ein Gehaltsgesprich fragen. ,,Habe ich

neue Aufgabenbereiche tibernommen, gab es positives Kun-
den-Feedback, oder habe ich neue Kenntnisse erworben, die

dem Unternehmen dienlich sind?“ Am besten ist es natiir-

lich, wenn die positiven Auswirkungen fiir das Unternehmen

in Zahlen messbar sind, wenn etwa Neukunden gewonnen oder
Ersparnisse durch das Neuverhandeln von Lieferantenvertrigen

lukriert werden konnten.

Ausschlaggebend fiir den Erfolg von Gehaltsverhandlungen ist
die innere Einstellung. ,,Oft wird das Thema Gehalt viel zu person-
lich genommen, weil es mit anderen Faktoren, vor allem mit dem
weiten Feld der Anerkennung, verkniipft ist*, weifs Wirtschafts-
psychologin Linda Baumgartner.

Geht eine Person vor allem gefiihls- und stimmungsbezogen ins
Gehaltsgesprich, wird jedes Gegenargument des Chefs auf die in-
nere Goldwaage gelegt, und die logischen Uberlegungen kommen
zu kurz. ,Wichtig ist, ob der Mitarbeiter zu hundert Prozent von
seiner Leistung iiberzeugt ist und voll hinter seinen Vorstellungen
und Forderungen steht. Denn Selbstwert und Selbstwirksamkeit

»Welche meiner Leistungen
hat dem Unternehmen nach-
weislich Vorteile gebracht?
Erstellen Sie Thre personliche
Bilanz.“ Ingrid Kosten,
womansuccess

beeinflussen massiv das Auftreten des Arbeitnehmers und damit
den Ausgang des Gesprichs®, weifl Baumgartner. Daher sei es wich-
tig, in welcher Rolle man bei der Gehaltsverhandlung auftrete.

»Komme ich als Bittsteller oder als jemand, der seine Kenntnisse,
seine Fahigkeiten, seine Qualifikationen dem Unternehmen zur
Verfiigung gestellt hat, das damit Mehrwert lukrieren konnte?*
fragt Késten, Griinderin der Plattform womansuccess, in ihren
Gehaltscoachings und stellt klar: ,,Ich fordere ja nichts anderes als
den Gegenwert meiner Leistung. Also keine Gehaltserhthung,
sondern eine Gehaltsanpassung.*

Gerade Frauen neigen dazu, selbst eine durchaus berechtigte
Forderung schnell als anmafiend zu empfinden, wenn sie diese im

Sicher zu mehr Gehalt

Die zehn Gebote fiir erfolgreiche Gehaltsverhandlungen.

1 Welche Ihrer Leistungen hat in letzter Zeit der Firma die groRten
Vorteile — messbar in Zahlen und Fakten - gebracht?

2 Sammeln Sie diese Highlights in einer persénlichen Leistungsmap-
pe als Argumentationsfaden fiir das Gehaltsgesprich, und iiberge-
ben Sie diese nach dem Gesprich Ihrem Chef, falls der noch seinen
eigenen Chef iiberzeugen muss.

3 Versetzen Sie sich ganz in die Rolle Ihres Gesprachspartners, und
erwagen Sie alle erdenklichen Argumente, die er bringen kann.

ll' Nun liefern Sie fiir jedes dieser Argumente ein iiberzeugendes
Gegenargument.

5 {iben Sie das Gehaltsgesprach im Rollenspiel, idealerweise mit
einem Coach oder mit Freund oder Freundin, vor allem aber wie-
derholt, denn Sie gewinnen mit jeder Runde an Sicherheit.

6 Bitten Sie nicht um einen Termin fiir eine Gehaltsverhandlung,
sondern um ein Gesprach iiber Ihre Perspektiven im Unternehmen.

7Sprechen Sie nicht von einer Gehaltserhéhung, sondern von einer
Anpassung an die von Ihnen erbrachte Leistung,

8 Niemais drohen, Druck ausiiben, private Not ins Feld fiihren oder
gar einen Vergleich mit dem Gehalt von Kollegen anstellen.

9 Uberlegen Sie im Vorfeld, welche Gehaltsdquivalente auch infrage
kimen, um Optionen im Talon zu haben.

10 Lassen Sie sich das Ergebnis des Gesprachs schriftlich bestétigen,
und garantieren Sie Stillschweigen gegeniiber den Kollegen.
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seine Leistung gesteigert hat, man
muss sie auch verkaufen. Leistung
macht zehn Prozent des Gehalts
aus, Eigen-PR 90 Prozent.“

Martin Wehrle, Gehaltscoach

entscheidung. Kann er davon iiberzeugt werden, dass er auf der
einen Seite ein wenig mehr zahlt, dafiir auf der anderen Seite eine
noch intensivere Leistung erhilt, so wird ihm der Entschluss, das
Saldr in die Hohe zu schrauben, leichter gemacht.

Ist die eigene Leistungsbilanz erstellt und damit ein Leitfaden
fiir das Gehaltsgesprich vorhanden, gilt es, sich in die Person und
Sichtweise des Chefs so hineinzuversetzen, dass aus seinem Blick-
winkel Gegenargumente formuliert werden konnen. Versuchen
Sie, auf alle erdenklichen Reaktionen vorbereitet zu sein und die-
se sachlich fundiert und emotionslos zu entkriften.

Ist die theoretische Vorbereitung abgeschlossen, so sollte noch
ein praktisches Training angeschlossen werden, etwa ein Rollen-
spiel. Idealerweise wird es mit einem Coach gespielt, aber auch ein
Freund oder eine Freundin kénnen den Part des Chefs iiberneh-
men. Wehrle: ,, Das Gehaltsgesprich ist ja auch ein Rollenspiel, und
ein Chef, der seine Rolle richtig wahrnimmt, kann unméglich sa-
gen: Stimmt, Sie sind schon lingst reif fiir eine ordentliche Ge-
haltserh8hung!“ Also sollte man auf alle erwartbaren Gegenargu-
mente bestens vorbereitet sein und das Rollenspiel oft genug wie-
derholen, weil man mit jeder Runde an Sicherheit gewinnt.

Um Enttauschungen vorzubauen, sollte man sich realistische
Ziele fiir die Verhandlung stecken. ,Wenn regelmiRige Mitarbei-
tergespriche gefiihrt werden, geht man von fiinf bis zehn Prozent
Gehaltserhohung als Verhandlungsergebnis aus®, so Kosten, ,,nur
bei ganz auflergew6hnlichen Leistungen kénnen auch 15 Prozent
erwartet werden.” Beim Einstieg in das Gesprich sollte man aber
nicht mit der Tiir ins Haus fallen. Dazu ist es notwendig, sich vor
Augen zu halten, dass es nicht um eine Gehaltserh6hung geht, son-
dern um die Beurteilung der eigenen Leistung, die Perspektiven
im Unternehmen und um eine Anpassung des Gegenwerts fiir die
erbrachte und erwartbare Leistung.

Wichtig ist daher, sich schon im Vorfeld akzeptable geldwerte
Aquivalente zu iiberlegen, sei es Zusatzpension, Bonus oder Fir-
menauto. Gerit das Gesprich iiber das Fixgehalt ins Stocken, reden
Sie eben iiber variable Gehaltsteile. Diese gliedern sich meist in eine
langfristige und eine kurzfristige Komponente, im Gehaltsgesprich
ist es empfehlenswert, iiber kurzfristige Anreize zu reden.

Wenn trotz intensiver Vorbereitung kein Verhandlungsergebnis
erzielt wird, rit Kosten: ,Lassen Sie sich niemals billig abspeisen,
sondern sprechen Sie aus, dass man dariiber offenbar noch wei-
terverhandeln muss, und vereinbaren Sie dafiir sofort einen neuen
Termin.” Das beweist nicht nur Hartnickigkeit und zeugt von kei-
nerlei Scheu vor der Verhandlungssituation, es ist auch ein Beweis,
von der Rechtmafigkeit der eigenen Forderung iiberzeugt zu sein.
Bis zum ndchsten Termin kénnen die Argumentationslinien
schliefllich noch nachjustiert werden. ®
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