Gehaltserhohung
ABC der besten Verhandlungstricks

Wenn es um das Gehalt geht, hort bei vielen die Freundschaft auf - leider oft
auch die Professionalitat. Unvorbereitet, ohne klare Gehaltsvorstellungen oder
eine gute Strategie gehen manche in ihre Gehaltsverhandlung und wundern
sich, warum sie so wenig dabei herausholen. Dabei ist eine Gehaltserhéhung
von 10 oder sogar 20 Prozent uberhaupt kein Hexenwerk - wenn man dabei
die wesentlichen Spielregeln beachtet und ein paar der besten Verhandlungs-
tricks beherrscht, um ein paar hundert Euro mehr rauszuholen. Und die verra-
ten wir Thnen jetzt...

Gehaltserhohung Tipp: Gehaltsgesprach vorbereiten

Vor der angestrebten Gehaltserhohung liegt naturlich das Gehaltsgesprach -
davor allerdings IMMER eine gute Vorbereitung. Und die beginnt stets mit ei-
ner personlichen Bilanz:

* Was haben Sie bisher geleistet?

*  Welchen Mehrwert haben Sie fur Ihr Unternehmen erzielt?

* Und worin liegt der kunftige Nutzen fur das Unternehmen - insbeson-
dere: Was werden Sie kunftig fur Ihren Arbeitgeber erzielen?

Egal, welche Verhandlungstipps und -tricks sie auch anwenden: Am Ende
werden Sie im Kern uber Ihre Leistung argumentieren und insgeheim eine
Rechnung aufstellen mussen: Das, was Ihnen Ihr Arbeitgeber bald mehr be-
zahlt, muss sich auch fiir den Chef lohnen. Der ist schlieBllich nicht die Wohl-
fahrt.

Zeigen Sie ihm also, dass Ihre Gehaltserhdhung es fur ihn nicht teurer machen
wird, sondern dass er von dem Deal am Ende noch profitiert.

Wie dokumentieren Sie Ihre Erfolgsbilanz?

Ganz einfach: per Liste oder Tabelle. Notieren Sie ruckwirkend fur ein oder
zwei Jahre (dhnlich wie im Lebenslauf), was Sie geleistet haben (links) und
was Ihr Arbeitgeber davon hatte (rechts).

* Haben Sie zum Beispiel neue Kunden gewonnen?
* Projekte erfolgreich gemanagt?

* Prozesse verbessert?

* Kosten gespart?

Dann gehort das alles in die Bilanz.
Wiederholen Sie jetzt den Prozess mit dem Blick nach vorn:

* Was sind Ihre Ziele fur das kommende Jahr?
* Was werden Sie leisten - und wie profitiert Ihr Unternehmen davon?
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Nattrlich ist das nur eine Schatzung. Aber die Arbeit leisten Sie ja trotzdem.
Und die sollte mit Ihrem Gehalt gerecht entlohnt werden.

Das ABC der besten Gehaltsverhandlungstricks und -tipps

Igor Stevanovic/123rfAls Arbeitnehmer sollten Sie stets die Initiative ergreifen
und von sich aus das Gesprach mit lhrem Chef suchen. Idealerweise nutzen
Sie das ohnehin anstehende Jahres- oder Mitarbeitergesprach. Sie kénnen
(und sollten) das Thema aber auch selbst auf die Agenda holen und einen
konkreten Termin fur das Gehaltsgesprach vereinbaren.

Bei der Vorbereitung hilft Thnen das folgende ABC:

Aggression

Zugegeben, es gibt einen schmalen Grat zwischen selbstbewusstem Auftreten
und unverschamter Arroganz. Darauf balancieren sollten Sie trotzdem, denn
wie Forscher der Temple Universitat in Philadelphia sowie der George Mason
Universitat in Washington herausfanden, ist so schon eine Gehaltssteigerung
von bis zu funf Prozent drin. Oder anders ausgedruckt: Wer aggressiv um ein
hoéheres Gehalt verhandelte, bekam nicht nur, was er wollte — auch der Ar-
beitgeber war hinterher zufriedener. Wer dagegen nur versuchte, nett zu sein,
erzielte nicht nur deutlich weniger Gehalt, er hatte hinterher auch einen deut-
lich schwacheren Stand bei seinem Arbeitgeber.

Wie das geht? Laut der Studie waren vor allem jene Verhandler erfolgreich,
die...

* ..kein "Nein" akzeptierten, sondern beharrlich einen Weg suchten, ihre
Forderungen durchzusetzen — durchaus mit geringen Kompromissen.

* ...mit konkurrierenden Angeboten argumentierten. Also sowohl ihren
Marktwert kannten, als auch bessere Jobangebote in die Waagschale
werfen konnten.

* ..in Form einer offenen Diskussion den Mehrwert ihrer einzigartigen
Starken betonten und flr diese einen entsprechenden Gegenwert for-
derten.

Die Wissenschaftler stellten allerdings auch fest, dass die Frauen wesentlich
seltener zu dieser Art der Konfrontation bereit waren — mit entsprechenden
Gehaltsnachteilen.

Und auch wenn sich ein Plus von funf Prozent auf den ersten Blick wenig an-

hért: Uber ein Arbeitsleben von 35 Jahren gerechnet, kénnen daraus leicht
500.000 Euro werden.
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Beziehungen

Beziehungen schaden nur dem, der keine hat. Bei der Gehaltserhéhung sind
sie sogar essenziell. Ein guter Draht zum Chef zahlt hierbei oft mehr als die
Leistung. Laut US-Forschern hat die Beliebtheit eines Mitarbeiters bis zu drei-
mal mehr Einfluss dessen Leistung. Insbesondere der Bekanntheitsgrad beim
Chef zahlte sich enorm aus: Wen der Chef gut kannte, hatte eine sechsfach
héhere Chance auf eine Gehaltserhéhung als jene, die uberdurchschnittlich
schufteten.

Der Grund: Wer scheinbar uiberall prasent ist, muss wohl auch uberproportio-
nal engagiert und motiviert sein und entsprechend viel leisten - so das Stereo-
typ. Und wer will so jemand schon den gebuhrenden Lohn vorenthalten?

Es geht aber noch weiter: Wie eine Studie von Joseph Engelberg von der Uni-
versitat von North Carolina zeigen konnte, gibt es einen Zusammenhang zwi-
schen der Grofe des Netzwerks und dem Gehalt. Dazu verglich Engelberg die
Gehalter von rund 2700 CEOs mit deren aktuellen und vergangenen Mitglied-
schaften Alumni-Netzen, Wohltatigkeitsorganisationen oder Aufsichtsraten.
Resultat: Jeder zusatzliche Kontakt aulerhalb des Unternehmens steigerte das
Jahresgehalt der CEOs um stolze 17.000 Dollar.

Unbeliebte Kollegen verdienen mehr

Laut einer Studie der Cornell Universitat, die das Wall Street Journal ausge-
graben hat, verdienen nette Mitarbeiter deutlich weniger als die weniger sym-
pathischen. Besonders bei Mannern ist das so. Da verdienen die Unsympathen
bis zu 18 Prozent iiber dem Durchschnitt, bei den (unbeliebten) Frauen sind es
nur funf Prozent.

Fur die landesweite Untersuchung, an der neben Beth Livingston auch Kolle-
gen der Universitaten von Notre Dame und Western Ontario mitgewirkt ha-
ben, wurden insgesamt die Datensatze von mehr als 10.000 Beschiftigten
uber einen Zeitraum von 20 Jahren ausgewertet. Zusatzlich wurden Experi-
mente mit rund 460 Wirtschaftsstudenten gemacht. Am Ende zeigte sich: Wer
auch immer Bestnoten in Beliebtheit erzielte, verdiente sehr viel weniger.

Warum das so ist? Die Forscher vermuten dahinter ein maskulines Stereotyp,
das entsprechend honoriert wird: Wer sein Geld wert ist, setzt weniger auf
Sympathiepunkte, sondern setzt sich durch, um echte Erfolge zu erzielen. Da-
zu zahlen schlussendlich auch Gehaltsverhandlungen.
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Contenance

Bewahren Sie Ruhe, vor allem am Schluss des Gehaltsgesprachs. Verhandlun-
gen laufen gerne heifl. Auch das ist ein typischer Trick, den Chefs gerne nut-
zen, weil sie sich am langeren Hebel wahnen. Naturlich hat der Boss langst
durchkalkuliert, was er Ihnen zahlen kann. Jetzt will er rausfinden, ob er nicht
auch billiger davon kommt.

In dieser letzten entscheidenden Phase vor der Einigung verlieren viele noch
einmal die Contenance. Im Fachjargon wird das auch standby stress genannt:
In dieser letzten Stille vor dem Handschlag entsteht ein Knistern, die Luft vi-
briert und jetzt zeigt sich, wer die besseren Nerven hat. In der Ruhe liegen
jetzt die Kraft und der Erfolg.

Die Kunst ist es, die Verhandlung wahrend der letzten drei Minuten zu ver-
langsamen, das Tempo zu drosseln und zu einer uberlegten Handlung zu
kommen. Gerade zum Ende hin entscheidet sich oft noch mal Sieg oder Nie-
derlage. Wer in dieser letzten Phase die Nerven verliert, verliert den Deal.

Defensive

Viele Mitarbeiter, insbesondere Frauen, starten ihre Gehaltsverhandlung viel
zu schiichtern und zu defensiv: "Ich weiRl nicht, ob es daflir uberhaupt ein
Budget gibt, aber..." Oder: "Das ist mir jetzt unangenehm, aber ich hatte gerne
mehr Geld..." Fatal! Denn Sie bitten hier nicht um Almosen, Sie verhandeln -
und zwar um nicht weniger als den Gegenwert Ihrer Arbeitsleistung. Und den
sollten Sie genau kennen — und anschlieBend selbstbewusst einfordern.

Freilich durfen Sie dabei nicht unverschamt werden und uberreizen, aber
eben auch nicht zum Bittsteller schrumpfen und im Konjunktiv argumentie-
ren. Generell gilt: Bei einem Gesprach uber eine Gehaltserhohung ist der Kon-
junktiv absolut tabu.

Eroffnungsangebot

Egal, um was Sie verhandeln — eine Gehaltserhéhung, den Preis fur einen Ge-
brauchtwagen, einen Rabatt auf ein Kleid -, irgendjemand muss das erste Ge-
bot machen. Und derjenige sollten Sie sein!

Nicht nur, weil ein guter Verhandler seine Hausaufgaben gemacht hat und
weil}, was seine Leistung auf dem Arbeitsmarkt wert ist — das Eré6ffnungsgebot
hat einen enormen psychologischen Effekt, der sich sogar nachweisen lasst.
Die Rede ist von dem sogenannten Eréffnungs-Effekt: Als Thomas Mussweiler
von der Uni Wurzburg diesen untersuchte (PDF), ging es etwa um den Wert
eines Gebrauchtwagens - mit frisierten Preisen: Mal sagte der Verkaufer, das
Auto sei 2800 Euro wert, mal nannte er einen Preis von 5000 Euro. Und siehe
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da: Die Kunden waren bereit bis zu 1000 Euro mehr fiir das Auto zu zahlen,
wenn sie ein hoheres Eré6ffnungsgebot horten.

Was dabei psychologisch wirkt, ist wiederum der sogenannte Anker-Effekt.
Um den Wert einer Sache bemessen zu kénnen, sucht unser Gehirn nach Ver-
gleichswerten. Findet es diese nicht, reicht ihm zur Not auch eine vollig aus
der Luft gegriffene Zahl als Bezugspunkt. Oder eben das Eré6ffnungsgebot.
Dass das so ist, bewiesen auch die Psychologen Clayton R. Critcher und
Thomas Gilovich: Gaste eines Restaurants mit dem Namen "Studio 97" gaben
darin durchschnittlich 8 Dollar mehr aus als die Gaste des Restaurants namens
"Studio 17". Nennen Sie also Ihren Preis.

Mehr Geld? Verlangen Sie irrwitzig viel!

Pokern Sie anfangs immer hoch! Kein Scherz. Glaubt man einer Studie von
Todd Thorsteinson von der Universitat von Idaho, hat bei Gehaltsverhandlun-
gen die anfangs genannte Zahl - egal, wie irrwitzig sie ist - enormen Einfluss
auf das spatere Gehalt. Insgesamt wurden 206 Probanden fur das Experiment
gebeten, mit einem fachlich geeigneten Bewerber uber das Gehalt zu verhan-
deln. Mal erzahlte der Kandidat mit humorvollem Unterton, er erwarte als Jah-
resgehalt einen Dollar - oder satte 100.000 Dollar. Der offensichtliche Humor
war in dem Zusammenhang allerdings wichtig, um nicht als arrogant oder
vollig verblodet dazustehen.

Uberraschung: Jedes Mal, wenn der Bewerber die irrwitzige Summe von
100.000 Dollar forderte, erzielte er am Ende ein deutlich héheres Gehalt als in
jenen Situationen, in denen er nur einen Dollar forderte oder jenen aus der
Kontrollgruppe mit seinem aktuellen Gehalt (29.000 Dollar). Zweite Runde,
noch extremer. Es folgte ein weiteres Experiment mit 150 Probanden. Diesmal
verlangte der Bewerber ein Jahresgehalt von einer Million Dollar. Auch hier
erzielte er am Ende ein deutlich hoheres Jahreseinkommen als in den Ver-
gleichsgruppen.

Naturlich darf man bei all dem auch nicht uberreizen. Ebenso konnen Unter-
nehmen klare Korridore fur bestimmte Gehaltsgruppen definieren und die
Wirkung des Effekts damit begrenzen. Es zeigt aber wie machtig das Eroff-
nungsgebot und Ankern wirken.

Flexibilitat
Wer in Verhandlungen kompromisslos und hart bleibt, fahrt damit bis zu ei-
nem gewissen Punkt besser als Vertreter einer weichen Linie (siehe auch un-

ter K).

Es gibt aber auch Ausnahmen: Zum Beispiel, wenn der Boss stur bleibt und
Ihre Geldforderungen stoisch ablehnt. Jetzt bitte keinesfalls zurtickrudern,
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sondern ebenso stoisch Ihre Argumente benennen und wiederholen — und
dann auf Alternativen umschwenken: andere Vergunstigungen, die zwar kein
Geld, dafur aber Lebenswert bieten...

* flexiblere Arbeitszeiten
e oOfter im Home-Office arbeiten kébnnen
*  Sonderurlaub

Mit dieser Art des Entgegenkommens weichen Sie nicht von Ihrer Position,

dass IThre Mehrleistung auch einen Gegenwert braucht, aber Sie zeigen Kom-
promisswillen — und das bringt den Chef in eine moralisch unterlegene Posi-
tion. Er muss sich jetzt ebenfalls bewegen, wenn er sich noch fair fuhlen will.

Geheimhaltung

Bleiben Sie zu jedem Zeitpunkt diskret. Erfolgreiche Gehaltserh6hungen sollte
man fur sich behalten und nicht damit prahlen. Sie wecken sonst nur den Neid
der Kollegen und - was noch schlimmer ist - deren Begehrlichkeiten. Und das
stort das Betriebsklima.

Informations-Bulimiker verargern nicht nur den Chef, sie unterwandern auch
sein Vertrauen. So jemandem wird er kunftig weder Gehér schenken noch
Entgegenkommen zeigen. Denn er muss damit rechnen, dass Sie das bei
nachster Gelegenheit wieder hinausposaunen, und darf er gleich weitere Ge-
haltsgesprache fuhren.

Haare

Zugegeben, dieser Tipp klingt skurril: Sie sollten sich rasieren, wenn Sie un-
terbezahlt. Laut einer US-Studie konnen gut rasierte junge Manner ihr Gehalt
um vier bis funf Prozent steigern. Das sagen zumindest Philip K. Robins, Jenny
F. Homer und Michael T. French von der Universitat von Miami.

Instinkte

Sie kénnen IThren Chef mit Intelligenz und Argumenten luberzeugen. Womaog-
lich ist der aber schon mit allen Wassern gewaschen. Dann ist es besser, seine
niederen Instinkte zu stimulieren.

Ein Beispiel und fieser Verkaufertrick: Der zeichnet die Ware mit einem zu ho-
hen Preis aus. Der Kunde bemerkt das und spricht ihn auf den Irrtum an. Da-
raufhin erklart der Verkaufer, dass der Preis stimme - schliefllich sei darin eine
Sonderausstattung enthalten. Ein Geniestreich: Er appelliert an die Rechtha-
berei seiner Mitmenschen und stellt dem Kunden gleichzeitig eine Falle: In-
dem der Kunde den vermeindlichen Fehler aufklart, entwickelt er von sich das
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Bild eines smarten Samariters, der einem Trottel hilft. Will er selbst nicht zum
Trottel werden, muss er dem korrigierten Preis hinterher zustimmen.

Heift in der Gehaltsverhandlung: Stellen Sie eine Rechnung auf, warum sie 15
Prozent mehr Gehalt verdienen sollten - und verlangen Sie 20 Prozent. Der
Chef wird nun naturlich nachrechnen und Ihnen zeigen, wie falsch Sie liegen
- 15 Prozent waren nach Ihrer Rechnung angemessen.

"Stimmt, da haben Sie Recht, mein Fehler”, lautet nun Ihr Einlenken. Aber jetzt
gibt es auch keinen Grund mehr zum Weiterverhandeln - der Chef selbst hat
Thnen vorgerechnet, warum 15 Prozent angemessen sind. Und er fuhlt sich
danach auch noch als kluger Sieger. Belassen Sie ihn unbedingt in dem Glau-
ben!

Jahresgesprach

Einmal im Jahr ist es soweit: Chef und Mitarbeiter finden sich zum Jahresge-
sprach oder Mitarbeitergesprach ein. In der Regel ist das fur beide kein SpaR.
Insbesondere dann, wenn der Chef dem Kollegen sagen muss, wo er beruflich
steht statt stehen kdnnte, und dass er sich mehr anstrengen muss.

Umgekehrt wird dabei auch gerne uber das Gehalt gesprochen. Sollte sogar!
Denn ist der Chef mit Ihren Leistungen zufrieden, konnen Sie die Gelegenheit
nutzen, um ein Gehaltsplus rauszuschlagen. Ist er hingegen unzufrieden, geht
das aber auch. Zwar nicht in diesem Gesprach, dafilir aber zu einem spateren
Zeitpunkt, wenn Sie jetzt die Chance nutzen, seine Motive kennenzulernen.

Der Trick bei jeder Verhandlung ist namlich, nie uber die gestellten Forderun-
gen zu verhandeln, sondern uber das Motiv. Das wird selten verbalisiert, ist
aber entscheidend.

Sie kennen vielleicht das Lehrbuchbeispiel dazu: Zwei Schwestern verhandeln
uber eine Orange. Nach einigem Gezank einigen sie sich darauf, das jede eine
Halfte bekommt. Die Eine schalt die Orange, isst das Fruchtfleisch und
schmeiflt den Rest weg. Die andere Schwester schalt die Orange ebenfalls,
schmeif}t aber das Fruchtfleisch weg und benutzt die Schale zum Backen.
Dumm gelaufen. Hatten beide uber ihr Motiv verhandelt, hatten sie das besse-
re Ergebnis erzielt: Die Eine bekommt das Fruchtfleisch, die andere die Schale
der ganzen Orange.
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Kompromisslosigkeit

Auch wenn Sie mal nicht bekommen, was Sie wollen: Beginnen Sie blof nicht
damit, zu drohen. Und schon gar nicht mit Kundigung, Motto: Wenn ich nicht
mehr Gehalt bekomme, gehe ich... Das machen nur Hasardeure und Anfanger:

* Erstens ist das Nétigung, mindestens aber ein Erpressungsversuch - und
kein Chef der Welt wird darauf eingehen, weil das ein falsches Signal fur
samtliche kunftigen Verhandlungen ware.

* Zweitens zeigt das Ihrem Boss, dass es Ihnen gerade nur um Ihr eigenes
Wohl geht — nicht um das der Firma.

Es gibt eben eine feinen Unterschied zwischen einer berechtigten Bitte und
Anspruchsdenken. Den Eindruck, dass es [hnen um Letzteres geht, sollten Sie
tunlichst vermeiden. Letztlich obliegt die Entscheidung Threm Boss, ob Ihre
Leistung ein Einkommensplus rechtfertigt. Wer so argumentiert, dass die Ge-
haltserhéhung letztlich gut fur das Unternehmen ist, hat stets die besseren
Karten.

Gehaltserhéhung ist eine Art Haltepramie

Laut einer Untersuchung von Anne Gielen von der niederlandischen Tilburg
Universitat zahlt der Chef vor allem aus zwei Gruiinden mehr Geld am Monats-
ende:

Wenn es sich um einen guten und wichtigen Mitarbeiter handelt, von dem er
befurchten muss, dass er sonst den Laden verlasst.

Oder kurz: Er zahlt eine Haltepramie. Allerdings - und das ist der Unterschied -
nicht, weil er dazu genétigt wurde, sondern weil ihm der Gedanke selbst ge-
kommen ist.

Der Effekt wirkt ubrigens schon beim Einstellungsgesprach, wie wiederum
Forscher der Fox School of Business an der Temple Universitat in Philadelphia
sowie der George Mason Universitat in Washington herausfanden. Als sie das
die Verhandlungsstrategie und deren Erfolg bei Bewerbern untersuchten,
zeigte sich: Wer ein besseres Jobangebote subtil andeutete, bekam in den
meisten Fallen, was er wollte: mehr Urlaubstage, Firmenhandy und im Schnitt
bis zu funf Prozent mehr Jahresgehalt.

Lange

Eine Gehaltserh6hung ist manchmal nur eine Frage von wenigen Zentimetern.
So bringen Ménner, die groBer sind als 1,82 Meter, knapp sechs Prozent mehr
Gehalt nach Hause als ihre durchschnittlich hoch geratenen Kollegen. Das er-
rechneten Forscher der Londoner Guildhall Universitat nach einer Befragung
unter 11.000 Berufstatigen.
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Interessant in dem Zusammenhang auch: Deutsche Studenten sind im Schnitt
drei Zentimeter grofler als ihre Altersgenossen, die eine Ausbildung absolvie-
ren. Fur Frauen scheint jedoch eher das Gegenteil zu gelten, glaubt man den
Ergebnissen einer deutschen Langfriststudie aus dem jahr 2009. Demnach
verdienen zwar lUiberdurchschnittlich grole Manner tendenziell mehr, bei
Frauen aber ist es genau umgekehrt: Hier wird die belohnt, die kleiner als der
Durchschnitt ist.

Diuinne Frauen und dicke Manner verdienen mehr

Ubergewicht und Fettleibigkeit gelten als Handicap im Job. Ein klassischer Fall
des sogenannten Halo-Effekts: Wer dick ist - so das Klischee -, ist weder dis-
zipliniert, noch belastbar, noch fleilig. Solche Stereotype ebenso wie Schon-
heitsideale haben allerdings auch Einfluss auf das Gehalt, wie eine Studie
(PDF) der beiden Okonomen Marco Caliendo von der Universitiat Potsdam und
Markus Gehrsitz von der City Universitat von New York zeigt: Danach verdie-
nen dunne Frauen mehr als dicke - bei Mannern ist es genau umgekehrt.

Schlanke Frauen verdienen deutlich mehr als dicke. Am hochsten war ihr Ge-
halt bei einem BMI von 21,5. Bei Werten daruber sinkt das Gehalt immer wei-
ter.

Bei Mannern ist es jedoch genau umgekehrt: Sind sie dunn, verdienen sie we-
nig. Am meisten verdienen Manner bei einem BMI ab 23 bis weit in den uber-
gewichtigen Bereich, wahrend Untergewichtige mit einem Lohnabschlag von
bis zu acht Prozent rechnen mussen.

Mimikry

Nutzen Sie in Verhandlungen die sogenannte Spiegeltechnik. Spiegelbildli-
ches Verhalten bildet gleichfalls einen Spiegel an dem man ablesen kann, wie
harmonisch eine Beziehung oder ein Gesprach verlauft.

Dahinter steckt der sehr wirkungsvolle Chamaleon-Effekt: Je mehr sich zwei
Menschen mogen, desto eher gleichen Sie sich in Mimik, Gestik und Sprache
an. Der Effekt lasst sich aber genauso gezielt einsetzen, um etwa die Vorbehal-
te Ihres Gegenitibers abzubauen.

Passen Sie sich etwa im Laufe des Gehaltgesprachs unauffillig in Sachen
Sprechtempo, Sprechweise, Wortwahl sowie bei der Korpersprache IThrem
Vorgesetzten an. Nur bitte nie nachaffen! Das wiirde den Imitierten — zu Recht
— sofort auf die Palme bringen. Damit das Mimikry Erfolg hat, muss es auf3erst
subtil erfolgen und Sie sollten dabei so authentisch bleiben wie méglich. Uben
Sie die Technik aber besser zuerst mit Freunden, bevor Sie damit Ihren Chef
knacken.
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Nachverhandeln

Vor allem bei Tantiemen und Boni sollten Sie Nachverhandlungen nicht
scheuen. Womoglich haben Sie eine Vereinbarung in konjunktureller Toplage
verfasst. Wenn dann die Nachfrage am Markt aber einbricht, sind viele Ziele
nicht mehr zu verwirklichen. Deshalb: Verhandeln Sie nach, wenn es sein
muss. Aber fordern Sie nicht einfach nur, sondern bieten Sie auch Begrin-
dungen.

Umgekehrt: Zieht die Konjunktur an, kénnen Sie auch tiber Sonderzahlungen
sprechen, wenn Sie Ihre Ziele ubererfiillen. Aber vermeiden Sie dabei den Ein-
druck, gierig zu sein. Was alleine zahlt: Gute Leistung sollte fair bezahlt wer-
den.

Organisation

Auch wenn die meisten Menschen dazu neigen, sich zu vergleichen: Es ist das
schlechteste Argument, das Sie bringen kénnen: "Kollege xy verdient viel
mehr als ich.”" Na und?

In jeder Organisation gibt es unterschiedliche Gehaltsniveaus. Vielleicht leis-
tet der Kollege ja auch mehr, bringt dem Unternehmen mehr ein, hat die bes-
seren Kontakte, mehr Erfahrung, das modernere (Spezial-)Wissen, und und
und. Ein solcher Kollegenvergleich ist kein Argument, sondern Jammern auf
hohem Niveau.

Wenn Sie schon die Kollegen ins Spiel bringen, betonen Sie lieber Ihren Wert
fur das Team. Machen Sie deutlich, welche Rolle Sie im Team spielen und wel-
che Projekte Dank Ihrer Arbeit zu einem Erfolg geworden sind.

Pramien

Gerade wenn Sie uber Pramien verhandeln, gilt: Verhandeln Sie realistische
Zielen und Vorgaben.

Schén, wenn Ihr Chef gerne hitte, dass Sie den Ertrag Ihrer Abteilung im
kommenden Jahr um 20 Prozent steigern. Aber ist das auch zu schaffen? Ins-
besondere mit Bordmitteln?

Je mehr Variablen Sie in Ihrem Kalkul akzeptieren, desto vager wird die Rech-
nung und die Aussichten auf die volle Pramie. Falls der Boss dennoch auf sei-
nen Vorgaben beharrt, versuchen Sie diese wenigstens in kleine Meilensteine
zu zerlegen. So kénnen Sie immer noch ein paar Euro extra einstreichen, auch
wenn Sie das Gesamtziel nicht schaffen.
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Quasseln

Ein Fehler, den leider viele unerfahrene Gehaltsverhandler machen: Sie kon-
nen Gesprachspausen uberhaupt nicht ertragen, quasseln die unertragliche
Stille weg und reden sich dabei um Kopf und Kragen. Riesenfehler!

Behalten Sie stets die Ruhe und schweigen Sie! Das ist eine enorm unter-
schatzte Verhandlungstaktik. Und die meisten Menschen konnen damit uber-
haupt nicht umgehen, sogar Chefs.

Genau das ist IThr Vorteil: Nennen Sie bei der nachsten Gehaltsverhandlung
also ruhig Ihr Wunschgehalt ohne viel Blabla drum herum. Sagen Sie: "Ich
mochte im kommenden Jahr 15 Prozent mehr verdienen.”" Und dann sagen Sie
nichts mehr - Sie schweigen, lassen den Chef das verdauen, unterstreichen so
aber zugleich Ihre Entschlossenheit.

Naturlich wird er Sie fragen, warum. Und hierfur haben Sie auch starke Argu-
mente: Leistung, Umsatzerfolge, wichtige Projekte, Mehrwert. Davon nennen
Sie ein paar — und schweigen wieder.

Rechnen

Wo liegen Ihre Gehaltsvorstellungen? Bei der Frage kommen viele Bewerber
ins Schwitzen. Wer dabei zu tief stapelt, verkauft sich unter Wert und wirkt
womaglich auch wie eine Billigkraft. Pokert man indes zu hoch, beweist der
Bewerber zwar Selbstbewusstsein — katapultiert sich aber ebenso ins Aus,
weil: zu teuer.

Die Kunst ist, seinen seinen Marktwert einigermafen realistisch einzuschat-
zen. Und realistisch heif3t: Die Gehaltsvorstellung muss der eigenen Qualifika-
tion, der Stelle und der zu erwartenden Leistung entsprechen. Liegt die Ge-
haltsforderung mehr als 20 Prozent dariuiber, manévriert sich jeder Kandidat
aus dem Rennen.

Anhaltspunkt fur Gehaltsvergleiche liefern Ihnen beispielsweise Seiten wie
Lohnspiegel.de.
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Gehaltsklasse: So finden Sie Ihren Wert

Gehalter sind zwar abhangig von der Erfahrung, der Ausbildung, dem Alter
eines Mitarbeiters, der Region in der er arbeitet, der Grof3e des Unternehmens,
der Branche, ja sogar vom Geschlecht oder der Kérpergréfle. Um seinen
Marktwert zu ermitteln, gibt es aber auch eine relativ simple Methode:

e Zuerst nehmen Sie den absoluten Minimallohn, fiir den Sie eben noch
bereit waren zu arbeiten.
* Dann verdoppeln Sie ihn.

Zugegeben, die Methode liefert nur einen Naherungswert, fuhrt in der Praxis
aber zu erstaunlich realistischen und auch durchsetzbaren Werten. Sie kon-
nen den Wert ja einmal mit IThrem aktuellen Einkommen vergleichen. Und fur
die nachste Verhandlung merken Sie sich bitte: Nennen Sie Ihren Preis stets
selbstbewusst und begriinden ihn anschliefend durch Leistung.

Stolz

Jeder Mensch ist stolz. Chefs erst recht. Das ist eine ihrer gréten nutzbaren
Schwiachen. Am deutlichsten zeigt sich das in dem Zwang nach Anerkennung
und Aufmerksamkeit. Wer es zu etwas gebracht hat und gut reden kann, wird
meist mit beruflichem Erfolg belohnt. Die Wahrscheinlichkeit ist also grof3,
dass Thnen am Verhandlungstisch jemand gegenuber sitzt, der gewohnt ist,
seine Gesprachspartner wortreich zu dominieren.

Geben Sie ihm diesen Triumph: Je sufler er ist, desto eher wird er das eigentli-
che Verhandlungsziel aus den Augen verlieren und Sie unterschatzen. Aus
dem Hochgefuihl der Uberlegenheit wird Ihr Gegeniiber weniger entschlossen
kampfen oder — was genauso nutzlich ist — unachtsam.

Timing

Man kann vieles richtig machen — und trotzdem scheitern: Der Termin mit
dem Chef steht seit drei Wochen, die Gehaltsverhandlung ist perfekt vorberei-
tet, im Gesprach werden vergangene Leistungen sowie der Mehrwert fur das
Unternehmen gelobt. Trotzdem wiurgt der Chef die Frage nach einer Erho-
hung ab, er habe selbst gerade eine Budgetkurzung erfahren. Alle mussen
sparen. Und wo man gerade zusammensitzt: Wie sieht es eigentlich bei Ihnen
aus - Sparpotenziale???

Timing ist alles. Zur rechten Zeit am rechten Ort sein, die Zeichen der Zeit er-
kennen, die Gunst der Stunde nutzen, den rechten Augenblick abpassen, wis-
sen, was die Stunde geschlagen hat — die Tugenden muss beherrschen, wer
im Leben, in der Liebe und im Beruf bestehen will. Oder eben bei Gehaltsfra-
gen. Wann aber ist der perfekte Zeitpunkt fur die Gehaltsverhandlung?
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Die ehrliche, aber unbefriedigende Antwort: Es kommt drauf an - auf die Lau-
ne des Chefs ebenso wie die Unternehmenslage.

Ist Ihr Chef beispielsweise ein Morgenmuffel? Dann sollten Sie besser einen
Termin am Nachmittag machen. Der Freitag ist zum Beispiel auch ein gunsti-
ger Termin - die meisten Menschen sind dann besser gelaunt, weil das Wo-
chenende naht. Falls es Thren Boss aber gerne schon ab 15 Uhr heim zur Fami-
lie zieht, sollten Sie ihm ein solches Gesprach nicht vorher aufbuirden - er hat
dann weniger Zeit und Lust. Und so irrsinnig das klingt: Selbst das Wetter
kann Ihnen in die Karten spielen. Bei Sonnenschein sind viele Chefs grof3zugi-
ger.

Der beste Zeitpunkt fir mehr Geld

Benjamin Converse und Ayelet Fishbach von der Universitat von Chicago un-
tersuchten zunachst nur, wie sich die Anerkennung fur einen Mitarbeiter ent-
wickelt, wahrend der versucht, ein wichtiges Ziel zu erreichen. Und siehe da:
Thren Hohepunkt erreicht sie uberraschenderweise nicht beim erfolgreichen
Abschluss eines Projekts, sondern kurz davor (PDF). Dann, wenn man die be-
treffende Person eben noch braucht, um das Ziel auch wirklich zu erreichen,
der Erfolg aber zum Greifen nah ist. Dieser Wertschatzungs-Klimax signalisiert
aber auch den perfekten Zeitpunkt fur eine Gehaltserh6hung.

Unterschrift

Verhandeln ist gut, fixieren besser. Egal, wie harmonisch das Gesprach verlief,
wie hoch die Gehaltserh6hung am Ende ausfiel: Machen Sie ein Protokoll. An
miindliche Absprachen erinnert sich mancher Chef vielleicht spater nicht
mehr.

Das muss noch nicht einmal bdser Wille sein (auch wenn es achtlos ist). Zu-
dem kénnte der Chef wechseln — dann Sie stehen mit leeren Handen da. Also:
Ergebnisprotokoll anfertigen, das von Ihnen beiden unterschrieben wird. Aber
regeln Sie darin nicht zu viele Details - das wiederum fuhrt eventuell zu einem
klassischen Crowding-Out- oder Verdrangungseffekt.

Verunsichern

Lassen Sie sich durch rhetorische Spielchen blof nicht verunsichern. Besser:
Entkraften Sie Gegenargumente bevor Ihr Chef diese nennen kann. Denn da-
mit bringen Sie ihn aus seinem Konzept und nehmen ihm zugleich den Wind
aus den Segeln.

Wechseln Sie schon bei der Vorbereitung der Gehaltsverhandlung in seine
Perspektive: Was konnte er einwenden? Steht es zurzeit etwa schlecht um das
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Unternehmen, es gibt kein Budgetspielraum? Kein Problem, schlief8lich wollen
Sie ja gerade das andern: Sie helfen mit, den Umsatz im nachsten Jahr um 20
Prozent zu steigern, bieten Mehrwert, mehr Kundenzufriedenheit, mehr Ideen,
mehr Leistung und so weiter.

Der Chef konnte auch sagen, dass er mit ihren bisherigen Leistungen nicht
zufrieden war. Ein Klassiker, der Sie verunsichern soll. Haken Sie nach: Welche
Leistungen blieben denn konkret unter seinen Erwartungen? Tatsachlich lasst
sich mit dieser Taktik so manche Gehaltserh6hung erfolgreich durchsetzen.

Win-Win

Wohl kaum ein Konzept hat die Verhandlungsstrategen in den vergangenen
20 Jahren mehr beeinflusst als Win-Win — also ein dauerhaftes, oft auf Kom-
promissen basierendes Ergebnis, das beide Parteien zu Gewinnern macht.
Entwickelt wurde dieses Harvard-Konzept an der gleichnamigen Business
School. Die Harvard-Methode, wie sie auch genannt wird, ist auf den ersten
Blick relativ simpel und wird in Teilen von den meisten Menschen unbewusst
bei Verhandlungen angewandyt. Sie besteht aus den vier Grundsatzen:

* Menschen und Probleme werden getrennt voneinander behandelt!

* Verhandele Interessen — nicht Positionen!

* Entwickle Optionen, die flur beide Seiten von Vorteil sind (Win-Win)!
* Das Ergebnis muss auf objektiven Kriterien beruhen!

Der letzte Punkt bedeutet, dass beide Seiten die Basis fur die spatere Entschei-
dung als fair und neutral akzeptieren. Sie kennen dazu vielleicht das Stan-
dardbeispiel: Zwei Kinder sollen einen Kuchen teilen. Gerecht und neutral wa-
re: ein Kind teilt den Kuchen und das andere darf sein Stiick zuerst auswahlen.
So kann sich keiner uber eine ungerechte Teilung beklagen.

XY-Chromosomen

Es gibt sie leider noch immer - die Gehaltsdiskriminierung: Ganze 21,6 Prozent
verdienen Frauen hierzulande im Schnitt weniger als ihre mannlichen Kolle-
gen. Ein Skandal, gewiss.

Interessanterweise gibt es aber auch so etwas wie einen Madchenbonus: Hat
der Chef eine Tochter, bezahlt er seine Mitarbeiterinnen prompt besser. Wis-
senschaftler um Michael S. Dahl von der danischen Aalborg Universitat haben
dazu eine bemerkenswerte Langzeitstudie mit 734.200 Angestellten in rund
6320 Unternehmen durchgefiihrt. Resultat: Hatte der Chef eine (erstgeborene)
Tochter, verdienten seine Mitarbeiterinnen nur noch 18,7 Prozent weniger als
ihre mannlichen Kollegen. Immer noch ungerecht, aber besser als nix. Und ein
gutes Indiz fur einen guten Zeitpunkt zur nachsten Gehaltsverhandlung: Ist
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der Boss gerade Vater einer Tochter geworden, kdnnen Frauen mehr rausho-
len.

Zusatzqualifikationen

Bildung lohnt sich. Eine langere Ausbildung zahlt sich aus. Fur Frauen meist
sogar noch mehr als fur Manner. Laut einer gerade erschienenen Studie (PDF)
des Institut fur Arbeitsmarkt- und Berufsforschung (IAB) bringt ein zusatzli-
ches Jahr Bildung spater ein Gehaltsplus von funf Prozent. Ein Beschaftigter,
der beispielsweise 16 Jahre in seine Bildung investiert hat, hat also uber das
ganze Erwerbsleben hinweg im Durchschnitt ein um 25 Prozent héheres Ein-
kommen zu erwarten als jemand, der das Bildungssystem nach elf Jahren ver-
lassen hat. Allerdings liegen die Bildungsrenditen der Frauen (4,82) hierzulan-
de leicht unter denen der Manner (5,32). Mit steigendem Bildungsniveau
nimmt der geschlechtsspezifische Lohnunterschied aber ab. Fachleute spre-
chen in dem Zusammenhang vom Mincer-Koeffizient oder von Bildungsrendi-
te.

Der Mincer-Koeffizient ist allerdings nicht beliebig fortschreibbar, Motto: 30
Jahre studiert und schon Millionar im ersten Job. Bummelstudenten verdie-
nen nicht mehr als die anderen Studierenden, Sitzenbleiber nicht mehr als
diejenigen, die ohne Wiederholung das Schulsystem durchlaufen. Und wer
nach drei Jahren sein Studium ohne Abschluss abbricht, profitiert weniger als
jemand, der seinen Abschluss macht.

Gehaltsvergleiche schuren Beziehungskonflikte

Mit dem Geld ist es so eine Sache: Irgendwie ist es nie genug und am Ende des
Geldes meist noch viel zu viel Monat ubrig. Und nicht zuletzt ist es der Ge-
genwert fur unsere Arbeitsleistung und damit Ausdruck von Wertschatzung.

Eine Studie von Amit Kramer, Professor an der Universitat von Illinois, kommt
gar zu dem Ergebnis, dass dessen Einfluss groRer ist, als bislang angenom-
men: Wie zufrieden wir mit unserem Einkommen sind, wirkt sich massiv auf
unsere Beziehungen beziehungsweise Beziehungskonflikte aus.

Wie Kramer feststellte, muss selbst eine Gehaltserhéhung nicht langfristig zu
mehr Zufriedenheit fihren. Es gebe zwar Menschen, die sich durch mehr Geld
kurzfristig motivieren lassen. Fur die meisten aber bleibe Geld, Gehalt und
Einkommen ein relativer Wert - im Vergleich zu Kollegen, Nachbarn, Freun-
den. Und je unzufriedener wir damit sind - selbst bei hohem Einkommen -,
desto groBer die Gefahr von Arbeits- und Beziehungskonflikten.
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