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n KARRIERE Cehaltsverhandlung

Gutvorbereitetins

Gesprac

Das eigene Gehalt erfolgreich verhandeln

Ob Jobwechsel, Jahresgesprache oder eine neue Aufgabe im Unternehmen—das alles sind Zeitpunkte, die fiir eine Ge-

haltsverhandlung genutzt werden kénnen. Neben den normalen Herausforderungen, die eine Gehaltsverhandlung

mitsich bringt, gilt es in Zeiten von Covid-19 die Gegebenheiten digitaler Verhandlungen richtig einzuschatzen.

ie spreche ich eine Gehaltser-

héhung an? Wann ist der beste

Zeitpunkt fiir eine Gehaltsver-
handlung? Was mochte ich als Ergebnis er-
reicht haben? Und wie schaffe ich es, meine
Gehaltsvorstellung erfolgreich durchzuset-
zen? Das alles sind Fragen, denen man sich
im Vorfeld stellen sollte und nicht erst in
oder nach der Verhandlung.

Ob Dienstleistung oder Beratung,
Covid-19 hat (iber verschiedene Branchen
hinweg das Arbeiten in den digitalen Raum
verlagert und somit auch fir Gehaltsver-
handlungen neue Rahmenbedingungen
geschaffen. Das bringt neue Hirden mit
sich: Die raumliche Distanz und die be-
schrankte Wahrnehmung bei Videokonfe-
renzen erschweren den Vertrauensaufbau
und die Einschitzung des Gegeniibers.

Ein entscheidender Punkt, der trotz
neuer Hiirden unverandert bleibt, ist eine
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gute und strukturierte Vorbereitung. Denn
auchwenn Sie nicht physisch mitihrem Ver-
handlungspartner in einem Raum sitzen
konnen, gibt es bestimmte Aspekte, die Sie
inihrerVorbereitung beachten konnen und
Mechanismen, die auch bei einer Gehalts-
verhandlung im Online-Format den Erfolg
unterstiitzen.

Und wie in der realen Verhandlung gilt
die Regel: Unvorbereitet sein ist auch eine
Vorbereitung — die Vorbereitung zur Nie-
derlage!

Wer ist mein Gegeniiber?

Zur Vorbereitung von Verhandlungen ge-
nerell und einer Gehaltsverhandlung spe-
ziell, sollte auch das ausfiihrliche Profiling
des Cegenlibers gehoéren. Denn jeder Chef
undjede Chefin hateine eigene Personlich-
keit, die es zu verstehen gilt. So wird eine
Gehaltsverhandlung nicht auf der reinen

Sachebene entschieden, sondern zwischen
Menschen, deren Personlichkeit mafige-
benden Einfluss nimmt. Stellen Siesichalso
die Frage, welche Personlichkeit Ihr Vorge-
setzter oder lhre Vorgesetzte hat?

So gibt es Chefs und Chefinnen, die be-
sonders detailorientiert sind und ihre Ar-
beitsweise vor allem nach Zahlen, Daten
und Fakten ausrichten. Diese Personen ha-
ben eine gewissenhafte oder auch wachsa-
me Personlichkeit. Dann gibt es Vorgesetz-
te, die gerne von sich erzdhlen und das
Rampenlichtgeniefien. Diese geh6renzum
Typ der selbstbezogenen Personlichkeit.

Den dominierenden Charaktereigen-
schaften muss wihrend einer Gehaltsver-
handlung besondere Aufmerksambkeit ge-
schenktwerden. Denn Sie werden einen ge-
wissenhaften oder wachsamen Chef oder
eine wachsame Chefin mit einer Vision oh-
ne strukturierten und detaillierten Projekt-
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plan eher weniger beeindrucken.

Anders herum kommen Sie bei einem
eher selbstbezogenen Chef oder bei einer
eher selbstbezogenen Chefin besser durch,
wenn Sie die kiinftige Bedeutung der Ziele
mitder Betrachtung durch andere Bereiche
oder Personen verkniipfen. Welche Bedeu-
tung hat dies fur den Zustidndigkeitsbe-
reich ihres Vorgesetzten? Wie wird er oder
sie dabei gesehen?

Wer bin ich?

UnabhingigzuderBeziehung,die Siezuih-
rem Chef oder ihrer Chefin pflegen, sollten
Sie vor allem auch sich selbst gut kennen.
Sich der eigenen Schwachen bewusst zu
sein, um nichtzuderen Opfer zu werden, ist
dabei besonders wichtig.

Fiir Menschen mit einer starken Perso-
nenorientierung und einem sehr ausge-
prigten Harmoniebedirfnis ist eine GCe-
haltsverhandlung oftmals mit enormem
Stress verbunden. lhnen ist die Beziehung
zu einem Menschen so wichtig, dass sie al-
les daransetzen, diese intakt zu halten.

Eine Verhandlung ist allerdings von der
Definition her ein Konflikt, da mindestens
zwei Personen an einem Thema unter-
schiedliche Interessen und Forderungen ha-
ben. Eine personenbezogene Personlichkeit
wirdversuchen,diesschnellstmoglichin Ein-
klang mit dem eigenen Bediirfnis nach Har-
monie zu bringen und hierbei bei den eige-
nen Forderungen zu schnell nachgeben.

Was will ich?

Inder Vorbereitung sollten Siesich klar ma-
chen, was Sie erreichen wollen und wie die
Alternativen aussehen kénnen. Die eigene
Gehaltsvorstellung sollte konkret formu-
liert werden und selbstverstiandlich im Be-
zug zur Realitit stehen. In welchem Rah-
men sich die eigene Forderung bewegt,
héngt von der jeweiligen Branche ab. Den-
noch liegt eine Lohnerhéhung von finf bis
zehn Prozent in einem Rhythmus von zwei
Jahren im Normalbereich.

Zusétzlich zu den Forderungen gehort,
weitere Forderungen zu Uberdenken. So
konnen auch andere Themen zu Verhand-
lungsgegenstanden gemacht werden, um
die eigene Gehaltsvorstellung zu stiitzen.
Mehr Urlaubstage, Weiterbildung, Ausstat-
tung des Homeoffice, reduzierte Arbeits-
zeiten oder einen Dienstwagen sind z.B.
weitere Forderungen, die ich als Verkniip-
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fung zu meiner Gehaltsvorstellung bringen
kann.

Gehaltsforderung an
Unternehmensziele koppeln

Nicht nur Sie als Arbeitnehmer haben be-
stimmte Ziele, ihre Vorgesetzten undihrAr-
beitgeber stecken sich ebenfalls jahrlich
neue Ziele, die Sie fiir ihre Zwecke nutzbar
machen kénnen und sollten. Jahresgespra-
che eignen sich als Zeitpunkt besonders
gut, um eine Gehaltserhdhung zu verhan-
deln, da in dieser Zeit oftmals auch neue
Unternehmensziele gesetzt werden.

Richten Sie ihre eigene Verhandlungs-
taktik an den Zielen ihres oder ihrer Vorge-
setzten aus. Zukunftsgerichtete Leistungs-
steigerung statt vergangene Verdienstauf-
zahlungsind erfolgsversprechender. Firdie
Vergangenheit wurden Sie schon bezahlt.
Wichtig ist, dass Sie die Argumentation fiir
ihre Gehaltserhdhung nicht auf privaten
Herausforderungen, wie etwa Kinder oder
Hausbau aufbauen, sondern ihren Willen
fir mehr Leistung und Verantwortung in
der Zukunft deutlich machen.

Machen Sie ihrem Vorgesetzten oder
ihrer Vorgesetzten klar, dass Sie bereit sind,
mehr Verantwortung zu iibernehmen und
ihre Komfortzone zu verlassen. Benennen
sie Verantwortung fiir Aufgaben, die Sie
und ihren Vorgesetzten eine gemeinsame
Ziellinie teilen l&dsst.

Vertrauen als Vorschuss

Nun stellen nicht nur Jahresgesprache ei-
nen Anlass fiir eine Gehaltsverhandlung
dar, sondern gehen vor allem auch mit ei-
nem Jobwechsel einher. Selbstverstiandlich
konnen Siesichindiesem Fall mitihrem Ce-
geniiber vorher nur bedingt auseinander-
setzen. Trotzdem sollten Sie die Person
,googeln“, um einen Eindruck zu gewinnen
und auch personliche oder berufliche An-
kniipfungspunkte im Gesprach zu haben.
Die Social-Business-Plattformen wie z.B.
LinkedIn oder Xing eigenen sich hierzu gut.

Machen Sie dem oder der kiinftigen
Vorgesetzten bewusst, welchen Mehrwert
ihre Expertise fir die iibergeordneten Ziele
des Unternehmens darstellt. Hierbei ist es
sinnvoll, dem Gegeniiber vergangene Erfol-
ge und Aufgabenbereiche vor Augen zu
fithren und diese mit Hilfe von Empfehlun-
gen und Referenzen erkennbar zu machen.
Vergessen Sie allerdings nicht, die Bedeu-
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tung dieser Erfolge an ihre kiinftige Tatig-
keit zu knilpfen und zu verdeutlichen, wie
Sie hier unterstiitzen kénnen.

Gehaltsverhandlungen
auch in Krisenzeiten

Die momentane Covid-19-Lage sorgt bei
vielen Unternehmen und Branchen fir
grofde Unsicherheit, was selbstverstandlich
die Frage mit sich bringt, ob man gerade in
derjetzigen wirtschaftlichen Situation eine
Cehaltserhohung fordern kann, bezie-
hungsweise sollte.

Prinzipiell konnen Sie selbst nichts fiir
die momentane Lage und sind auch nicht
daftrverantwortlich. Dennochistessicher-
lich sinnvoll, vorher zu (iberlegen, wie die
momentanen Rahmenbedingungen ihre
eigene Position beeinflussen.

Priifen Sie, ob ihr Arbeitgeber unter der
Covid-19-Pandemie leidetund ob sich diesin
den Unternehmenszahlen widerspiegelt.
Sollte das der Fall sein, so konnten Sie zum
Beispiel um eine Gehaltsverhandlung zu
spaterer Zeit bitten. Dadurch berticksichti-
gen Siedie aktuelle wirtschaftliche Lage und
zeigen Verstandnis. Zugleich haben Sie sich
die nichste Gehaltsverhandlung gesichert.
Eine solche Abmachung sollten Siein jedem
Fall schriftlich festhalten.

Egal wie herausfordernd die Zeiten sein
mogen, der Weg zur einer erfolgreichen Ce-
haltsverhandlungliegtin der richtigen Vor-
bereitung. Setzen Sie sich im Vorfeld aus-
giebig mit ihrem Verhandlungsgegeniiber
und dessen Personlichkeitsprofil auseinan-
der. Bringen Sie die Ziele und Erwartungen
ihrer oder ihres Vorgesetzten in Erfahrung
und verbinden Sie diese mit ihren eigenen
Zielen. m
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