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GEHALT - REGELMABIG PRUFEN! MARKTWERTANALYSE

Manche Zeitgenossen
haben es schwer: IThr
Marktwert wird durch
den Tarifvertrag
geregelt. In  einer
génzlich besseren
Position befinden sich
die (auBertariflich)
Angestellten: Sie
diirfen selbst und hochst individuell verhandeln, was sie wert
sind.

lung: Markef

Typisch ist, dass sich Aufgaben im Laufe der Zeit wandeln
und damit eigentlich eine Anderung der Gehaltszahlung
einhergehen soll. Da findet sich die Sekretariatsassistentin,
die mittlerweile die gesamte Personalverantwortung
koordiniert ebenso, wie der Biirokaufmann, der plotzlich die
praktische Leitung des Controllings iibernimmt.

Aber auch ohne solch massive Anderung des
Aufgabeninhalts, soll die Hohe des Gehaltes jihrlich
verhandelt werden.

Entscheidend fiir den Erfolg Thres Gehaltsgespriches ist die
Vorbereitung. Wie Sie sich optimal vorbereiten und Ihre
Verhandlungsstrategie aufbauen kliren die folgenden Zeilen.

»Herr Direktor, Sie haben mir mehr Gehalt versprochen,
wenn Sie mit mir zufrieden sind.
Jetzt warte ich schon seit einem halben Jahr,
und nichts tut sich,
obwohl ich mir hier ein Bein ausreifie«

»Das stimmt schon, erwiderte der Direktor,

»aber wie soll ich mit einem Angestellten zufrieden sein,
der mehr Gehalt haben will 7«
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Wer sich gut vermarkten will, muss wissen was er wert ist.
Dies kldaren Sie mit folgenden drei Schritten der
Marktwertanalyse:

Schritt 1: Die Tatigkeitsanalyse

Stellen Sie zusammen, welche Aufgaben Sie tatsdchlich
tibernehmen.

Gehen Sie den Verlauf eines Tages, einer Woche und eines
Monats durch, und notieren Sie alle wiederkehrenden
beruflichen Titigkeiten und Verantwortungsbereiche.

Schritt 2: Aktualitiatsabgleich mit der Stellen-
beschreibung

Vergleichen Sie das, was Sie tun, mit den Aufgaben, die
Thnen gemél Threr Stellenbeschreibung zufallen. Gibt es fiir
Thre Position in Threm Betrieb keine schriftliche Fixierung
Threr Titigkeiten, so sollten Sie eine allgemeine Stellen-
beschreibung als Grundlage hinzuziehen. Eine Reihe von
Kurzprofilen sind unter »http://berufenet.arbeitsamt.de« zu
finden. Kontrollieren Sie auch, welche Aufgaben Ihnen
gemil Thres Arbeitsvertrages zufallen.

Arbeiten Sie  Unterschiede heraus, zwischen dem
urspriinglich vereinbarten SOLL und dem gegenwértigen
IST. Diese werden Ihnen bei der Argumentation helfen.

Schritt 3: Vergilitungs-Benchmarking

Das Vergiitungs-Benchmarking bezeichnet den Vergleich
Thres Gehaltes mit der in Threr Firma iiblichen
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Gehaltsstruktur, aber auch mit dem in Ihrer Branche fiir Ihre
Position typischen Gehalt.

Einige Quellen fiir das Vergiitungs-Benchmarking sind:

= »http://www.gehaltscheck.de«
diirfte die aktuellste und umfassendste (kostenfreie)
Datenbank im Web sein, die jedoch auch
kostenpflichtige Gehaltsinformationen anbietet.

= »http://www.gehalt.de« bietet ein recht giinstiges
(9,- €) Programm zu den Gehiltern im Offentlichen
Dienst. Die zugehorige Hilfedatei enthélt hierzu
zahlreiche Informationen.

®  Kienbaum bietet differenzierte Gehaltsstudien, die
gegen eine Gebiithr von 350,- bis 1300,- Euro, je
nach Branche, erworben werden konnen.

= Gehaltsnennungen in Stellenanzeigen in der Tages-
presse und in Online-Jobbdorsen.

= Tarifvertrdge bieten Einblick in das durchschnitt-
liche Gehaltsgefiige.

= Betriebsrite und Berufsverbidnde sind in der Regel
ebenfalls recht gut informiert und auskunftsfreudig,
wenn es um das Thema Gehalt geht.

Es gibt eine Reihe weiterer Listen. Sie sollten jedoch immer
beriicksichtigen, dass

a) eine gewisse Bandbreite der Gehilter im Markt
»vorkommt«, und ein Listenwert lediglich der Orientierung
dienen kann
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b) ein Teil der heute iiblichen Gehilter fiir Angestellte der
freien Aushandlung unterliegt und partiell iiber geldwerte
Vorteile (Firmenwagen, Diensthandy, besondere
Fortbildungen, etc.) abgegolten wird

¢) das »typische« Gehalt starken Schwankungen (bis ca. 30
%) unterliegt. Starke EinflussgroBen sind z.B. der Standort
(West-Ost-Gefille und Stadt-Land-Gefille) sowie die
Firmengrofe.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003
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GESPRACHSVORBEREITUNG

Verhandlungsziel

Klare  Ziele und

Es gibt eine Reihe von Alternativen, die sich steuerlich
sowohl fiir das Unternehmen, als auch fiir den Mitarbeiter
rechnen. Hierzu zihlen v.a.: !

= Arbeitgeberdarlehen

\ie}r}handl.ungchrf(l)(ltg Beim Arbeitgeberdarlehen gewihrt das
sehen - direktem Unternehmen seinen Mitarbeitern ein
Zusammenhang.

Entsprechend werden
Sie sich ein klares
Verhandlungsziel

setzen. =

Bedenken Sie dabei, ob es Thnen tatsichlich allein um das
Geld geht, oder ob damit der Verzicht auf andere
Annehmlichkeiten abgegolten werden soll. Hitten Sie statt
einem Mehr an Geld lieber mehr Freizeit, mehr personlichen
Entscheidungsspielraum, eine bessere personliche
Perspektive oder eine Gleitzeitregelung? Moglicherweise
finden Sie heraus, dass Sie mit Ihrem Vorgesetzen iiber ganz
andere Dinge sprechen sollten, als iiber Ihr Gehalt.

Wie immer Ihr angestrebtes Ziel aussieht: Sie sollten sich
keine iiberzogenen Hoffnungen machen. Innerhalb Ihres
Unternehmens werden Sie kaum mehr als 10 % Gehalts-
zuwachs erreichen konnen - bestenfalls.

Wenn Sie den Job wechseln, konnen Sie ganz neu verhandeln
und im Schnitt bis zu 20 % mehr Gehalt »rausholen«.

In jedem Fall lohnt es sich, das Jahresgehalt zu verhandeln.
Wenn Sie Thr Ziel festlegen, sollten Sie auch strategische
Aspekte miteinbeziehen. So konnen Sie Fortbildungen spiter
in eine weit bessere Verhandlungsposition bringen, als jetzt
ein paar Euro mehr. Ziehen Sie also auch Alternativen zur
reinen Gehaltszahlung in Betracht.
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zinsgiinstigeres oder zinsfreies Darlehen.

= Belegschafts-Aktien
Unter bestimmten Umstidnden ist die Mitarbeiter-
Beteiligung in Form von Aktien oder eine
Genussrechtregelung sinnvoll.

= Belegschaftsrabatte
Arbeitnehmer konnen verbilligt oder unentgeltlich
eine bestimmte Menge hauseigener Produkte
erstehen.

= Direktversicherung
Der Arbeitgeber iibernimmt die Priamien fiir
Altersvorsorge,  Unfall-  Risikolebens-  oder
Berufsunfihigkeitsversicherung.

= Essenszuschuss
Der Arbeitgeber finanziert das Mittagessen der/des
Mitarbeiters.

= Fahrtkostenerstattung
Der Arbeitgeber iibernimmt die Kosten fiir
offentliche Verkehrsmittel oder kilometerpauschal
die Pkw-Fahrtkosten.

! Bitte priifen Sie diese Hinweise auf steuerrechtliche Aktualitit und beziiglich
Threr Situation gemeinsam mit Threm Steuerberater.
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= Firmenhandy
Der Arbeitgeber finanziert das - auch privat
nutzbare - Mobiltelefon.

= Firmenwagen
der Wagen wird vom Unternehmen gestellt, darf
aber auch fiir private Fahrten (inkl. Urlaub, etc.)
genutzt werden.

= Aufwendungen fiir Fortbildung/Coaching
Mitarbeiter werden gezielt durch Fortbildungen
und/oder Coaching geférdert. Die Kosten
iibernimmt der Arbeitgeber.

= Kindergartenzuschuss
Der Arbeitgeber iibernimmt (teilweise) die
auBerhdusliche Betreuung und Unterbringung nicht
schulpflichtiger Kinder.

= Umzugskosteniibernahme
Ist mit Threm Job ein Umzug verbunden, lohnt sich
die Ubernahme der Kosten durch das Unternehmen
fiir beide.

Diese Aufzdhlung lésst sich noch sehr viel weiter fiihren. Sie
sollten diese Aspekte fiir Ihre Gehaltsverhandlung
beriicksichtigen. Ziehen Sie aber auf jeden Fall zuvor Thren
Steuerberater hinzu, um zZu kliren welche
Modellkombination sich fiir Sie — bei dem jeweils aktuellen
Steuerrecht — am meisten rechnet.

Argumentbilanz

Das erste, was Ihnen bei der Forderung nach mehr Gehalt
entgegenschligt, ist die Frage »Warum?« — Sie brauchen also
gute Argumente.
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Das Sie sich lange keine Urlaub mehr haben leisten konnen,
Ihre letzte Gehaltserhohung drei Jahre zuriickliegt und Ihr
Kollege ja schlieBlich auch eine Gehaltserhhung bekommen
hat, sind Argumente, mit denen Sie sich lediglich lacherlich
machen.

Zwar gibt es Zeitgenossen, die zu glauben scheinen, das
Gehalt sei eine Art »Anwesenheitsentschidigungs,
tatsdchlich bezahlt Thr Arbeitgeber Sie ausschlieBlich fiir die
Leistung, die Sie erbringen.

Um iiberzeugende Argumente zu finden, erstellen sie eine
»Argument-Bilanz«. In dieser sammeln Sie alle Griinde, die
fir und alle Griinde, die gegen eine Gehaltserhohung
sprechen.

Die Griinde pro Gehaltserhohung werden zu Ihren
Argumenten fiir das Gesprich. Hierzu zdhlen unter anderem,
ob Sie gegeniiber Ihrer Stellenbeschreibung, bzw. gegeniiber
dem IST der letzten Gehaltsverhandlung

...mehr Verantwortung tibernommen haben

...neue Aufgaben tibernommen haben

...(nachhaltige) Einsparungen initiiert oder durchgesetzt
haben

...mehr leisten (z.B. durch Vertretung von Kollegen)

...besondere/umsatzstarke Projekte fiir Thr Unternehmen
an Land gezogen haben

...durch Fortbildungen besondere Qualifikationen
erworben haben, die Sie erfolgreich in den
Arbeitsablauf einbringen

...das Betriebsklima oder betriebliche Abliufe verbessert
haben

und viele andere Griinde mehr.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003
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Mit den Argumenten contra Gehaltserhohung bereiten Sie
sich auf mogliche Einwénde Thres Verhandlungspartners vor.
Entwerfen Sie konkrete Entgegnungen auf diese Einwénde.

The Art of Timing

Wie immer und iiberall: Das Timing spielt auch bei der
Gehaltsverhandlung eine wichtige Rolle. Schon bei der
Tageszeit sollten Sie iiberlegen, wann Sie typischerweise
besonders aufmerksam und tiberzeugend sind.

Sind Sie eher ein Morgen- oder ein Abendmensch?
Entsprechend werden Sie den Gespréchstermin eher auf 9:00
Uhr bzw. 12:30 Uhr legen oder auf ca. 11:00 Uhr bzw. auf
16:00 Uhr.

Ferner gilt zu beriicksichtigen, an welchen Tagen
typischerweise besonders viel Betrieb ist, wann ldngere
Sitzungen anstehen, auf die sich Ihr Vorgesetzter ggf. noch
vorbereiten muss, etc.

Auch wenn gerade Krisenstimmung in Threm Unternehmen
herrscht, sollten Sie den Termin zur Gehaltsverhandlung
noch einmal verschieben.

Faire Info

Geben Sie Threm Verhandlungspartner ebenfalls die Chance
sich auf das Gesprich vorzubereiten! Wenn Sie den
Gesprichstermin vereinbaren, sagen Sie ruhig, dass es um
das Thema »Gehalt« geht. Andernfalls, kann sich Ihr
Gesprichspartner leicht iiberfahren oder in die Ecke gedringt
fiihlen.

Durch die offene Ankiindigung signalisieren Sie, dass Sie in
dem Gesprich nicht gegen lhren Chef antreten, sondern
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gemeinsam mit ihm an einer Losung fiir Thren Wunsch nach
mehr Geld arbeiten wollen.

Mentale Einstimmung

Der positiv gestimmte lichelnde Mensch ist weithin
iiberzeugender und damit erfolgreicher als seine niichternen
Zeitgenossen. Entsprechend positiv und gut gelaunt sollten
Sie ins Gehaltsgesprich gehen. Um sich ein wenig in
Lichellaune zu bringen, hilft folgender Trick:

Stellen Sie sich vor einen Spiegel und grinsen Sie sich so
kriftig Sie konnen fiir ca. 30 Sekunden bis 3 Minuten selbst
an. Warum? Ganz einfach: Nicht nur gute Laune erzeugt ein
Licheln, sondern umgekehrt kann auch ein »erzwungenes
Licheln« nachhaltig die Laune heben!

AnschlieBend ziehen Sie die Schultern bis zu den Ohren und
lassen diese dann energisch fallen. Jedes Mal, wenn Ihre
Schultern fallen, sagen Sie deutlich »Na und!«. Diese Ubung
nimmt die Spannung aus dem Nacken.

Nun sollten Sie wohlgestimmt, gelockert und gelassen dem
Gesprich entgegengehen.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003
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Es gibt eine ganze
Reihe verschiedener
Taktiken, ein Gehalts-
gesprich zu fiihren.

Dabei ist die Taktik der
Situation und v.a. dem
Naturell des Vorge-
setzten anzupassen. kY« el i
Folgend sind einige gidngige Varianten genannt:

Taktik 1: Die anschleichende Katze

Schleichend pirscht sich die Katze in die Nihe Threr Beute,
um dann - mit einem groen Satz - darauf zuzuspringen.

So idhnlich gehen jene Mitarbeiter vor, die zunichst die
Zufriedenheit des Vorgesetzten mit ihren Leistungen zum
Thema machen. Sie erldutern jiingst erreichte Ziele und
fordern braves Feedback ein. Der Mitarbeiter scheint es
allein auf die Bestitigung durch den Vorgesetzen abgesehen
zu haben, bis dieser seine wohlwollend positive Meinung
bekundet.

Nun schwenkt das Gesprich seicht auf die Gehaltsfrage um.
Dem gerade noch schwirmenden Vorgesetzten ist es kaum
mehr moglich, sich der gewohnten Argumente gegen eine
Gehaltserhohung, wie ein zu geringes Leistungsniveau, etc.
zu bedienen.

Vorteil: Die »anschleichende Katze« ist die klassische
Methode fiir Gehaltsverhandlungen. Sie kreisen das Ziel
langsam ein, bis Thr Chef vor lauter positiver Zustimmung
gar nicht mehr anders kann, als Threm Wunsch nach mehr
Gehalt zu entsprechen. Geeignet ist diese Taktik v.a. fiir den
klassischen Chef mit korrekter Distanz und Etikette.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003

Nachteil: Sie und Ihr Chef bendtigen Zeit. Wer sich
ungeschickt anstellt, kann den Chef nerven, da der geiibte
Vorgesetzte schon bei der Frage »Sind Sie mit meinen
Leistungen zufrieden?« wittert, dass es am Ende
wahrscheinlich um Geld geht.

Taktik 2: Der Kuckuck

So wie ein Kuckuck seine Eier gern in fremde Nester legt,
delegiert der Mitarbeiter, der sich dieser Taktik bedient, das
eigene Anliegen nach mehr Gehalt an den Arbeitgeber. Die
Eroffnung lautet in etwa wie folgt:

»Ich habe ein Problem und brauche Thre Hilfe. Sie wissen,
heute geht es um das Thema Gehalt. Ich bin davon iiberzeugt,
dass da fiir mich noch einige Potenziale vorhanden sind. Und
nun frage ich Sie als meinen Vorgesetzten: Was wiirden Sie
an meiner Stelle strategisch tun, um mehr Gehalt zu
bekommen?«

Nun wird der Vorgesetzte verschiedene Punkte aufzihlen, die
Erwartungen beinhalten. Diese Aufzdhlung nutzend geht der
Kuckuck-Taktiker jedes Argument durch und zeigt, dass er
diese Bedingungen bereits erfiillt hat. Der logische Schluss
wire demnach die Bewilligung einer Gehaltserhohung.

Vorteil: Sie kommen gleich zum Punkt. Wenn Sie den
Einstieg entsprechend selbstbewusst und v.a. locker
verkaufen, entspannen Sie die Situation und beziehen Ihren
Vorgesetzten in den Losungsprozess mit ein. Geeignet v.a.
fiir den jugendlich-dynamisch Chef-Typus.

Nachteil: Sie konnen schnell unverschimt wirken und
hochkant aus dem Biiro fliegen, wenn Sie an den Falschen
geraten. Das wiirde schwere Konsequenzen nach sich ziehen.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003
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Variante 3: Der Falke

Der Falke kreist scheinbar unbeeindruckt iiber den Dingen,
bis er seine Chance auf Beute erspiht. Dann stiirzt er
Pfeilgerade herab. Ihm gleich tun es jene Mitarbeiter, die ein
besonderes Erfolgserlebnis abpassen, um - die Stimmung des
Chefs nutzend - einen Gehaltsvorteil auszuhandeln.

Chef: »Das ist super gelaufen, Miiller! Das haben Sie
grof3artig hinbekommen !«
Miiller: »Danke Herr Filger. Ach ja, wie wire es mit einer
Gehaltserhohung fiir Ihren groBartigen Mitarbeiter.«

Vorteil: Eine recht erfolgreiche Methode, vorausgesetzt Sie
haben es mit einem spontanen und offenen Vorgesetzten oder
einem Visionér zu tun.

Nachteil: Die Methode baut einen recht hohen
psychologischen Zugzwang fiir den Vorgesetzen auf. Dieser
kann eine spontane Zusage zwar kaum mehr zuriicknehmen,
wird Sie jedoch an anderer Stelle spiiren lassen, wenn er
meint, Sie hitten die Situation unverschimt ausgenutzt.

Variante 4: Die Giraffe

Die Gedanken der Giraffe sind weit weg von den einfachen
Sorgen der Sie umgebenden Menschen — schon rdumlich
gesehen. Eine Gehaltserhohung um des Geldes wegen kime
ihr nicht in den Sinn. Es geht um héhere Werte, wie »Gleich-
berechtigung«, »gerechtes Geld fiir gute Leistung, etc.

Geld ist nur das profane Mittel, um diese wichtigeren Ziele
zu erreichen.

Vorteil: Geschickt inszeniert heben Sie das Gesprich mit
dieser Methode auf eine andere Ebene. Das Vorgehen eignet
sich besonders fiir den sozial-idealistischen Managertypus.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003
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Nachteil: Wenn Sie an den Falschen geraten, kann — dank
Threr idealistischen Argumente - von Ihnen Verzicht
gefordert werden. Zum anderen kann Ihnen irgendwann,
wenn Sie einmal eine »Extrawurst« wollen, Thr eigener
»Idealismus« vorgehalten werden.

Variante 5: Der Gorilla

Der Gorilla hat wenig Sinn fiir Kompromisse. Seine Devise
lautet: »Du oder ich«. Entsprechend klar ist die Forderung im
Gehaltsgesprich: »Entweder Du gibst mir mehr Geld, oder
ich gehe zur Konkurrenz!«. Diese Taktik kann natiirlich
deutlich abgeschwicht werden. Letztlich geht es aber immer
darum, Zugzwang durch Androhung von Konsequenzen zu
erzeugen.

Vorteil: Mit diesem Vorgehen kann selbst der sich in
Ausflichten  rettende und ewig beschwichtigende
Vorgesetzte in offenen Entscheidungszwang gebracht
werden. Gleichwohl sollte nur derjenige den »Gorilla
mimen, der einen besser dotieren Job in einem anderen
Unternehmen bereits in Aussicht hat.

Nachteil: Diese Taktik ist ein Poker-Spiel mit hohem
Einsatz. Es kann lhnen durchaus geschehen, das Sie zum
»Gehen« aufgefordert werden. Aber auch wenn Sie
»gewinnen«, kann sich dieses Machtgebaren an anderer
Stelle rdchen. Kiinftig werden Sie als »Wackelkandidat«
gelten, in den Thre Vorgesetzten ungern »investieren«.

Kurz: Diese Taktik ist nichts fiir sanfte Gemiiter und
Menschen, denen noch etwas an ihrem gegenwirtigen Job
liegt.

Weitere Taktiken entnehmen Sie bitte Threr eigenen
Kreativitit.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003

18



DenkHalle

Consulting

EIN WENIG VERHANDLUNGSKUNST

19

Dramaturgie der Argumente: Das Beste zum
Schluss

Wenn Sie Thre Argumente —{r
in einer Gehalts- =
verhandlung  vorbringen,
so werden Sie einer
bestimmten Dramaturgie
folgen: Sie nennen
zunichst Thr zweitstirkstes
Argument, danach das
drittstiarkste, dann  das
viertstirkste, usf., um zum Abschluss mit Threm stirksten
Argument aufzuwarten.

Wenn Sie also z.B. fiinf konkrete Argumente fiir das
Gesprich haben, Ihr stirkstes die Ziffer »1« trigt und ihr
schwichstes die Ziffer »5«, dann wiirden Sie Ihre Argumente
in folgender Reihenfolge vorbringen:

2=>3=24=5=>1

Der Grund fiir diese Dramaturgie ist einfach: Mit dem
zweitstirksten Argument sorgen Sie dafiir, dass das Gesprich
iiberhaupt zustande kommt. Ublichweise wirft Thnen Thr
Verhandlungspartner ~ zundchst  seine  zugkriftigsten
Argumente entgegen, um dann mit etwas Reflexion weitere,
aber in der Regel weniger starke, Argumente vorzubringen.

So verbrauchen sich die Einwénde Ihres Gespridchspartners.
Typischerweise hat Ihr Verhandlungspartner Ihnen kaum
mehr iiberzeugende Einwinde entgegenzubringen, wenn Sie
den sorgfiltig aufgesparten Trumpf ziehen.

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003

Beamtenmikado: Wer sich zuerst bewegt hat
verloren

Eine Alte Regel fiir Gehaltsverhandlungen besagt: »Nennen
Sie niemals zuerst einen Betrag.« Der Grund liegt darin, dass
Sie den tatsdchlichen Verhandlungsspielraum Ihres
Gesprichspartners nur schwer einschétzen konnen.

Nennen Sie einen {iiberzogen hohen Betrag, wird Ihr
Vorgesetzter vollig abblocken und Thre Verhandlungs-
position ist dahin. Nennen Sie einen zu niedrigen Betrag,
werden Sie zwar schnell zu einer Einigung kommen, sich
selbst aber noch lange danach &drgern und moglicherweise
den Eindruck hinterlassen, Sie seien sich Ihres realen
Marktwertes nicht bewusst.

Uberlassen Sie daher die erste Betragsnennung Threm
Gesprichspartner. Selbst klaren Aufforderungen, wie »An
wie viel haben Sie gedacht?« sollten Sie elegant mit einer
Gegenfrage a la »Was halten Sie fiir angemessen?«
ausweichen.

Wenn sich in der Betragsfrage so gar nichts bewegen mag,
sollten Sie mit der weniger fordernden Vergleichstechnik
aufwarten: »Also, bei er Firma XYZ ist fiir eine Position
meiner Art ein Gehalt von XX.XXX,- € iiblich....«. /
»Typisch fiir unsere Branche ist laut IHK ein ungeféhrer Satz
von XX.XXX.,- €...«. Wichtig bei dieser Technik ist, dass Sie
sich auf in Threm Unternehmen anerkannte Autorititen
berufen, sei es ein Verband, eine anerkannte Branchen-
untersuchung, etc.

Umgang mit Einwénden

Es gibt gegen alles Einwinde, auch gegen Gehalts-
erhohungen. Thnen konnen zwei Arten von Einwinden
begegnen:

© T. ULLRICH, DenkHalle Consulting — Diisseldorf, 2003
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= sachliche Einwinde
=  Beziehungseinwinde

Fiir Sie wird es bei der Analyse der Einwénde zundchst
darum gehen, ob Ihr Chef Thnen nicht mehr Gehalt geben
will oder dies aufgrund von Sachzwingen nicht kann.

Wenn er aufgrund von Sachzwingen nicht kann, sollten Sie
sich gemeinsam auf die Suche nach Alternativen machen.
Wenn er iiber mehrere Verhandlungen hinweg partout nicht
will, sollten Sie in Erwédgung ziehen den Job zu wechseln.

Thre wichtigsten rhetorischen Mittel gegen Einwinde sind

= schlagende Gegenargumente
= die Fragetechnik

Zahlreiche der sachlichen Einwidnde nehmen Sie aus der
Argumentbilanz vorweg und konnen gezielte Antworten
vorbereiten.

Auch eventuelle Beziehungseinwiénde konnen Sie aufspiiren,
indem Sie folgenden beiden Fragen nachgehen:

®  Wie denkt mein Chef iiber mich?
= In welcher personlichen Beziehung steht er zu mir?

Sind oder werden Thnen personliche Spannungen bekannt, so
sollten Sie diese in einem besonderen Gesprich im Vorfeld
gezielt klédren.

Die Fragetechnik ist v.a. dann sinnvoll, wenn Ihnen
»Killerphrasen« entgegengeworfen werden:

Beispiele:

Chef: »Da kann ich nichts fiir Sie tun.«

Mitarbeiter: »Warum nicht?«/»Konnen Sie mir helfen zu
verstehen, warum Sie glauben, mir keine
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Gehaltserhohung gewihren zu konnen?«

Chef: »Ich wiirde ja gern, aber mir sind die Hénde
gebunden...«
Mitarbeiter: »Was kann ich tun, damit ihnen die Héinde nicht
mehr gebunden sind?«/»Wie gehen wir nun
weiter vor?«/»Was schlagen Sie vor?«

Was man schwarz auf weiB besitzt...

Sie sollten sich das Ergebnis des Gespriches schriftlich
bestitigen lassen. Halten Sie die Bitte fiir ein Schriftstiick fiir
unangemessen, sollten Sie selbst eine Aktennotiz mit dem
Gesprichsresultat  verfassen und Threm Vorgesetzten
zukommen lassen. Bitten Sie um eine schriftliche
Bestitigung der Kenntnisnahme, z.B. mit der Begriindung
sicher gehen zu wollen, dass Sie alles richtig verstanden
haben. So konnen Vereinbarungen spéter nicht »vergessen«
werden.

Unterstiitzung im Vorfeld

Wer in Verhandlungen eher unsicher ist, sollte sich in diesem
Punkt individuell coachen lassen und Verhandlungs-
gespriche mittels Videofeedback analysieren und dann
gezielt optimieren.

Ich wiinsche Ihnen fiir Ihre nidchste Gehaltsverhandlung viel
Erfolg.

Thr

TOM ULLRICH
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DENKHALLE CONSULTING

DenkHalle Consulting ist die Beratermarke von Thomas W.

Chr. Ullrich, mit Sitz in Diisseldorf. Kontakt
E-Mail:
Beratungsschwerpunkte info@denkhalle-consulting.de
Coaching Fon:
..fiir Ihr Vorstellungsgespriach 0211/336797 14
..fiir Thr Assessment-Center
..fuir Thre Karriere Fax:
0211/336797 13
Training
...maBgeschneidert auf die Bediirfnisse Ihres Postanschrift:
Unternehmens. Mit Bedarfserhebung, Content- DenkHalle Consulting
Abstimmung und Transferunterstiitzung via Thomas Ullrich
Coaching. Opladener Str. 23
D-40591 Diisseldorf
Consulting
..fir kleine und mittelstindische Unternehmen USt-IdNT. : DE 22 66 22 706
(KMU) in den Bereichen
= Marketing (Vertrieb)
= Kommunikation
= Change
= Personalauswahl
= OQOutplacement

Besuchen Sie auch unsere Internet-Projekte:
www.denkhalle-consulting.de

www.bewerbung-im-web.de
www.projektmanagement-survival-kit.de
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