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MEHR GELD FUR FRAUEN

Nicht das Geschlecht, sondern die Gesprichskompetenz entscheidet

1ext von Dr. Cornelia Topf, Inhaberin metatalk kommunikation + training

Frauen verdienen weniger als Manner. Sie haben zwar rein stati-
stisch betrachtet die besseren Abschliisse, oft die héhere Qualifika-
tion und Kompetenz, leisten genauso viel wie oder mehr als
Minner — aber sie verdienen weniger. Also gibt es zwischen Gehalt
und Geschlecht einen direkten Zusammenhang? Nein, nicht einen.
Sondern mehrere.

Frauen haben andere Priorititen

Frauen fiihren weniger hiufig — und deutlich weniger zielstrebig —
Gehaltsgespriche als Minner. Etliche sind auch mit weniger Gehalt
zufrieden. Aus gutem Grund: Sie haben andere Priorititen.

Fiir den statistisch reprisentativen Mann ist das Wichtigste bei der
Arbeit nicht die Arbeit, sondern Status, Prestige, Macht und eben
deshalb auch das Gehalt als Ausdruck dieser drei Priorititen. Fiir
Frauen sind andere Dinge wichtiger: die Arbeit an sich, Leistung,
Ergebnisse, Zielerreichung, Inhalte, Klima. Und - leider — auch:
Bescheidenheit. Warum?

Frauen sind bescheiden

Wenn ich Frauen danach frage, warum sie sich mit weniger zufrie-
den geben als ihnen zusteht, fallen Spriiche aus Poesie-Album und
frithen Kindertagen, fiir die ich ihre Eltern heute noch gerne vor
den Kadi bringen wiirde, zum Beispiel: ,,Sei nett und bescheiden,
dann kann man dich leiden.“ Oder: ,Midchen, die pfeifen, und
Hennen, die krihen, soll man beizeiten die Hilse umdrehen!“ So
wird Gehaltspolitik gemacht. Im Kinderzimmer. Da kann Alice
Schwarzer noch so lange toben ... Wer solche Spriiche zu Glau-
benssitzen internalisiert hat, iibt sich im spiteren Leben und auch
im Gehaltsgesprich in Bescheidenheit, Demut und Zuriickhal-
tung. Gliicklicherweise kommt immer mehr derart fehlerzogenen
Frauen ihre eigene Bescheidenheit spanisch vor. Sie wollen mehr
Geld. Nicht unbedingt des Geldes wegen. Sondern weil weniger
Geld weniger Anerkennung ihrer Leistung bedeutet. Dies bringt
viele Frauen dazu, ihr eigenes Verhalten in Sachen Gehaltsforde-
rungen in Frage zu stellen. Und das ist gut so.

Frauen denken um

Ein hoheres Gehalt beginnt nicht mit der Gehaltsverhandlung,
sondern mit der Frage nach den Priorititen: Was ist mir wichtig?
Wie erwihnt beantworten viele Frauen diese Frage mit: Leistung,
Inhalte, Ergebnisse, Arbeitsklima. Da diese Priorititen unweigerlich
ins beschriebene Gehaltsgefille fithren, miissen sie erginzt werden:
»AD heute ist mir die finanzielle Anerkennung meiner Leistung ge-
nauso wichtig!“ Es ist diese Einstellung, die stirker als alle ,, Ver-
handlungstricks“ den Erfolg im Gehaltsgesprich determiniert. Wer
anders denkt, (ver)handelt anders. Wie?

Frauen verhandeln anders

Mit der richtigen Einstellung im Hinterkopf kommen viele Frauen
von sich aus auf die richtigen Ideen, zum Beispiel: ,Ich muss eben
hiufiger das Gehaltsgesprich suchen!” Wie oft? Fiir die meisten
minnlichen Angestellten eine statistisch gut belegte Selbstverstind-
lichkeit: mindestens einmal im Jahr. Unabhingig davon immer
dann, wenn Aufgabenfiille, Projekt- oder Kundenvolumen oder
-anzahl erweitert wurden. Das Prinzip ist: Steigt die Leistung, steigt
auch das Gehalt. Nicht von sich aus! Auch nicht vom Chef aus! Ge-
halt folgt stets dem Holprinzip. Fiir Manner ist das klar: Sie holen
sich, was ihnen (nicht) zusteht. Frauen warten darauf, dass man(n)
es ihnen auf dem Silbertablett {iberreicht. Wer dies als Ausfluss der
alten Bescheidenheit erkennt, tut sich selbst den grofiten Gefallen.
Und das gilt von Anfang an, das heif8t: schon beim Einstiegsgehalt.

Frauen steigen anders ein

Dass insbesondere in Deutschland nicht iibers Gehalt gesprochen
werden darf, ist die Regel. Es gibt Ausnahmen. Gerade die Ein-
stiegsgehilter der meisten Berufe sind problemlos googelbar. Aufler-
dem halten sich Insider nicht an das Schweigegebot, wenn sie selbst
nicht auf Einstiegsniveau stehen. (Fast) jeder gibt zum Beispiel
gerne Auskunft dariiber, was ,,ein Neu-Einsteiger frisch von der Uni
bei uns so circa verdient“. Also sollten Frauen sich vor dem Bewer-
ber-Interview gut informieren und sich danach eher an der oberen
Intervallgrenze orientieren als am Durchschnitt. Denn der Boss in



spe interpretiert ihre Zuriickhaltung nicht als Zuriickhaltung, son-
dern als mangelndes Selbstbewusstsein. Das ist zwar eine Fehlattri-
bution — aber erkliren Sie das als Bewerberin mal einem Boss.

Frauen durchschauen Minnerspiele

Rollenstereotypisch ist auch, dass Frauen vor einem Gehaltsge-
sprich davon ausgehen, dass ,,man verniinftig iiber alles reden
kann®. Deshalb nehmen sie Einwinde vom Vorgesetzten oft fiir
bare Miinze und stecken zuriick oder geben auf. Im Gegensatz dazu
gehen Minner davon aus, dass der Boss im Gehaltsgesprich nicht
verniinftig, sondern trickreich agiert und mit allerlei Einwinden
daherkommy, die es zu entkriften gilt. Frauen, die dieses typisch
minnliche Spiel transaktionsanalytisch als solches erkennen, sind
im Gehaltsgesprich deutlich erfolgreicher. Sofern sie den Preis fiir
mehr Gehalt zu zahlen bereit sind.

Frauen bezahlen den Preis
Studien zeigen, dass Minner,
die mehr Gehalt fordern, vom
Vorgesetzten zwar als listig,
gleichzeitig aber auch als selbst-
und leistungsbewusst angesehen
werden. Macht eine Frau das-
selbe, gilt sie als Zicke. Weil
Frauen diese soziale Achtung
formlich riechen kénnen, for-
dern sie meist vollig unbewusst
weniger. Das ist eine Losung.
Eine andere ist, so freundlich,
héflich und charmant zu for-
dern, dass der Vorgesetzte gerne
die Gehaltserhéhung herausrii-
ckt. Viele Frauen lehnen diese
Lésung mit dem Hinweis ab,
dass sie sich nicht zum Affen
machen wollen. Sie priferieren
eine Losung, die so einfach wie
naheliegend ist. Wie mir eine Abteilungsleiterin bei einem Nah-
rungsmittelhersteller einmal verriet: ,,Fiir 1.000 Euro mehr im
Monat kann ich es verschmerzen, dass mein Bereichsleiter mich fiir
uncharmant hilt.“ Oder wie eine Verkaufsleiterin es formuliert:
»Lieber eine Zicke mit gutem Gehalt als ein unterbezahltes Mius-
chen. Von der Sympathie der Minner kann ich mir kein neues
Auto kaufen!“ Das leuchtet ein. Jeder Frau. Trotzdem verhandelt
nicht jede so erfolgreich wie diese beiden. Warum niche?

Frauen werden selbststindig

Viele Frauen klagen: , Fiir Kunden, Kollegen oder das Unterneh-
men kann ich beinhart verhandeln. Nur fiir mich selbst nicht!“ Ich
frage dann oft zuriick: , Warum niche?“ Die hiufigsten Antworten
lauten: ,Mangel an Selbstwertgefiihl“, ,Keine persénlichen Konse-
quenzen: Wenn ich zu teuer einkaufe, tobt der Chef. Wenn ich zu
wenig verdiene, sagt keiner was!®, ,Angst vor Ablehnung.“ Das sind
erschreckende Antworten. Deshalb fehlen sie in den meisten Ge-

haltsratgebern fiir Frauen. Weil sie ans Eingemachte gehen. Dabei
ist fiir die Korrektur des , Eingemachten® beileibe keine Psychothe-
rapie ndtig. Im Seminar rufen nimlich bei der Diskussion dieser
Antworten viele Frauen spontan: ,,Was? Ich bin nicht die einzige,
die sich selbst im Wege steht? Da bin ich aber erleichtert! Andere
sagen: ,,Seit ich weif}, warum ich in eigener Sache so gehemmt bin,
ist die Hemmung nur noch halb so grof.“ Selbsterkenntnis ist eben
doch der erste Weg zur Besserung. Ist die Besserung nicht weitrei-
chend genug, helfen Mentorin oder (weiblicher!) Coach weiter.
Wer diese Hilfe leistet, ist nicht so wichtig. Viel wichtiger ist, dass
Frauen diese Hilfe aktiv suchen und nutzen.

Selbst ist die Frau!

Dass Frauen weniger verdienen als Minner, ist zwar so — muss aber
nicht so bleiben. Es gibt genug Frauen, die genauso viel oder mehr
verdienen als die Minner auf
derselben Hierarchiestufe. Sie
haben dafiir nicht auf Vorge-
setzte, Gleichstellungsbeauf-
tragte, Politik oder ,die
Minner* vertraut, sondern ihre
Einstellung iiberarbeitet und
ihre Verhandlungskompetenz
gestirkt. Denn fiirs Gehalt ist
nicht nur wichtig, was man/frau
verdient hitte. Viel wichtiger
ist, was man/frau verhandeln
kann.

Seit diber zwanzig Jahren unterstiitzt Cornelia Topf als internationale
Managementtrainerin und zertifizierte Businesscoach nambafte Unter-
nehmen aller GrifSen und Branchen. Zu ihren Schwerpunkten gehiren
zielfiihrende Kommunikation und erfolgsorientierte Korpersprache. Ins-
besondere die Firderung von Frauen liegt der promovierten Wirt-
schaftswissenschaftlerin am Herzen.

Die Geschifisfiibrerin von ,,metatalk Kommunikation & Training* in
Augsburg ist Autorin vieler Fachbiicher und Ratgeber, die in zahlreiche
Sprachen dibersetzr wurden, darunter , Gehaltsverhandlungen fiir freche
Frauen®. Sie ist zudem eine gefragte Expertin in den Medien.
www.metatalk-training.de
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