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Wer mehr verdienen will, muss meist selbst aktiv werden.
Dann sind die Chancen in diesem Herbst so gut wie lange
nicht mehr. Eine Verhandlungsanleitung

Von Jan Boris Wintzenburg




Verhandlungsprofi
Claudia Kimich
aus Miinchen
provoziert gern,
um Kunden auf-
zuritteln - auch

in ihren Bichern.
Zuletzt erschien
von ihr ,Verhand-

ier kann man Kar-
riere machen!’
ruft Richard Lutz
und reifit die
Arme hoch. ,Ich
habevor23Jahren
angefangen wie
ihr-undjetzt bin
ich Bahnchef!“Die
350 Auszubilden-
den klatschen et-
was verhalten.
Lutz, der lingst
sein Jackett abgelegt hat, schwenkt
die Arme und animiert sie, stirker
zu applaudieren. Nachwuchsarbeit
ist bei der Bahn inzwischen Chef-
sache.Und das ist keine Ausnahme
im Jahr2017.

Uber3000 Ausbildungsplitze bie-
tet die Deutsche Bahn, 95 Prozent
konnte siein diesem Jahr besetzen.
»Dasistschon ein Riesenerfolg’ sagt
Kerstin Wagner, die Chef-Anwer-
berin des Konzerns, die offiziell
Head of Talent Acquisition heifit.
Gelungen ist ihr das, weil sie den Be-
rufsanfangern mehrzahltals frither.
Die Ausbildungsvergiitung wurde
2017 um sechs Prozent erhoht, es
gibt nun ein 13. Monatsgehalt und
bis zu 350 Euro Mietzuschuss. An-
gehende Gleisbauer oder Lokfiihrer
erhalten sogar einen Tabletcom-
puter geschenkt.Und nach Abschluss
der Ausbildung wird jeder iiber-
nommen. Garantiert.

der Inflation aufgefres-

Chef die Angst vor

»Die Bahn muss fiir junge Leute
attraktiver werden’, sagt Wagner.Es
werde immer schwieriger, die insge-
samtrund 12 000 offenen Stellenim
Jahr neu zu besetzen. ,Das Gehalt ist
daein wichtiger Faktor. Wir miissen
den Kollegen mehr bieten.

Die Erkenntnis zeigt: Im deut-
schen Arbeitsmarkt haben sich die
Machtverhiltnisse gewandelt. In
manchen Branchen und Regionen
vor allem im Siiden herrscht fak-
tisch Vollbeschiftigung. Mitarbeiter
wandeln sich in den Unternehmen
vom Kostenfaktor zur wertvollen
Ressource. Das sind gute Nachrichten

lungstango -
Schrift far Schritt
zu mehr Geld und
Anerkennung*
DERFALL:
e Versicherungsfachwirt
% Bernd Korner* arbeitet
% seit neun Jahren bei
o einer groBen Versiche-
g rung. Im AuBendienst

verhandelt er taglich.
Seit sechs Jahren

hat er selbst keine
Gehaltserhohung
mehr bekommen.
»Mein Chef blockt im-
mer sofort ab, gibt
mir kaum die Chance
auf ein ordentliches
Gesprach.” Dass sein
Gehalt langsam von

sen wird, frustriert ihn.
DER RAT:

»Auch wenn es
schwerfallt: Sie diir-
fen nicht resignieren®,
sagt Claudia Kimich.
»Um lhren Chef zu
stellen, miissen Sie
konkrete Belege
finden, was Sie fiir die
Firma wert sind. Unter
Umstanden hilft lhnen
eine vollig iiberzogene
Forderung, um die
erste Spannung zu
lésen und dem
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bis 600 Euro netto*

der gro3en Zahl zu
nehmen*

DAS ERGEBNIS:

»Das Feuer in mir ist
wieder erwachi®,
sagt Korner. Er will
jetzt selbst die Chef-
perspektive einneh-
men und das Gesprach
vorher iiben. ,,Mein
Mindestziel sind
sieben Prozent mehr
Gehalt, ideal waren
15 Prozent. Das waren
in meinem Fall 500

fiir Jobsuchende genauso wie fiir
jedenanderen Arbeitnehmer.Denn
sie erdffnen die Chance auf mehr
Gehalt.

Gerade jetzt, in den ersten
Herbsttagen, fragen sich viele:
Bekomme ich eigentlich, was ich
verdiene? Traditionell nutzen viele
Arbeitnehmer dielangen Sommer-
ferien dazu, noch einmal grund-
satzlich nachzudenken - tiber sich,
ihr Leben und ihren Job. Was will ich
eigentlich? Lauft dieKarrierein die
richtige Richtung? Wird der Einsatz
vom Chef ausreichend gewiirdigt?
Sollte man nicht mal nach mehr




Geld fragen? Oder ist das unver-
schamt?

Angesichts der aktuellen Zahlen
muss die Antwort eindeutig Nein
heien. Unverschimtist hier nichts.
Wie in jedem Jahr werden vorallem
im Oktober und November Gehalts-
verhandlungen gefiihrt, rechtzeitig,
bevor die Personaletats fiir das
niichste Jahr verplant sind. Und sel-
ten waren die Chancen, beim Chef
auf offene Ohren zu stoflen, besser
als im Herbst 2017.

Dieses Gliick verdanken die
Arbeiter und Angestellten erstens
einem langfristigen Trend: der
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Demografie. Uber eine Million
Deutsche werden in diesem Jahr
65 Jahre alt.Ihnen stehen aber nur
780000 18-Jihrige gegeniiber. In
zehn Jahren werden auf1,36 Millio-
nen Neu-Rentner sogar nur noch
680000 Berufseinsteiger kommen.
DieZahl der Menschen, diearbeiten
wollen und kénnen, sinkt — selbst
wenn man die Zuwanderung
beriicksichtigt.

Strukturell verbessert das die
Verhandlungsposition der Beschif-
tigten. Gute Leute werden wertvol-
ler,wenn es weniger davon gibt. Fiir
die Firmen lohnt es sich umso mehr,
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DERFALL:

Veronika Lobe hat
eigentlich Archaologie
studiert, fand aber
nach ihrem Volontariat
beim Landesmuseum
Wiirttemberg keinen
Job. Also wechselte
sie fachfremd in die
Industrie und testet
nun Infotainmentsys-
teme fiir Autos. lhr
Gehalt von 40000
Euro im Jahr ist in der
Branche unterdurch-
schnittlich. ,,ich tue
mich beim Verhandeln

Mitarbeiter mit mehr Geld zu
halten und zu motivieren. Schlief-
lich kostet die Neubesetzung einer
Stelle bis zu ein Jahresgehalt.

Zweitens steigt parallel die
Arbeitskriftenachfrage, weil die
Wirtschaft boomt. Mit mehr als
32 Millionen sozialversicherungs-
pflichtig Beschiftigten ist der
Arbeitsmarkt auf Rekordniveauy, nie
zuvor gab es mehr Jobs in Deutsch-
land. Die Arbeitslosenquote lag
zuletzt bei gerade 5,7 Prozent, in
etlichen Branchen herrscht schon
jetzt Fachkriftemangel. Das wirkt
sich auf die L6hne und Gehilteraus.

Die Gewerkschaften haben in
den meisten Branchen bereits gute
Tarifabschliisse erzielen konnen.
2,8 Prozent mehr in der Metall-
industrie, drei Prozent mehr in der
Chemie. In keinem anderen Land
Westeuropas stiegen die Lohne nach
Abzug der Inflationsrate in den
vergangenen drei Jahren starkerals
in Deutschland: plus 6 Prozent.Und
dochist noch immer Luft nach oben.
Vor allem individuell.

Nur, wie verlangt man am besten
mehr Geld?

Edith Humm ist 55 und gelernte
Industriefachwirtin.Siearbeitet seit
18 Jahren bei der AOK. Jeden Mor-
gen pendeltsieinihrem Cabriovon
ihrer Wohnung in Eppertshausen
nach Frankfurt. Sie wurde in ein
,Potenzialnetzwerk” der Kran- »

schwer, weil ich nicht
weiB, was ich wert
bin“, sagt sie - auch
wenn ihr Chef zufrie-

Chef deutlich, dass Sie
als Fachfremde gegen-
iiber dem Unterneh-
men in Vorleistung
getreten sind“, sagt
Martin Wehrle. ,,Gehen
Sie hoch ran, und seien
Sie als junge Frau

A

Die Augsburger
Trainerin Cornelia
Topf hilft seit
vielen Jahren vor
allem Frauen

bei der Karriere-
planung. Gerade
istihr Buch
+Erfolgreich be-
werben fiir Frauen“
erschienen

nicht zu bescheiden.
Uberzeugen Sie sich
zuerst selbst, dass
Sie viel mehr wert

den ist und ihr mehr sind.“
Verantwortung DAS ERGEBNIS:
geben will. Kurz nach dem
DER RAT: Coaching stand das
»Machen Sie lhrem Jahresgesprach an.

Veronika Lobe legte
eine Leistungsmappe
an und ging selbst-
bewusst in den Ter-
min. Sie verdient jetzt
7000 Euro mehr im
Jahr - eine Steigerung
um fast 20 Prozent.
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DER FALL:

Die Industriefach-
wirtin Edith
Humm arbeitet
seit 18 Jahrenin
der Hauptabtei-
lung Vertrieb bei
der AOK Hessen
in Frankfurt.

Sie wird nach
dem Tarif des
offentlichen
Dienstes bezahlt.
»Seit 2013 erledige
ich aber hdher-
wertige Arbeiten
und wiinsche mir,
dass mein Gehalt
um zwei Tarif-
stufen angepasst
wird.“ Vor zwei
Jahren handelte
sie sich immerhin
eine Projektzula-
ge von 400 Euro
heraus, die jetzt

3103

Eurobrutto
verdienten Voll-
zeitarbeitnehmer
2016 in Deutsch-
land durch-
schnittlich im
Monat
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allerdings
auslauft.

DER RAT:
»Marschieren Sie
nicht verkrampft
auf lhr Ziel zu,
iiberpriifen Sie
es regelmaBig*,
sagt Claudia
Kimich. ,Versu-
chen Sie nicht,
Ihrem Vorgesetz-
ten etwas zu be-
weisen. Wenn es
mit der Verldnge-
rung lhres Pro-

ermutigt”, sagt
Edith Humm. ,,Ich
muss mich auf
andere einstellen,
muss einschdtzen,
was fiir ein Typ
der andere ist und
was fiir ihn rele-
vant ist.“ Sie will
in den kommen-
den Gesprachen
weniger ab-
schweifen, sich
konzentrieren

auf die Frage: Was
bringe ich dem

jekts nicht klappt, Unternehmen?
sehen Sie das »Einen Ratschlag
als Chance, nicht  hat mir Frau

als personliche Kimich gegeben:
Niederlage.” nicht nur kdmp-
DAS ERGEBNIS: fen, sondern
»Das Coaching leben. Ich muss

mir den Druck
nehmen, den ich

hat mir extrem
geholfen, mich
motiviert und

kenkassen aufgenommen und
arbeitetean einem Pilotprojekt mit.
,Seit 2013 arbeite ich engagiert in
einem Projekt, habe mich weiter-
entwickelt und wiinsche mir, dass
mein Gehaltangepasst wird."Sieer-
hielt eine befristete Projektzulage
von rund 400 Euro, die jetzt auslauft.
IhrZielist nun, einen festen Platzin
dieser Stufe zu bekommen.

Der stern hat sie — wie auch fiinf
andere Menschen - mit erfahrenen
Gehaltsexperten zusammenge-
bracht (siehe Protokolle). Verhand-
lungscoach Claudia Kimich riet ihr
unter anderem, sich nicht so sehr
auf ein konkretes Projekt zu verstei-
fen und nicht vor allem bei sich

mir selber mache*

selbst nach Fehlern zu suchen.
Edith Humm war von dem Gesprach
begeistert: ,Wieso habeich Sienicht
frither kennengelernt?’, fragte sie
anschlieffend. ,Vieles wire anders
gelaufen.”

,Ein Coach kann nicht hexen',sagt
Claudia Kimich. Das Coaching, das
sie anbietet, sei eher Hilfe zur
Selbsthilfe als ein vorgefertigter
Plan zu mehr Geld: ,,Es wirkt wieein
Tritt in den Hintern, selber aktiv zu
werden und sich richtig vorzube-
reiten. Vieles ist Kopfsache. ,Wenn
der Selbstwert nicht stimmt, wird es
auch nichts mit mehr Geld.*

Hier sieht auch der Karriere-
berater Martin Wehrle einen ent-

scheidenden Punkt. ,Man muss als
Erstes sich selbst davon iiberzeugen,
dass man mehr Gehaltverdient. Erst
dann kommt der Chef dran’, sagt
Webhrle, der genau wie Kimich be-
reits mehrere Biicher zum Thema
geschrieben und unzdhlige Frauen
und Minner beraten hat. Es klingt
wie eine simple Botschaft, doch
vielen Arbeitnehmern fehlt es an
Selbstbewusstsein, wenn es ums
eigene Geld geht.

Angst vor dem Gehaltsgesprach
sollte niemand haben. Schlieflich
geht es darum, dem Unternehmen
eine Dienstleistung zu verkaufen:
nimlich die eigene Arbeit.,Berech-
tigtes Selbstbewusstsein bei Ge-



haltsfragen ist mir sehr lieb", sagt
Matthias Lehmann. Er muss es
wissen: Lehmann arbeitet als Head
of Talent Acquisition fiir die Sie-
mens-Zentrale in Miinchen. Allein
in diesem Jahr haben er und seine
Kollegen in Deutschland schon
rund 3700 Positionen neu besetzt
und mit noch mehr Bewerbern ver-
handelt. ,Frither oderspéter gehtes
dabei immer auch ums Geld", weif}
Lehmann.

Grundsitzlich, empfiehlt er, soll-
te man auch im bestehenden Job
regelmifig - etwa einmal im Jahr -
mit dem Vorgesetzten iiber die An-
forderungen, die eigene Arbeit und
auch das Gehalt sprechen. Nur so

bewegt sich iiberhaupt etwas. Denn:
»Es gibt wenige Chefs, die von sich
aus mehr Gehalt anbieten.”

DieVorbereitungen auf so ein Ge-
sprach beginnen mit der Frage: Wie
viel kannich fordern? Dummerwei-
segibtes kaum ein Thema, iiber das
in Deutschland weniger geredet
wird als iiber das eigene Gehalt.
Viele wissen von ihren Kollegen, ob
die Frau schwanger ist oder der
Ehemann ein Kochmuffel, ob die
Kinder Drogen nehmen oder in der
Schule scheitern - nicht aber, was
sie verdienen. Uber Geld spricht
man eben nicht.

Man sollte den Spielraum, in dem
sich eine Gehaltsforderung bewe-

DER FALL:

»Mit meinem Ge-
halt bin ich nicht
zufrieden, sagt
Brandmanagerin
Kristina Koch* aus
Diisseldorf, die
seit einem Jahrin
ihrer Firma arbei-
tet. ,Ich verdiene
zwar 4500 Euro
im Monat brutto,
aber ich weiB, dass
Leute, mit denen
ichinderalten
Firma anfing, heu-
te mehr als 6000
Euro monatlich
verdienen. Leider
hatte ich bisher
noch nicht so
viele Gehalts-
verhandlungen.
Mir fehlt die
Erfahrung.”

DER RAT:

~Geben Sie lhre
Gehaltsvorstel-
lungen im Ge-
sprach nicht zu
schnell preis®,
sagt Martin
Wehrle. ,,Ich stelle
mir ein Gehalt
vor, das meiner
Verantwortung
entspricht

sei eine gute
Antwort. Wenn,
wiirde er eine
hohe Summe nen-
nen. Koch habe
ein gefragtes
duales Studium
und Auslands-
erfahrung. ,Auf
dieser Qualifika-
tion muss ein
hoher Preis drauf-
stehen, sonst

gen konnte, moglichst genau re-
cherchieren. Denn fiir die gleichen
Jobs wird in Deutschland durchaus
unterschiedlich gezahlt: Ein Inge-
nieur verdient auf dem Land weni-
ger als in der Stadt, bei einem
Mittelstindler weniger als beim
Konzern und in der Entsorgungs-
wirtschaft weniger als in der
IT-Branche. Unterschiede von 20 bis
30 Prozent sind in jedem dieser
Bereiche durchaus moéglich. Auf-
schluss gibt ein Blick auf Jobpor-
tale oder in den Tarifvertrag (siehe
Kasten auf Seite 40). ,Fiir regionale
Unterschiede kann sogar der Miet-
spiegel erste Anhaltspunkte geben|
riat Gehaltscoach Wehrle. ,Teure »

denkt man als
Chef, daist was
faul“, so Wehrle.
~AuBerdem
schafft das Ver-
handlungsspiel-
raum, damit der
Chef Sie driicken
kann. Und keine
Angst: Bei Wider-
stand beginnt die
Verhandlung erst.*
DAS ERGEBNIS:
»Der Berater
schatzt meinen
Wert auf 5800 bis
6300 Euroim
Monat. Ich bin mir
nicht sicher, ob
ich das bei den
Verhandlungen
am Jahresende
wirklich erreichen
kann. Mal sehen,
was passiert.“

Gehaltscoach
Martin Wehrle aus
der Nahe von
Hamburg berét in
Gehalts-und
Karrierefragen
und bildet selbst
Berater aus. Sein
Buch zum Thema
heiBt ,Geheime
Tricks fur mehr

Gehalt“
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DERFALL:
Dennis Totzke
arbeitet seit 15 Jahren
bei H&M in der IT. Er
kiimmert sich um
Kassensysteme und
den Onlineshop.

Der gelernte Einzel-
handelskaufmann hat
sich hochgearbeitet
und weiterqualifi-
ziert. ,,im Job bin ich
ellenbogenlos und
harmoniesiichtig¥,
sagt Totzke tiber
sich. Er sei extrover-
tiert, hdnge sich rein,
verdiene aber maBig
und schatzt seine
Aufstiegschancen als
eher gering ein.
DERRAT:

»Bei Gehaltsverhand-
lungen scheitern die
Menschen haufiger
an sich selbst als am
Chef*, sagt Claudia
Kimich. ,,Sie quat-
schen sich um Kopf
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mehr Gehalt*

und Kragen, um ihre
Unsicherheit zu
iiberspielen. Der Chef
kann die eigentlich
guten Argumente
oft gar nicht aus dem
Redeschwall heraus-
filtern. So verkauft
man sich dann vollig
unter Wert.

DAS ERGEBNIS:

»Mir war nicht
bewusst, wie wichtig
Zielstrebigkeit ist*,
sagt Totzke. ,Aber
genau die will der
Chef sehen. Durch
seine extrovertierte
Art sorge er liberall
fir gute Stimmung.
»Aber erst, wenn

ich im Gesprach
riberbringe, dass
das auch den Umsatz
und die Zufriedenheit
der anderen Kollegen
steigert, wird daraus
ein Argument fiir

Gegenden haben meist hohere
Lohne

Werden die Gehilter individuell
ausgehandelt, ist vieles moglich.
Auch wenn sich am Jobprofil nichts
verandert hat, ist meist eine Forde-
rung von mindestens zehn Prozent
ein guter Verhandlungsstart. In
tarifgebundenen Unternehmen
sind fiir etliche Mitarbeiter — meist
fiir solche mit besonderer Verant-
wortung - individuelle, iibertarif-
liche Zulagen méglich. Alleanderen
sollten versuchen, iiber ihre Ein-
gruppierung ins Tarifgefiige zu ver-
handeln. Mdgliche Argumente sind
hier, welche Berufserfahrung oder
Ausbildungen anerkannt werden
oder welche Fortbildungen einen
schneller aufsteigen lassen.

Im Fall von Siemens ist zum Bei-
spiel klar geregelt, dass auch bei
Tarifgehiltern bis zu 28 Prozent
Aufschlag méglich,ja geradezu vor-
geschrieben sind. ,Wir sind tariflich
verpflichtet, im Schnitt 14 Prozent
Leistungszulage zu bezahlen’, sagt
der Personalmanager Lehmann.
»Deswegen ist es vor Gehaltsgespra-
chen das Mindeste, sich den Tarif
anzugucken.”

Wer nach der Recherche immer
noch ratlos ist, kann seinen Markt-
wert auch testen, indem er sich auf
Stellen bewirbt, die eigentlich gar
nicht infrage kommen, etwa weil die
Arbeitsstitten zu weit weg sind.Im
Idealfall helfen die angebotenen
Gehilter weiter. In jedem Fall sind
Vorstellungsrunden bei anderen
Chefs eine gute Ubung fiir das Ge-
spriach mit dem eigenen Boss.

Alexandra Braun* lebt in Diissel-
dorf. Die 40-jdhrige Sprachlehrerin
war froh, irgendwann einen Job
gefunden zu haben, und nahm das
erste Gehaltsangebot ihres Chefs
gleich an. Heute bringt sie als fest
angestellte Dozentin Fliichtlingen
Deutsch bei.38 Stunden arbeitet sie
in der Woche - fiir gerade mal
1200 Euro netto im Monat. Sie mag
ihren Job. ,Ich bekomme auch viel
Lob fiir meine Arbeit’,sagt sie., Aber
ich kann davon kaum leben.“Trotz-
dem fordert sie nicht mehr. ,Mein
Chef ist nett, ich will ihm nicht in
den Riicken fallen” Er hatihrgesagt,
mehr Gehalt wire ;unfair denande-
ren gegeniiber”.

Auch ihr Fall ist typisch. ,,Zu viel
Verstindnis fiir den Arbeitgeber, »

TWOLF |

Was flihrende Karrieretrai

4

1. Nur wer fragt, bekommt mehr
Warten Sie nicht, bis lhr Chef von
sich aus mehr Geld rausruckt.

Das wird kaum passieren. Aber nur
Mut: Die Frage nach mehr Gehalt

ist nichts Negatives. Sie zeugt von
Selbstbewusstsein und Initiative.
Vereinbaren Sie dazu unbedingt
einen Gesprachstermin. Uber Geld
spricht man nicht zwischen Tir und
Angel - jedenfalls wenn Ihr Vorge-
setzter nicht selbst ein sprunghafter
Typ ist. Einmal im Jahr sind Ge-
sprache uber die eigene Leistung

im Job und das Gehalt sinnvoll,
wenn sich lhr Jobprofil nicht veran-
dert. Bei jeder Beforderung sowieso.

2. Vorbereitung ist alles
Nattrlich sollten Sie das eigene
Gehalt und seine Bestandteile ge-
nau kennen. Sie sollten auBerdem
zumindest einen Uberblick dariiber
haben, was Kolleginnen und
Kollegen in vergleichbaren Jobs in
lhrem Unternehmen verdienen.
Fiir das jeweils andere Geschlecht
erfahrt man das ab 6. Januar 2018
beim Betriebsrat. Das sogenannte
Entgeltgleichstellungsgesetz

zur gerechteren Bezahlung sorgt
dafiir, dass in Firmen ab 200 Mit-
arbeitern solche Daten erhoben
und transparent gemacht werden.
Reden Sie auch ruhig mit lhren
Kollegen tber Gehaltsfragen. Zwar
verbieten viele Arbeitsvertrage
das, doch solche Klauseln sind oft
sittenwidrig und scheitern vor
Gericht. Schon die Information, ob
und wann jemand eine Gehalts-
erhéhung bekommen hat, hilft. Etli-
che Datenbanken listen auBerdem
Vergleichsgehalter auBerhalb lhres
Unternehmens auf (siehe Kasten
auf Seite 40). Wichtigste Kriterien
sind neben der Branche auch




PS FUR MEHR GELD

Personalberater raten, um mit Erfolg iber Gehaltserhdhungen zu verhan-

Ausbildung, Berufserfahrung
und Arbeitsort. Regional wird
sehr unterschiedlich gezahit.

3. Chefs sind verschieden

| Wahlen Sie Ihr Vorgehen je nach

Persénlichkeit lhres Vorgesetzten.
Zwar ist jede Definition eine grobe
Vereinfachung, aber - erklaren
Karriereberater — die folgenden
vier Grundtypen liefern Orientie-
rung, auch wenn sie nicht immer
perfekt passen. Ist lhre Chefin
oder lhr Chef eher sachlich und
faktengetrieben, sollten Sie mit
konkreten Zahlen, Argumenten
oder messbaren Ergebnissen fir
mehr Geld werben. Tritt Ihr Chef
dominant auf, seien Sie schlag-
fertig und ausdauernd. Hat er
Staralliiren und will selbst glénzen,
sollten Sie ihm eine Blihne bieten,
um sich prasentieren zu konnen.
Sehen Ihre Vorgesetzten sich als
loyale Unterstitzer, denen ein per-
sonliches Verhéltnis wichtig ist?
Sprechen Sie auch dber Ihr Leben.

4, Der richtige Moment

Es fallt leichter, Geld auszugeben,
wenn man gute Laune hat. Das
gilt auch far Chefs. Warten Sie
auf positive Nachrichten aus dem
Unternehmen, eigene Erfolge
oder gute Branchendaten. Das
verringert die Moglichkeiten
lhres Vorgesetzten, Gber fehlen-
de Mittel zu jammern und lhre
Forderung mit Blick auf die
Umstande gleich abzulehnen. Auf
jeden Fall sollten Sie versuchen,
vor der jahrlichen Budgetrunde
des Chefs ins Gesprach zu kom-
men. Und auch das: Graue Regen-
tage sind immer ein schlechter
Zeitpunkt fur Gehaltsgespréache.

5. Gute Griinde nennen

Im Gehaltsgesprach zéhlen nur
Argumente. Warum sollte lhnen je-
mand mehr Geld geben? Notieren
Sie sich, was Sie kénnen und wel-
che Leistung Sie ganz konkret fir
das Unternehmen in den vergan-
genen Monaten gebracht haben.
Auch ein Erfolgstagebuch kann
helfen. Ihre Leistungen sind das
wichtigste Argument fir mehr
Geld. Dass Sie womdglich mit dem
jetzigen Gehalt nicht Giber die
Runden kommen, weil alles immer

teurer wird, interessiert nicht.
Auch vom direkten Vergleich mit
Kollegen raten Experten ab.

6. Langfristiger Karriereplan
Zusatzqualifikationen aus Fortbil-
dungen kdnnen gute Argumente
sein. In tarifgebundenen Unter-
nehmen rutschen Sie so eventuell
in eine hohere Tarifgruppe. Planen
Sie also |hre Karriere. Versuchen
Sie auBerdem, unverzichtbar

zu wirken und aus der Masse
herauszustechen: durch bestimm-
te Qualifikationen oder andere
Markenzeichen wie spezielle
Prasentationen, Hintergrund
wissen, eigene Ideen. Berater
nennen das ,Selbstmarketing”.

7. Ein konkretes Angebot

Sie sollten vor einem Gehaltsge-
sprach genau wissen, was Sie
mochten. Seien Sie mutig, denn
kein Chef schlagt sofort ein.

Mit Ihrer konkreten Forderung
stecken Sie nur den Rahmen

ab und setzen die Obergrenze.
Das Gleiche gilt fiir ein mégliches
Gegenangebot: Auch das muss
nicht das letzte Wort sein, setzt
aber eine Untergrenze.

Je nach Cheftyp kann es sogar
sinnvoll sein, mit einer vollig Gber-
zogenen Forderung zu starten
(,Verdoppeln Sie mein Gehalt!").
Der Fantasiewert Iasst alle
folgenden Forderungen kleiner
erscheinen. Als Daumenregel gilt:
Mindestens zehn Prozent

mehr kann man fordern, wenn
sich das eigene Jobprofil nicht
verdndert hat.

8. Argumente vorwegnehmen
Wenn Sie selbst mégliche Griinde
auffihren, Ihnen die Gehaltser-

hohung zu verweigern, wiegen die
weniger schwer. lhr Chef kann sie
maximal noch wiederholen. Das
ist taktisch ein Vorteil - vor allem
wenn Sie diese Gegenargumente
gleich entkraften. Aber Achtung:
Ubertreiben Sie nicht, und machen
Sie sich nicht schlecht. Das Positive
sollte iberwiegen. Meist reicht es
schon, sich auf die haufigsten
Gegenargumente vorzubereiten.
Klassiker sind: ,,Da fehlt Ihnen
noch die Erfahrung.” (Antwort:
,Man kann immer dazulernen, ich
habe mich schon verbessert.?)
,Das sprengt das Gehaltsgefiige.”
(Antwort: ,Es geht um mich.

Was muss ich leisten, damit das
Gehaltsgefiige lhnen egal ist?*)
,Sie enttduschen mich.” (Antwort:
,Lassen Sie uns nicht emotional
werden*). Mindestens 48 Stunden
vor dem Gesprach sollten Sie

sich nur noch mit Ihren positiven
Leistungen beschaftigen.

9. Psycho-Tricks nutzen
Gehaltstrainer nennen ein paar
simple Kniffe, mit denen man ein
Gesprach positiv beeinflussen
kann: Bringen Sie lhren Chef
anfangs dazu, lhnen einige Male
zuzustimmen; dann haben Sie
auch bei der Gehaltsfrage besse-
re Chancen. Fragen Sie zu Beginn
in einer konkreten Angelegenheit
um Hilfe — denn wer einmal ge-
holfen hat, hilft meist ein weiteres
Mal. Bleiben Sie auch bei langeren
Gesprachspausen ruhig; warten
Sie, bis Ihr Chef sich zu Wort
meldet. Fragen Sie nach, das
erzeugt Erklarungsdruck beim
Chef und hélt ihn in der Defensive.
Aber: Bleiben Sie dabei unbe-
dingt sachlich und niichtern.

Es hilft, diese Situationen vorher
zu Uben, etwa mit lhrem Partner.

10. Hart verhandein

Werden Ihre gut Gberlegten
Argumente im ersten Anlauf
verworfen, bringen Sie sie erneut.
Eine gewisse Hartnackigkeit
zahlt sich oft aus. Aber Achtung:
Gehaltsverhandlungen haben
etwas von einem fairen
Wettbewerb, bei dem im Idealfall
beide Seiten gewinnen, zumin-
dest aber niemand als totaler
Verlierer zuriickbleiben darf.

11. Alternativen anbieten

Im besten Fall zielen Sie auf ein
hoheres Fixgehalt. Wenn das nicht
erreichbar ist, kénnen Sie auch
leistungsabhangige oder einmalige
Bonuszahlungen anstreben.

Geht auch das nicht, bauen Sie

Ihrem Chef eine Briicke: Gibt es

andere Verginstigungen, die Sie
interessieren? Ein Diensthandy?
Ein Firmenwagen, vielleicht auch
nur mal zur Nutzung am Wochen-
ende? Oder mehr Urlaubstage
oder Sonderurlaub? Auch
Mitarbeiterrabatte kdnnen eine
Lésung sein. AuBerdem gibt es
fiir Firmen eine ganze Reihe von
steuer- und sozialabgabenfreien
Wegen, Ihnen etwas zukommen
zu lassen — etwa mit Essens-
gutscheinen, der Beteiligung an
einem Erholungsurlaub, der
Kinderbetreuung oder Bildungs-
und Sportangeboten, die nicht
unbedingt was mit dem Job zu tun
haben miissen. Seien Sie kreativ.

12. Gespréach vertagen

Hilft alles nichts, und bleibt Ihre
Chefin oder |hr Chef stur, sollten
Sie trotzdem nicht ganz aufgeben.
Zeigen Sie sich flexibel, was den
Zeitpunkt der Gehaltserhéhung
angeht. Der letzte Ausweg:
Vertagen Sie das Thema auf
einen - moglichst konkreten -
spateren Termin. Das hélt Sie im
Gesprach und erhéht den Druck.
Nach dem Gesprach sollten Sie
Vereinbarungen in lockerer Form
per Mail festhalten, auf die lhr
Chef idealerweise kurz antwortet.
Dann kann es spater keine
Missverstandnisse geben, und
Sie haben eine gute Ausgangs-
basis fiir die nachste Runde.
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DERFALL: tig, und in meiner das ist ein Satz,
Diplomdesignerin Branche gibt es den ich haufig von
Sandra Becker leitet wenig Alternativen.  Frauen hore.

die Medienwerk- Leider ist das DAS ERGEBNIS:
statt Berlin und ist meinem Arbeit- »Am Ende bin ich
Dozentin an der geber bewusst. einfach zu nett,
FU Berlin. Die allein- DER RAT: sagt Sandra Becker
erziehende Mutter »Wer sich als Frau nach dem Gesprach
verdient 1650 Euro  am Anfang zu billig  mit der Beraterin.
brutto bei 20 Wo- verkauft, kommt ,»Ich muss lernen, fiir
chenstunden und beim Gehalt nur mich zu kdmpfen.
ist unzufrieden: schwer wieder nach  Oft habe ich das
»ich habe eine oben“, sagt Cornelia  Gefiihl, andere mit-
Leitungsposition, Topf. Oft wiirden ziehen zu miissen.
werde aber nicht sich die Betroffenen Doch das Gehalt
entsprechend viel zu vorsichtig muss jeder fiir sich
vergiitet.“ lhre letzte verhalten,umbloB  verhandeln.” Sie
Gehaltserh6hung nicht anzuecken. will jetzt klare For-
liegt schon vier ~Wennich mehrfor- derungen stellen:
Jahre zuriick. ,,Mir dere, wird schlecht  ,,Mein Minimalziel

ist Sicherheit wich-  Giber mich geredet - sind 1900 Euro.*

das hért man vor allem bei Frauen’
sagt ihre Beraterin Cornelia Topf.
Sie arbeitet als Gehaltscoach in
Augsburg und berdt vor allem
Frauen in Karrierefragen. ,Oft sind
Frauen gerade zu Beginn ihrer Lauf-
bahn in einer Zwangslage, vielleicht
alleinerziehend, ohne zeitliche
Flexibilitdt. Dann verkaufen sie sich
gleich am Anfang zu billig und
kommen davon nie wieder weg.*
Das ist einer der Griinde, warum
Frauen in Deutschland bei gleicher
Qualifikation im gleichen Job rund
sechs Prozent weniger verdienen als
Mainner.

Um so ein ,,Gender-Pay-Gap“ zu
verhindern, miissen gréfere Unter-
nehmen ab dem kommenden Jahr

WO MAN ERFAHRT, WAS DER MARKT HERGIBT

Bundesagentur Verdienste und www.stepstone.de/ Gehaltsrechner . ¥ % ~

fiir Arbeit Arbeitskosten unter  gehaltsreport Im Netz gibt es unzah- die Gehalter fiir Frauen und Mdnner
Bei der Arbeitsagentur anderem die Broschiire lige Gehaltsrechner, aufschliisseln. Wer will, kann dann
finden Sie hilfreiche Wie viel verdient WSi-Tarifarchiv die fur gangige Berufe erfahren, wie viel Kollegen des

Hintergrundinforma-
tionen zum Arbeits-
markt. Besonders
wertvoll: die regiona-
lisierten Daten.
www.statistik.
arbeitsagentur.de

Statistisches
Bundesamt

Auf der Website bietet
es unter ,Zahlen und
Fakten“ im Bereich
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Deutschland?.
www.destatis.de

Stepstone

Die Online-Jobplatt-
form erstellt regel-
maBig umfangreiche
Gehaltsreports fr
Uni-Absolventen
sowie Fach- und Fih-
rungskrafte. Die Er-
gebnisse stammen aus
realen Gehaltsdaten.

Die gewerkschafts-
nahe Hans-Bockler-
Stiftung veroffentlicht
hier die Tarifabschliis-
se aller Branchen.
Auch alte Abschliisse
und die jeweils gelten-
den Mindestl6hne sind
im Archiv hinterlegt.
Dazu findet man aktu-
elle Infos zu laufenden
Tarifverhandlungen.
www.tarifarchiv.de

und nach Wohnort und
Position Durchschnitts-
gehalter ermitteln.
Grundlage sind meist
Stellenausschreibun-
gen. Die Ergebnisse
sind gut fdr einen
schnellen Uberblick,
sollten aber nie aus-
schlieBlich genutzt
werden. Zum Beispiel
www.experteer.de und
www.absolventa.de

jeweils anderen Geschlechts in
gleicher Position verdienen.

Unabhidngig vom Geschlecht
gilt eines immer: Man muss gute
Griinde anfithren, wenn man mehr
Geld will. Die meisten Vorgesetzten
miissen sich spater selbst gegeniiber
ibren Vorgesetzten rechtfertigen.
Das ,Warum"ist daher die wichtigs-
te Frage. Wer keine iiberzeugenden
Argumente hat, sollte es gar nicht
erst ernsthaft versuchen.



Am Anfang stehen daher die
immer gleichen Fragen: Wer hat Sie
gelobt? Welche Erfolge haben Sie
fitrs Unternehmen verbucht? Welche

dy. Es gibt viele Moglichkeiten -
und gute Griinde, dariiber bereits
vor den Verhandlungen nachzu-
denken.

»,Mein Vorgdnger hatte ein, zwei
Wochen gebraucht, bis die Proto-
kolle bei den Chefs waren. Ich hatte
eine Absprache mit der Sekretdrin

23

Ideen haben Sie eingebracht? Am effektivsten ist es, sich iiber und habe ihr schon wéihrend der Prozent
Karrierecoach Topfrit,sich nicht  einen lingeren Zeitraum genauzu  Sitzung immer wieder meine | stiegen die Tarif-
nuraufdas Gedichtniszuverlassen, iiberlegen,wohin manwillundwie —Notizen rausgebracht. Sie hat dann | 6hneim Jahr2017
sondern gleich aufzuschreiben, man das Ziel erreicht.,Am besten, getipptund kopiert. Am Ende konn- durChscl}.";:tﬂ‘Ch
wenn etwas passiert,dasim nichs- sagt die Beraterin Cornelia Topf, te ich den Vorstinden beim Raus- mi: gii:i,;?ahr

ten Gehaltsgesprach niitzlich sein
konnte.

Und noch etwas empfehlen die
Experten fiir das Gesprach: flexibel
bleiben. Neben den klaren Zielen
geh6ren immer auch Kompromiss-
linien, Ersatzziele und Riickzugs-

,plant man seine Karriere lang-
fristig und versucht, Extraqualifi-
kationen zu entwickeln. Das macht
es den Chefs schwerer, Nein zu
sagen.”

Ganz Ehrgeizige treiben diesen
Rat auf die Spitze, indem sie sich

gehen gleich die Mitschrift reichen.”
Die Botschaft war: Beim Grube
kriegst du alles sofort. Er stieg auf.
Spéter beschiftigte er von seinem
privaten Geld eine Fachkraft fiir
Powerpoint-Prasentationen.In den
Neunzigern war das ein nagelneues
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positionen zur Vorbereitung. ,Lau-
fen Sie nicht verkrampft auf ein
Gehaltsziel zu, sondern fragen Sie
sich, ob es das einzig Mdgliche ist’
sagt die Karriereberaterin Claudia
Kimich.

Am attraktivsten ist natiirlich
eine Erh6hung des Fix- oder Grund-
gehalts, das jeden Monat das Konto
fiillt. Einmalige Bonuszahlungen
oder Gratifikationen sind die
schlechtere Variante, weil sie jedes
Jahr neu erkdmpft werden miissen.
,Weichere“ Gehaltsbestandteile
konnen ebenfalls attraktiv sein:
flexible Arbeitszeiten, ein Sabbati-
cal, Zuschiisse zu Altersvorsorge
oderKita-Gebiihren,ein Diensthan-

selbst zur Marke machen. ,Ich habe
in meiner Karriere immer versucht,
ein Alleinstellungsmerkmal zu ha-
ben’;sagt etwa Riidiger Grube,ohne
zu zogern, wenn man ihn fragt, wie
er es vom Obsthof auf dem platten
Land bis ganz nach oben schaffte.

Grube hat sich vom Azubi im
Flugzeugbau hochgearbeitet, er war
Vorstand bei Daimler und am Ende
CEO der Deutschen Bahn. Im Friith-
jahr nahm er seinen Abschied. Er
muss also wissen, wie es geht, mehr
Geld zu verdienen. Nicht nur theo-
retisch, sondern praktisch.

,1990 war ich Vorstandsassistent
und musste immer die Sitzungen
protokollieren, erinnertsich Grube.

Programm. ,Meine Vortrage waren
die ersten, die farbig waren', erkldrt
er. Auch das war schlichtes Kalkiil.
,Ah, eine Grube-Prisentation,
haben alle dann gesagt.“ Er stieg
weiter auf, wurde selbst Konzern-
chef und bekam schliefllich 2,6 Mil-
lionen Euro Gehaltim Jahr.

Also nur Mut: Da geht noch
was! ¥

Jan Boris Wintzenburg ist
sich nicht sicher, ob es schlau
war, diesen Text zu schreiben,
bevor er selbst mit seinem
Chef Gbers Gehalt reden konnte. Ingrid
EiBele, Matthias Lauerer und Isabel
Stettin halfen bei der Fall-Recherche
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