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Gehaltsverhandlung als Verkaufsgesprach

LINZ. Selbstbewusst in
Verhandlungen gehen,aber
keine unrealistischen For-
derungen stellen. Zwei
wichtige Punkte bei einer
Gehaltsverhandlung. Was
es sonst noch zu beachten
gilt, erfahren Sie im fiinften
Teil der OONachrichten-
Serie ,Der Weg zum Job".

VON STEFAN MINICHBERGER

Viele Bewerber scheuen
sich davor, tiber das Thema
Gehalt zu sprechen. ,Ich
kann nur empfehlen, zur
eigenen Qualifikation und
zur eigenen Leistung zu

stehen und sich nicht unter

Wert zu verkaufen", sagt

Christine Wolfmayr von der

Karriereberatung der Wirt-
schaftskammer Oberdster-
reich. Es sei vor allem fiir
Frauen wichtig, beim The-
ma Gehalt Selbstvertrauen
zu demonstrieren. Gleich-
zeitig ' sollten Bewerber
aber  nicht ' gleich - mit
Hochstforderungen anset-
zen, sondern eine Band-
breite angeben.

©,Wir erwarten uns, dass
ein = Bewerber Auskunft
gibt, wenn es beim Vorstel-
lungsgesprich zum Thema
Gehaltsvorstellung
kommt", sagt Markus Ottl,
Personalchef beim Rosen-
bauer-Konzern. Das ' ge-
schehe auch in' 99 Prozent
der Félle und meist hitten
die  Bewerber realistische
Marktvorstellungen.

. Die richtige Vorberei-
tung ist bei Gehaltsver-
handlungen ohnehin sehr
wichtig. ,,Der Bewerber soll-
te vorher genau abkléren,
welche Vorstellungen er
hat", sagt Walter Reisen-

zein, Geschiftsfiihrer der

DBM-Karriereberatung. Ge-
halter wiirden sich je nach
Branche, Standort und Gro-
Re des Unternehmens un-
terscheiden. ,Die IT- und
die Pharmabranche sind’
Bereiche, in denen in der
Regel verhiltnisméRig hohe
Lohne bezahlt werden®,
nennt Reisenzein Beispiele.
In Stidten wie Wien und

seien Gehilter

Salzburg
entsprechend hoher als ‘in

landlichen Gegenden. ,Es

“ist wichtig, dass Bewerber
- ihre Vorstellungen fachlich

begrinden konnen", sagt
Ottl. Sie miissen mit fachli-
chen Qualifikationen und
ihrer Kompetenz argumen-
tieren konnen.

Wenn im Falle einer Zu-
sage ein Wohnortwechsel
notig sei, sei es auch legi-
tim, die Ubersiedlungskos-

ten im Gespriach anzufiih- -

ren. ,Unternehmen sind bei
einem ‘Wohnortwechsel
nicht selten bereit, eine ein-
malige Zahlung zu leisten”,
sagt Reisenzein.

Es sei nicht ratsam, im
ersten Bewerbungsge-
sprach das Thema Gehalt
sofort selbst anzuschnei-
den, erklart Wolfmayr.
Meist wiirden Unterneh-
men wahrend des  Ge-
sprachs ohnehin darauf zu
sprechen kommen, sagt
Reisenzein. Wenn ' nicht,

-wird das Thema auch gerne

erst in einem zweiten Ge-
spréach behandelt.
Eigene Erfolge verlcaufen

Mitarbeiter, die bereits
in einem Unternehmen ar-

“beiten und mit Vorgesetz-
ten iiber ein hoheres Gehalt .

sprechen wollen, miissten
ebenfalls sachlich mit ihrer
Leistung  argumentieren.
4Die abgewickelten Projek-
te oder die erreichten Zah-
len- tibersichtlich doku-
mentieren und dem Vorge-
setzten présentieren”, rat
Wolfmayr. Ein Gehaltsge-
sprdach kann als Verkaufs-
gesprach gesehen werden.
Das gebotene Produkt be-
steht in der Leistung des
Mitarbeiters.

Keinesfalls diirften beim
Wunsch nach einem héhe-

ren Gehalt personliche Din-

Mit erreichten Zielen und erfolgreichen Projekten zu argumentieren, fiihrt zum Erfolg.

ge vorgebracht werden. ,Zu
sagen, ich habe Schulden
gemacht und brauche jetzt
mehr Gehalt, ist ein schwe-
rer- Fehler", sagt Wolfmayr.
Auch der Vergleich mit Ge-

héltern von Kollegen sei
tabu. Zudem sollte ein Ter-
min fiir ein Gesprach mit

dem Vorgesetzten . verein-

bart werden. ,,Zwischen Tiir
und Angel iiber das Gehalt

zu reden; ist nicht zielfith-
rend", sagt Reisenzein. ,Der
Chef muss nicht wissen,
dass es um das Gehalt geht,
aber es muss Zeit sein, das
Thema zu besprechen.”
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So wird das
Gehaltsgesprich
zum Erfolg

¢ Den richtigen Zeit-
punkt wihlen:

Die Phase nach einem
tollen Erfolg oder einem
erfolgreich abgewickel-
ten Projekt ist ein guter
Zeitraum fiir ein Gehalts-
gesprach. Auch die wirt-
schaftliche Situation des
Unternehmens sollte be-
riicksichtigt werden.

* Vor dem Gesprich re-
cherchieren:

Der Mitarbeiter sollte die
tiblichen Gehalter in der
Branche fiir die betref-
fende Position herausfin-
den und auch die Span-
nen von Gehaltserho-
hungen ermitteln: Kolle-
gen oder der Betriebsrat
kénnen Auskunft geben.

s Auf Gegenargumente
vorbereiten:

Der Mitarbeiter muss
sich seiner Starken und
Schwiichen bewusst
sein; der Vorgesetzte
wird mogliche Schwach-
punkte als Gegenargu-
mente vorbringen. Wenn
der Mitarbeiter darauf
vorbereitet ist, kann er
darauf reagieren.

e Sachlich bleiben:
Unabhingig davon wie
das Gesprich verlauft,
sollten die Wiinsche und
die Leistungen sachlich
présentiert werden.Auch
wenn die Gehaltserho-
hung nicht genehmigt
wird, sollte der Mitarbei-
ter keinesfalls emotional
reagieren und den Vorge-
setzten verbal angreifen.
Vielmehr hoflich die
Griinde fiir das Nein er-
fragen und auf das
nachste Gesprach war-
ten. Die Chance fiir die
néchste Verhandlung
kommt bestimmt.



