Avuf dieser Seite ldsst die ,,mébel kultur” Personal- und Unternehmensberater
zu Problemen des Personalmarketings zv Worf kommen.

Gehalisverhandlung:
Uber Geben und Nehmen

n kaum einem anderen Land wird eine derartige Geheimmiskrimerei ber

Léhne und Gehiller betrieben wie in der Bundesrepublik. Mit Ausnahme
einiger GroBunternchmen und dem ffentlichen Dienst ist das Vergiitungs-
sefiige fiir den einzelnen Beschiiftigten in deutschen Unternehmen wenig
durchschaubar.

[Iber das Gehalt zu verhandeln ist ehenso normal wie das Gespriich diber
Aufpaben und Anforderungen des zu besetzenden Arbeitsplatzes. Manch
ein Chef erwartet diese Verhandlunpskompetenz sogar, und zu grobe Passi-
vitdt kann negativ ausgelegt werden.

Was wird verhandeli?

Bevor man in Gehaltsverhandlungen einsteigt, sollte man sich ndher mit
den verschiedenen Formen der Vergiitung beschifligen, Auller dem monat-
lichen Grundgehalt gibt es eine Reihe von zusitzlichen Leistungen, die die
Gesamtvergiitung entscheidend beeinflussen kénnen. Wer ausschlieBlich
mit dem Blick auf das monatliche Gehalt verhandelt und eventuelle Zu-
satzleistungen auBer Acht lsst, stellt sich wombglich schlechter — auch
wenn das Monatsgehalt héher ist als im ehemaligen Job.

Denkbar sind folgende Zusatzleistungen:

« e¢in Firmenwagen, der auch privat genutzt werden darf
+ Urlaubsgeld und Weihnachtsgeld

« Direktversicherungen

* Fahrtkostenzuschiisse

« Beteiligung an der Wohnungsmiete

* Essenszuschiisse

* Belegschaftsrabatte

= Telefonkostenzuschiisse

= Unterstiitzung bei den Umzugskosten

Erst aus dem Gesamtwert aller Leistungen ergibt sich das wirkliche Ein-
kommen. Sie sollten also grandsitzlich weniger Giber Ihr zukiinftiges Mo-
natsgehalt, sondern vielmehr iiber das Jahreseinkommen verhandeln.
{Iberlegen Sie gut, ob Sie nicht lieber die private Nutzung des Dienstwa-
gens zum Verhandlungsgegenstand machen als eine Anhebung des Grund-
schaltes, Solche indirekten Vergiitungen kann man auch am Ende der Ver-
handlungen noch etwas leichter als Sonderzugestindnisse durchsetzen.

Gerade bei der Verhandlung von Neu-Arbeitsvertriigen bietet sich an,
Teile des Gehalts in steverfreie Zulagen umzuwandeln, Hiervon profitieren
beide Seiten: Der Arbeimehmer, weil der Arbeitslohn brutto fiir netto an-
kommt; der Arbeitgeber, weil sein Anteil an den Sozialbeitrigen entfallt.

Was haben Sie zu verkaufen?

. Was michten Sie bei uns verdienen? Und: ,Warum sollen wir gerade
Sie einstellen™ Oder: ,, Warum sollen wir Thnen mehr zahlen als bisher?™

Werden Sie sich vor dem Gesprich klar, was Sie qualifiziert. Sicherlich
werden Sie auf lhre Erfahrung pochen wollen, Das ist richtig, doch sollten
Sie vielmehr auf die positiven Ergebnisse hinweisen, die Sie aufgrund Threr
bisherigen Erfahrungen fiir Thr bisheriges Unternchmen erzielten (z.B.
Umsatzsteigerung oder Kalkulationsverbesserung).

Auch wenn neue Mitarbeiter filr eine ganz bestimmite Arbeit gesucht
werden — den Ausschlag (auch was das Geld betrifft) gibt die Perstnlich-
keit des Bewerbers oder der Bewerberin. Den Job kriegt der, der am besten
zum Unternehmen passt und dem man gleichzeitiz am ehesten zutraut, die
Aufgaben erfolgreich zu bewiiltigen. Uberhaupt: Sie miissen nicht ,,fiberir-
disch® wirken — ein wenig besser zu sein als die Mitbewerber geniigt.

Wie wird am kligsten
verhandelt?

Gut miglich ist, dass beim ersten Vor-
stellungsgesprich dberhaupt nicht liber
Geld gesprochen wird, Fir viele ist das
unbefnedigend, zu Unrecht, Wenn Inte-
resse an der Fortsetzung des Dialoges be-
steht, wird auch die Gehaltsfrage frither
oder spéter pekldrt werden. :

Beliebt ist die allgemnein anmutende
Frage: ,,Was bedeutet Geld fir Sie? Ge-
radezu instinktiv betonen die meisten 3
dann, dass ihnen Geld gar nicht so wich-
tig sei, dass es ihnen cher um das eigene
Fortkommen gehe oder Ahnliches.

Mit Verlaub, diese Antwort ist unge-
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de, das sollte man ehrlich zugeben und begriindet ausformulieren. Schlief-
lich kann eine Firma ohne Gewinn auch nicht existieren.

~Zur Sache, Schétzchen!”

Doch irgendwann ist alles besprochen, und wenn die Sache fiir Sie piins-
tig aussieht, dann liegt die Frage nach dem Gehalt unvermeidlich auf dem
Tisch. Spitestens zu diesem Zeitpunkt sollten beide Parteien eine klare
Vorstellung von dem haben, was bezahlt werden soll,

Das Ergebnis wird wie bei jeder Preisverhandlung im Regelfall irgend-
wo in der Mitte zwischen dem Angebot des Arbeitgebers und den Vorstel-
lungen des neuen Arbeitnehmers lisgen. Ist man sich liber die Summe ei-
nig, kénnen noch weitere Details folgen, wie etwa ein Aufschlag nach
Ende der Probezeit und/oder eine verkiirzte Probezeit, Weiterqualifizie-
rungsmoglichkeiten, Zuschiisse ete.

Lohn und Gehali: Kostenblock, Mofivationsfalkior
und Streitobjekt

Tatsiichlich ist heute eine Trendwende bei der Vergiitungspalitik zu er-
kennen: Personalkosten werden in erfolgsorientierte Vergltungssysteme
umgestaltet. Die Mitarbeiter sind nicht linger Kostenverursacher, sondern
Gewinnproduzenten. Vergiitung wandelt sich vom bloflen Kostenfaktor
zum zentralen Anreiz- und Steverungsinstrument.

Sinnvoll ist in jedem Fall, eine win-win-Sitnation in den Gehaltsge-
sprichen anzustreben und die jeweiligen Ziele zu vertreten. So wie der Ar-
beitnehmer seinen Lebensunterhalt zu bestreiten hat und seinen Bediirfhis-
sen nachgehen mdchte, so mochte der Arbeitgeber die Erreichung an-
spruchsvoller Unternehmensziele fordemn, ohne die Personalkosten unndtig
aufeublihen,

AbschlieBend ldsst sich sagen, dass es fast immer eine Uberwindung

und manchmal sogar ein Risiko ist, iber Geld zu verhandeln. Ob Sie ver-
handeln wollen, entscheiden Sie selbst. Aber es lohnt sich fast immer.
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