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Anja Henningsmeyer

Drei Tipps, die IThnen Lohn-
und Preisverhandlungen

erleichtern

Erfolgreiche Verhandlungen haben mit Systematik zu tun. Gut

vorbereitet und mit vielen Forderungen in der Tasche kann das

Spiel von Geben und Nehmen durchaus SpalR machen.

it dem Verhandeln ist das
so eine Sache. Die Wenigs-
ten tun es gern. Das ist
verstandlich, denn eine
Verhandlung ist immer ein Konflikt, eine
Auseinandersetzung zwischen Personen
oder Parteien, die unterschiedliche In-
teressen haben. Sie: ,Lass uns doch den
Sommerurlaub wieder am Meer verbrin-
gen, am Strand ist es immer soo erholsam.”
Er: ,NO! Nicht schon wieder Strand. Ich
mochte mal in die Berge wandern gehen!”
Konflikte sind Bestandteil unseres Le-
bens. Oft gehen wir ihnen aus dem Weg.
Auch bei der Aushandlung unserer Ent-
lohnung. Doch diese Verhandlungen kon-
nen leichter sein, als gedacht, wenn wir
mit unterschwelligen Missverstindnissen
aufriumen, mit denen wir uns das Ver-
handeln oft selbst schwer machen.

DIESE EINSICHTEN KONNEN
IHNEN HELFEN:

Missverstindnis Nummer eins ist:
,Ich will mich nicht unter Wert verkau-
fen“. Wenn Ihre Leistung einen absoluten
Wert hdtte, wie konnte es dann sein, dass
die gleiche Arbeitsleistung — z.B. eine Be-
ratung - einem Grofkonzern 8.000 € wert
sein kann - ein kleiner oder mittelstandi-
scher Betrieb dafiir aber nur 2.000 € bietet?
Viele externe Faktoren nehmen Einfluss
auf das Preisetikett, das an einer Arbeits-
oder Dienstleistung klebt: Wird sie in ei-
ner strukturschwachen oder strukturstar-
ken Region erbracht? Wie ist die generelle
Arbeitsmarktlage? Bieten Sie spezialisierte
Kompetenzen in einer Marktnische an? In

welcher Branche arbeiten Sie ... usw.
Die Erkenntnis ist: IThr Leistungs-Ange-

bot hat keinen absoluten monetiaren Wert.
Das heifdt fiir Ihre Verhandlung: Wenn Sie
eine Zahl verhandeln, verhandeln Sie erst-
mal eine Zahl. Sie verhandeln nicht Ihre
Leistung, einen Wert und schon gar nicht:
Ihren Selbstwert.

Wenn Sie sich diesen Gedanken mal zu
Herzen nehmen, kann Ihnen das viel Ge-
wicht von den Schultern nehmen. Denn
wenn Thre Verhandlung scheitert, schei-
tert nur die Verhandlung um die Zahl.
(Und auch nur in der ersten Runde). Ihre
Person, Thre Leistungsfahigkeit und Ihr
Selbstwert bleiben dabei unangetastet.
Weil Sie das, was in der Verhandlung pas-
siert, nicht mehr auf sich personlich be-
ziehen, wenn Sie sich mit Ihrer Forderung
nichtidentifizieren. Wer das versteht, hat
es leichter nachdriicklich zu fordern.

Ein zweites Missverstandnis ist die Vor-
stellung, viel erklaren zu missen. ,Ehr-
lich gesagt verhandeln wir nicht gern mit
Frauen. Die reden immer so viel — Uiber
Dinge, die langst klar sind.”, vertraute mir
ein erfahrener Anwalt in einer Seminar-
pause an. Wie bitte? Wir miissen doch
unsere Forderungen nach Gehalt - nach
mehr Gehalt -begriinden, oder? Doch eine
Verhandlung ist ja keine Diskussionsver-
anstaltung, in der eine Diskussionsleiterin
am Ende bestimmt: ,Diese Argumente wa-
ren besser als jene und darum haben sie
gewonnen.” Weniger reden hilft oft mehr.
Wer seine Forderung maximal mit einem
Halbsatz begriindet, gibt nimlich weniger
Gelegenheit fiir Gegenargumente. Bewer-
berin:,Ich stelle mir eine Entlohnung von
55 TSD Euro vor, das ist in dieser Branche
jaStandard.” ,Normative Standards’ - also

Bedingungen, die iiber Sie personlich hi-
naus weisen, gepaart mit einer mutigen
Pause, nachdem die Forderung ausgespro-
chen wurde, sowie ein selbstsicheres Auf-
treten, das durch gute Vorbereitung fast
automatisch entsteht, funktionieren nach
meiner Erfahrung wesentlich besser, als
wortreiche Ausfithrungen.

In einer Verhandlung sitzt ja keines-
wegs automatisch die Fiihrungskraft am
langeren Hebel, sondern diejenige, die
die Bediirfnisse ihrer Fiithrungskraft gut
kennt - und etwas dazu Passendes anbie-
ten kann. Wenn Sie wissen, was fiir Ihr
Gegeniiber relevant ist, was ihm wichtig
ist — und nur dann! - kénnen Sie Thre Ver-
handlungsmacht auf- und ausbauen. Des-
halb ist Zuh6ren und Informationen sam-
meln in Verhandlungen eine wesentlich
bessere Mafinahme als Argumentieren.
Und manchmal fiihrt schlicht Schweigen
zum Erfolg.

Die Frau eines Bekannten hatte sich
in einem Schweizer Forschungsinstitut
beworben. Fiir das Einstellungsgesprach
hatte sie sich tiberlegt, was sie monatlich
verdienen wollte. Im Gesprdch bekam sie
dann ein Angebot fiir ein Jahresgehalt. Sie
sagte erstmal nichts und begann im Kopf
die Zahl auf Monatszahlungen herunter-
zubrechen. Die entstehende Stille deutete
der Verhandlungspartner so, dass er ihr
ein neues, hoheres Angebot machte. Wie-
der sagte sie nichts, weil sie ja neu rech-
nen musste. Da erhdhte er das Angebot ein
zweites Mal ...

Zu Pausen braucht man Mut. Weil die
Wenigsten Stille aushalten. Probieren Sie
es einfach mal.

Und was ist, wenn Sie ein Nein kassie-



ren? Nehmen Sie es als Nein der ersten
Runde. Sie wissen jetzt: Dieses Nein hat
nur mit der Zahl zu tun — nicht mit Threm

(Selbst-)Wert. Fragen Sie offen: ,Was muss
ich tun, um mehr Gehalt zu bekommen?“
,Konnen wir einen Entwicklungsplan ver-
einbaren?“ Die Qualitdt von geschulten
Verhandlerinnen ist, dass sie mit prazis
vorbereiteten Forderungen in die Ver-
handlung gehen - statt mit vagen Vorstel-
lungen. Und sie geben nicht schnell auf.

Manche Menschen sind bessere Ver-
handler als andere. Diejenigen namlich,
die verstanden haben, dass es selten nur
um die Sache geht, sondern immer auch
um die Beziehung. Problematisch wird es
nur, wenn dieser Beziehungsaspekt un-
reflektiert in die Arbeitswelt {ibertragen
wird. Dann tun sich Fallen auf wie: ,Ich
mochte doch auch, dass mein Chef mich
mag“: O-Ton einer meiner Seminarteil-
nehmerinnen - und Missverstindnis
Nummer drei.

Viel wichtiger ist, dass Ihr Chef Sie re-
spektiert. Respekt ist die entscheidende
Wadhrung in der Arbeitswelt. Die unter-
schwellige Befiirchtung vieler Frauen,

www.equalpayday.de

dass sie es sich mit hohen
Forderungen bei ihrem Ver-
handlungspartner verder-
ben, istein Irrtum. Wer sich
mal angeschaut hat, wie
Minner und Mdchtige mit-
einander verhandeln, wie es
in Meetings manchmal ,zur
Sache geht’, nur um danach
beim Kaffee miteinander zu
plauschen, dann kdnnen wir
daraus lernen, dass eine sta-
tus-gepolte Welt Beziehung
und Sache anders trennt — bzw. Beziehung
anders definiert: weniger von Sympathien
und Emotionen getragen, sondern eher
von Nutzen-Abwdgungen.

Verhandeln Sie also ruhig nach dem
Harvard-Motto: ,,Hart in der Sache, weich
zum Menschen.” Hohe Forderungen kon-
nen Sie stellen, solange Sie respektvoll zu
dem Menschen in Threm Gegeniiber sind.
Thre Forderungen konnen zuriickgewiesen
werden, deshalb bleibt die Arbeitsbezie-
hung dennoch bestehen.

Erfolgreiche Verhandlungen haben mit
Systematik zu tun. Gut vorbereitet und mit
vielen Forderungen in der Tasche kann das
Spiel von Geben und Nehmen durchaus
Spafd machen! Besonders, wenn Equal Pay
dabei herauskommt.

ANJA HENNINGSMEYER

Anja Henningsmeyer hat sich
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Journalistin, Managerin von
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ihr Knowhow weiter - speziell
auch an Frauen. 2019 erschien
ihr Ratgeber ,,Denn Sie wissen,
was Sie tun. Wie Frauen erfolg-
reich verhandeln.” im Campus
Verlag, Frankfurt.
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