Karin Ahamer
Die Fotografin hat gelernt,
sich in Honorarverhandlungen
durchzusetzen
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GEHALTSVERHANDLUNGEN

COURAGE KARRIERE

Das bin ich (mir) wert!

Bei Gehalts- und Honorarverhandlungen sind Frauen oft unsicher und verkaufen sich
unter Wert. Was konnen sie tun, um selbstbewusster zu werden und ihre Erfolgschancen
zu steigern? Wir geben Tipps fiir Festangestellte und Selbststindige voN cLAubIA MINNER

rither habe ich mich in Ge-

haltsverhandlungen immer

liber den Tisch ziehen las-

sen®, erzahlt Karin Ahamer

aus Wien, die viele Jahre in

den Marketingabteilungen
grofRer Unternehmen gearbeitet hat. ,Ich
habe genommen, was man mir anbot, ha-
be mich nie getraut, mehr zu verlangen,
und auch nichts gegen unfaire All-in-Ver-
trige mit unbezahlten Uberstunden ge-
sagt.Als ob ich dankbar sein miisste, dass
man mir {iberhaupt Geld gibt.“

2013 hatsiedannihre Leidenschaft,das
Fotografieren, zum Beruf gemacht. Und
mit der Entscheidung fiir die Selbststdn-
digkeitkam der Bewusstseinswandel.,,Ich
wollte mich nicht mehr unter Wert ver-
kaufen.AlsohabeichvonAnfanganknall-
hart kalkuliert. Schlief3lich will und muss
ichvonmeinem Unternehmenauchleben
konnen“ erzihlt die43-Jahrige. Das giins-
tigste Shooting kostet bei Karin knapp
700 Euro.IhrZiel, ein profitables Business
aufzubauen, hat sie damit erreicht.

Doch wie hat sie geschafft, was vielen
anderen Frauen nicht gelingt? Die Ant-
wort ist simpel, aber zeitintensiv: Ein Jahr
lang hat Karin den Sprung in die Selbst-
standigkeit vorbereitet. Sie hat ein Pro-

gramm fiir Unternehmensgriindungen
mitgemacht, sich mit Buchhaltung und
Kalkulationbeschiftigtund Onlinevortra-
ge angeschaut. Sie hat berechnet, wie viel
sie mindestens verdienen muss, um ihre
Kosten zu decken, welche Ausgaben fiir
die Ausstattung, Versicherung und Pro-
duktionskosten auf sie zukommen, wel-
che Preise gidngig sind. Dann hat sie ver-
schiedene Szenarien durchgespielt, wie
viele Auftrage und welches Honorar sie
braucht,um einenbestimmten Umsatz zu
erzielen. ,,Und am Ende stand ich da mit
einem sehr detaillierten Businessplan.”

Konkrete Ziele sind extrem wichtig, da-
mit man sich nicht unter Wert verkauft —
egal ob es sich um ein festes Einkommen
oder die Honorare und Preise von Selbst-
standigen handelt. Das bestdtigt auch
Susan Moldenhauer, Karriere- und Fi-
nanzcoachin Buchholzbei Hamburg. Und
das bedeutet: ,,Wer gutes Geld verdienen
will, muss sich gut vorbereiten!“

Einwichtiger erster Schritt ist eine um-
fassende Recherche,umzu ermitteln, wel-
che Gehilter und Honorare in der jewei-
ligen Branche iiblich sind. Um also ein
Preisgefiihl fiir die eigene Arbeit zu ent-
wickeln und daraus konkrete Zahlen ab-
zuleiten (siehe Kasten Seite 49).
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»Mindestens ebenso wichtig ist je-
doch die mentale Vorbereitung®, betont
die Expertin Moldenhauer. Die haufigste
Frage, die sie in ihren Coachings und
Workshops immer wieder hort, lautet:
»Was, wenn ich zu viel verlange?“ Viele
Frauen hittenleidereine riesige Angstvor
grofden Zahlen, meint die Finanzwirtin.
,»Sie wollen nicht zu frech und fordernd
wirken, weil sie denken, dass man ihnen
das libel nimmt. Aber diese Unsicherheit
strahlen sie dann auch aus.”

Wer also einen guten Preis fiir sich ver-
handeln oderfestlegenwill, muss zunichst
das eigene Money-Mindset iiberpriifen —
jene Voreinstellung, die wir zum Geld und
Geldverdienen habenund dievonverschie-
denen Erfahrungen geprigtist. Diese Pra-
gung fange beim soziokulturellen Hinter-
grund an, so Moldenhauer.

Frauenund Geld(verdienen),das gehor-
te in den K6pfen der Menschen lange Zeit
nicht zusammen. Erst 1977 durften ver-
heiratete Frauen selbst dariiber entschei-
den, ob und wie sie arbeiten wollen. Bis
dahin hatten ihre Eheménner das Recht,
ihnen einen Strich durch die Rechnung
zu machen. Traditionelle Rollenmuster,
bei denen der Vater das Geld nach Hause
bringt und die Mutter von ihm ein Haus-
halts- oder Taschengeld bekommt, pra-
gen unsere weibliche Sicht auf Finanzen.

Eng damit verbunden ist eine Einstel-
lung,diebeiFrauenviel haufigerauftaucht
als bei Midnnern: ,,Geld ist (mir) nicht so
wichtig.“ So eine Haltung mag entspannt
oder zeitgemafd wirken, weil man doch
heute beruflich nach hGheren Werten wie
Sinnhaftigkeit und Freiheit strebt. Aber
wer sich davon zu sehr leiten lasst, hat ein
grofderes Risiko, sich unter Wert zu ver-
kaufen.

Innere Kritiker sehen nur Fehler

Eine wichtige Rolle im Money-Mindset
spielen auch Glaubenssitze, die auf den
ersten Blick nicht mit Geld in Verbindung
stehen, aber unser Selbstbewusstsein
stark einschrinken kénnen.Manche Frau-
en haben von klein auf negative Gedan-
ken wie ,,Ich bin nicht gut genug“ oder
,Daskannichehnicht!“verinnerlichtund
sind sich gar nicht bewusst, wie sehr die-
se ihr Fiihlen, Denken und Handeln pra-
gen. Ein zu starker innerer Kritiker fiihrt
aber dazu, dass wir den Fokus auf Fehler
richten statt auf Erfolge — auch dassei iib-
rigens typisch weiblich, sagt Susan Mol-
denhauer: ,,In Vorstellungs- oder Jahres-
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gesprachen erzihlen Manner gern,was sie
alles konnen, und neigen dabei durchaus
zu Ubertreibungen, wihrend Frauen lie-
ber betonen, was sie nicht konnen.“

Aus psychologischer Sicht ist dies nicht
uberraschend, findet die Expertin: ,Man-
ner sind nun mal von Natur aus risikobe-
reiter, Frauen vorsichtiger.“ Studien aus
der genderspezifischen Verhandlungs-
forschung zeigen zudem, dass Frauen ih-
re Chancen oft verspielen, weil sie erstens
eher als Manner daran zweifeln, dass et-
was liberhauptverhandelbarist,und zwei-
tens weniger fordern.

Aber wie konnen Frauen ihr Money-
Mindset positiv aufladen und ein gutes
Selbstwertgefiihl aufbauen? Susan Mol-

,2Der eigene Wert
besteht nicht nur
aus einer konkre-
ten Leistung und
dem Fachwissen®

denhauer wirft mit ihren Klientinnen zu-
ndchst einen Blick in die Vergangenheit:
Welche Uberzeugungen prigen mich, und
woher kommen sie? Im nichsten Schritt
gehtesdarum,sich eigene Erfolge bewusst
zu machen. Das miissen keine grof3en Er-
rungenschaften sein, es kann sich auch
umKkleinere Ergebnisse handeln,zum Bei-
spiel, dass man einen Kunden gut bera-
ten, einen Vertrag abgeschlossen oder ein
komplexes Projekt betreut hat. Man soll-
te laut Moldenhauer in diese Positivliste
auch private Erfahrungen und Leistungen
einfliefden lassen, auf die man stolz ist.
Zum Beispiel, dass man eine besondere
Reise gemacht hat, sich ehrenamtlich en-
gagiert oder der Freundin in einer Krise
zur Seite stand.

Anschliefdend wird gefragt, welche Ei-
genschaften zu diesen Erfolgen gefiihrt
haben. An dieser Stelle ersetzt man nega-
tive Glaubenssitze durch neue Uberzeu-
gungen und Sicherheiten. Statt an dem
Satz ,,Ich bin nicht gut genug“ festzuhal-
ten, konzentriert man sich auf das Posi-
tive: ,Ich bin richtig gut, weil ich mutig/
empathisch/hilfsbereit bin oder weil
ichgutorganisieren/kommunizieren/re-
cherchieren kann*

Susan Moldenhauer findet diesen Fo-
kus auf Soft Skills tiberaus wichtig. ,,Der
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eigene Wert fiir ein Unternehmen oder fiir
die Auftraggeber besteht nicht nur aus ei-
nerkonkreten Leistung und dem Fachwis-
sen. Auch personale oder soziale Kompe-
tenzendarf manalsgewinnbringende Fak-
toren betrachten® erklart die Expertin.
Wennwiruns diese Positivlisteverdeut-
lichen und immer wieder vor Augen fiih-
ren, entstehen im Gehirn neue Verkniip-
fungen, unser Selbstbewusstsein verbes-
sertsich.,,Mancheschreiben ssich eine Lis-
te odermachen eine Collage dazu“, erzihlt
Susan Moldenhauer. ,Andere iiberlegen
sich eine kurze Affirmation wie zum Bei-
spiel ,Ich bin wertvoll, weil ich... !, die sie
regelmiRig laut aussprechen oder auf ei-
nen Zettel schreiben und an den Spiegel
oder Kiihlschrank hingen. Oder sie wid-
men der Affirmation ein Symbol, einen
Edelstein vielleicht, den sie dauerhaft bei
sich tragen und der beim Erinnern hilft.

Selbstbewusster ins Gesprich

Lara Biehl (Name von der Redaktion ge-
dndert) ist eine von Moldenhauers Klien-
tinnen. Die 44-jdhrige Unternehmensbe-
raterin war in einem Jahresgesprich von
ihrem Chef vor den Kopf gestof3en wor-
den: Man werde die Auszahlung der Boni
kiinftig an hohere Ziele kniipfen. Lara er-
schienen diese viel zu hoch. Doch als sie
zu verhandeln versuchte, erwiderte ihr
Chef, das miisse er erst mit dem neuen
Personalchefkldren,derbei dem Gespriach
nicht dabei war. Ein paar Wochen spiter
sagte er ihr, da sei nichts zu machen.

Larawollte dasnicht aufsich sitzen las-
sen. Sie bat ihren Chef um ein neues Ge-
spriach und rief bei Susan Moldenhauer
an, die sie mal auf einem Netzwerktref-
fen kennengelernt hatte.Im Coaching hat
Lara Biehl dann herausgearbeitet,wasih-
re Starken sind, zum Beispiel, dass sie im
vergangenen Jahr ein wichtiges Projekt
vorangebracht hat und dass ihre dabei er-
worbenen Fihigkeiten fiirs Unternehmen
auch kiinftig relevant und gewinnbrin-
gend sein werden. Sie hat sich zudem ge-
nauausgerechnet, welches Gehaltsziel sie
erreichen will.

,Diese Vorbereitung hat mich gestirkt
und selbstbewusst gemacht®, erzdhlt Biehl.
,Ichhabe mirkurzvordem Gespriachnoch
meine Notizen angeschaut. Und dann
konnteichalle meine Argumente nennen,
auch das mit dem Projekt. Das war gut,
das war meinem Chef ndmlich schon gar
nicht mehr bewusst.“ Am Ende hat Lara
mehr erreicht, als sie erwartet hat.
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Susan J. Moldenhauer
Die zertifizierte Karriereberaterin
hat sich auf Gehaltsverhandlungen
fiir Frauen spezialisiert

Tipps
Erfolgreich
verhandeln -
so geht'’s

Karrierecoach Susan Moldenhauer
erklart, wie Sie sich auf Gehalts-
oder Honorarverhandlungen vor-
bereiten — und welche Strategien
Thnen wahrenddessen helfen

Machen Sie den
Preisvergleich

Der erste Schritt zu einer guten
Vorbereitung beginnt im Netz und
im Gesprach. Recherchieren Sie,
welche Gehilter oder Honorare fiir
die jeweilige Position oder Leistung
in der Branche iiblich sind. Infos
dazu bieten zum Beispiel das Statis-
tische Bundesamt (service.destatis.
de/DE/gehaltsvergleich) oder die
Arbeitsagentur (entgeltatlas.arbeits
agentur.de). Auch Jobportale wie
glassdoor.de oder brancheninterne
Seiten kénnen wichtige Anhalts-
punkte liefern. Und natiirlich per-
sOnliche Gespriche. Ein gutes beruf-
liches Netzwerk ist deshalb unver-
zichtbar.

Legen Sie Ihre Ziele fest

Als Nichstes sollten Sie drei Zahlen
festlegen: das Maximalziel, das
Minimalziel und den Kompromiss.
Das Maximalziel spiegelt die Sum-
me, die Sie idealerweise erreichen
wollen. Das Minimalziel ist die Sum-
me, die Sie mindestens erreichen
mochten und mit der Sie immer
noch gern arbeiten wiirden. Diese
Zahl sollte im Gespriach zundchst Thr
Geheimnis bleiben. Als Drittes brau-
chen Sie noch einen Kompromiss —
und das ist nicht einfach nur ein
Mittelwert zwischen Maximal- und
Minimalziel. Uberlegen Sie sich, was
Sie anbieten oder worauf Sie sich
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einlassen kdnnen, wenn das Maxi-
malziel abgelehnt wird. Sie konnten
zum Beispiel in einer Festanstellung
ein geringeres Gehalt annehmen,
wenn stattdessen andere geldwerte
Vorteile wie zum Beispiel eine wert-
volle Weiterbildung oder betrieb-
liche Altersversorgung hinzukom-
men. Und als Selbststindige akzep-
tieren Sie vielleicht ein geringeres
Honorar als das von Ihnen ange-
strebte, weisen dann aber darauf
hin, dass sich das Leistungspaket
verringert.

Lieber spitz als rund

Verabschieden Sie sich von runden
Zahlen, die wirken so vage und ge-
schitzt, dass man Sie davon schnell
runterhandelt. Werden Sielieber ganz
konkret und ,spitz“ (zum Beispiel
51.600 Euro statt 50.000), dann ist Thr
Gegeniiber erst mal baff. Sie miissen
nicht belegen, wie Sie auf diese Zahl
gekommen sind. Aber wenn Sie sich
besserfiihlen,kénnen Sie so eine Sum-
me natiirlichvorab herleiten, zum Bei-
spiel, indem Sie zwo0lf Monatsgehal-
teraufsummieren (12x4300=51.600)
oder einen bestimmten Stundenlohn
mit einer Zeiteinschdtzung multipli-
zieren. Uben Sie das Aussprechen gro-
3erZahlen gegebenenfalls vorm Spie-
gel, wenn Sie Angst davor haben.

Und wann sagen Sie
.Nein, danke“?

Abschlief3end sollten Sie sich mit
BATNA (,,Best Alternative to a Nego-
tiated Agreement”) auseinanderset-
zen, also der ,besten Alternative zu
einer ausgehandelten Vereinba-
rung*. Gemeint ist eine Antwort auf
die Frage: Was, wenn ich mein Mini-
malziel nicht erreiche? Steigen Sie
dann aus der Verhandlung aus und
lehnen Job oder Auftrag ab? Wenn
Sie sich dariiber im Klaren sind, ab
welchem Punkt sie klar Nein sagen
wiirden, lasst Sie das in der Ver-
handlung souveraner wirken.
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Zwar blieb das Mindestziel, das an die
Bonuszahlung gekniipft war, unverandert
hoch. Sie konnte jedoch aushandeln, dass
ihr Fixgehalt um sieben Prozent erhoht
wurde. Ein Ergebnis, mit dem Biehl mehr
als zufrieden war.

Problem der Preissetzung

Dass der Selbstwert das A und O fiir fi-
nanziellen Erfolg ist, hat auch die Ham-
burgerin Eva Peters festgestellt. Die
55-Jahrige hat viele Jahre festangestellt
und freiberuflich als Marktforscherin ge-
arbeitet und nebenher verschiedene For-
mateim Onlinebusinessausprobiert.2017
verspiirte siedenWunsch,anderen Selbst-
stindigen zu zeigen,wie sie einen Online-
workshop erstellenkénnen.Ihrerstes An-
gebot war fiir sie selbst ein Test: Ist das
wirklich etwas fiir mich? Kann ich das
iiberhaupt?Werdeich Kunden finden?Wie
wird ihnen mein Angebot gefallen? Und
ist es iiberhaupt gut genug?

Die Unsicherheit spiegelte sichauchim
Preis, den Eva anfangs ,nach Gefiihl“ ge-
macht hat. 99 Euro kostete die Teilnahme
anihrem ersten Workshop-Programm. Es
gingihrdamalsnichtums grofe Geld,und
sie hatte Riicklagen aus ihrer Tdtigkeit als
Freelancerin. Das Ergebnis war motivie-
rend: ,,Schon der erste Workshop hat zu

Tipps fiir
Gesprdche

Moment mal!

Lassen Sie sich nicht tiberrumpeln
von Anrufen, in denen Ihr Gegeniiber
plotzlich iiber Ihr Gehalt oder Hono-
rar sprechen will. Sie diirfen dann
gern antworten: ,,Es passt mir gerade
nicht. Wann kann ich zuriickrufen?
damit Sie sich in Ruhe vorbereiten
und Ihre Zahlen und Argumente
zurechtlegen konnen.

Seien Sie nicht
zu ehrlich

Eine beliebte Strategie, um den Preis
zu driicken, ist die Frage nach Threm
letzten Gehalt oder nach Honoraren,
die andere Auftraggeber zahlen.
Wenn Sie gern mehr hitten als das,
miissen Sie diese Frage nicht ehrlich

Eva Peters
Die Anbieterin von Onlinekursen
erhohte die Preise fiir ihre Produkte
nach und nach

beantworten, sondern kénnen vage
bleiben. Zum Beispiel, indem Sie
sagen: ,Ich bin im oberen Bereich
der marktiiblichen Honorare an-
gesiedelt.” Oder: ,,Mein Gesamtein-
kommen inklusive Boni bewegt sich
bei XY Ahnlich tricky ist die Frage:
,Was hatten Sie denn gern mindes-
tens?“ Plaudern Sie jetzt nicht gleich
ihr Minimalziel aus, sonst haben

Sie keinen Verhandlungsspielraum
mehr.

Bleiben Sie cool

Manche Sitze konnen sehr ver-
unsichern. ,Killerphrasen“ wie zum
Beispiel: ,,Tut uns leid, das gibt un-
ser Budget nicht her!“ oder: ,,Heute
kommen Sie, morgen die ganze
Abteilung .. Machen Sie sich Klar,
dass dahinter nur eine Strategie
steckt: Ihr Gegeniiber will natiirlich
ebenfalls erfolgreich verhandeln,
also moglichst wenig zahlen. Neh-
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tollen Ergebnissen und Referenzen ge-
fiihrt, die Kundinnen waren begeistert, al-
so habe ich bei der ndchsten Runde den
Preisangehoben.“Anfangshat sie sich nur
kleine Schritte zugetraut, mal 20 Euro
mehr, mal 30. ,Ich wusste nicht, wie die
LeuteaufdiePreiserh6hungreagieren,und
hatte Angst, dass es ihnen zu teuer ist.

Mut zu hohen Zahlen

Da ist sie wieder, diese Sorge, die Coach
Susan Moldenhauerso oftvon Frauenhort.
Inzwischen hat Eva Peters diese Beden-
ken tiberwunden. Thr Onlinebusiness ist
ihr Hauptberuf, und ihr Workshop-Pro-
gramm Kkostet — immer weiter optimiert
und um einige Extras erweitert — mittler-
weile 997 Euro. Ihre Sorge, dass man sie
zu teuer finden konnte, war unbegriindet.
Siehatjetzt nicht weniger Kunden als frii-
her, nurandere:,Die Leute sind motivier-
ter, wenn sie mehr investieren.”

Und wie ist es ihr gelungen, ihren Wert
von99aufdasZehnfachezusteigern?,Ich
bin im Laufe der Jahre selbstsicherer ge-
worden* erklart sie.,,Daswar ein Prozess,
das ging nicht von heute auf morgen. Erst
als mir klar wurde, dass ich sehr gut in
dem bin, was ich tue, habe ich mich ge-
traut, das auch iiber den Preis auszudrii-
cken. Und das fiihlt sich gut an!“

men Sie solche Sdtze deshalb nicht
personlich und antworten Sie sach-
lich. Zum Beispiel: ,,Stimmt, die Lage
ist schwierig, aber gerade jetzt wer-
den effektive Strategien gebraucht,
die ich mit meiner Erfahrung in XY
entwickeln kann.“ Verweisen Sie auf
Ihre Erfolgsbilanz. Vielleicht hilft es
Ihnen auch, wenn Sie sich im Ge-
sprich vorstellen, Sie wiirden nicht
sich selbst verkaufen, sondern die
beste Freundin. So entsteht inner-
lich ein Abstand, und Sie fithlen
sich nicht so leicht angegriffen.

Achtung, No-Gos!

Bringen Sie fiir Ihre Forderungen
keine personlichen Griinde an.
Aussagen wie ,,Das Leben ist teurer
geworden!“ sind kein gutes Argu-
ment, um mehr Geld zu verlangen.
Erzahlen Sie stattdessen, was Sie
konnen und welchen Mehrwert Sie
bieten.
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