Service Gehaltsverhandlung

~UND WIE VIEL

VERDIENE ICH?

Ein wichtiges Kriterium, das zur Zufriedenheit im Job
beitragt, ist das Gehalt. Doch wie spricht man das The-
ma am besten beim Arbeitgeber an? Karriere-Experte
Walter Feichtner erklart, was man beachten sollte.

Viele Arbeitnehmer fragen sich, ob es den ,idealen” Job
gibt. Das lasst sich nicht leicht beantworten, da jeder Mensch
unterschiedliche Kriterien hierfir ansetzt. Folgende vier Kate-
gorien spielen mit Sicherheit eine zentrale Rolle: der Arbeitge-
ber, das Arbeitsumfeld, das Aufgabengebiet und nicht zuletzt
auch das Gehalt.

Letzteres wird immer wieder genannt, wenn es darum geht, ob
jemand mit seinem Job zufrieden ist. Ein gutes Gehalt muss aber
erst verhandelt werden. Dies gilt sowohl fir Berufsstart und Job-
wechsel als auch fiir die Entwicklung im selben Job. Um eine
Gehaltsverhandlung erfolgreich fihren zu kénnen, bedarf es
einer intensiven Vorbereitung. Sie sollten wissen, welche Bezah-
lung fir Ihre Aufgabe angemessen ist. lhren beruflichen Wer-
degang sollten Sie anhand lhrer Ausbildung, lhrer bisherigen
Berufs- und Branchenerfahrungen, lhrer Fach- und Branchen-
kenntnisse sowie absolvierter Aus- und Weiterbildungen im
Detail analysieren. Der ,Mix" aus Know-how und Erfahrung

hat einen direkten Einfluss auf Ihr Gehalt.

Nachdem Sie sich selbst eingeschétzt haben, sollten Sie

lhren Marktwert zusétzlich Uber andere Kanéle priifen.

Die Internetseite www.gehaltsvergleich.com bildet eine
hervorragende Grundlage, um sich einen ersten Uber-

blick zu verschaffen. Auch Personalvermittler oder
Headhunter sind eine gute Mdglichkeit zur Ermitt-

lung des personlichen Marktwerts. Sammeln Sie zudem

gute Argumente, um lhren neuen Arbeitgeber von sich zu tber-
zeugen. Werden Sie konkret und nennen Sie lhre Projekte und
Erfolge, die Ihnen persénlich (nicht Ihrem Team oder Ihren Kol-
legen) zuzuschreiben sind und Ihrem Arbeitgeber einen grof3en
Nutzen gestiftet haben. Auch Sonderaufgaben, die Sie freiwillig
lbernommen haben oder die lhnen aufgrund lhrer Zuverlassig-
keit und guten Leistungen Ubertragen wurden, kénnen Sie fir Ihr
Selbstmarketing nutzen. Einsparungen, die Akquisition neuer
Auftrége oder eine hohe Kundenzufriedenheit eignen sich eben-
so zur Steigerung des eigenen Marktwerts.

Aber auch lhre Personlichkeit spielt eine Rolle in der Gehalts-
verhandlung. lhre Schliisselqualifikationen sind genauso wichtig
wie Ihre fachlichen Kompetenzen und Erfolge. Wenn Sie es schaf-
fen, Ihre Stérken, wie Eigeninitiative, Ergebnisorientierung, Team-
fahigkeit oder Durchsetzungsvermégen geschickt ins Spiel zu
bringen, werden Sie auch Ihr Gegeniliber davon Uberzeugen,
dass Sie dem Unternehmen einen groBen Mehrwert bringen.
Auch Ihre Motivation, lhr Engagement und den Spal3 am Arbei-
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ten dirfen Sie ruhig zeigen. Nennen

Sie auch Téatigkeiten, die Ihnen viel Freude berei-
ten. So kommt positive Energie in die Gehaltsverhandlung.

Es gibt aber auch einige No-Gos, die lhnen bewusst sein sollten.
Bei der Gehaltsverhandlung gilt es, den anderen zu tberzeugen,
selbstbewusst aufzutreten und seine eigenen Stérken zu kennen.
Obwohl auch ein klein wenig Show zur Gehaltsverhandlung
gehdrt, sollten Sie trotzdem authentisch bleiben und nicht arro-
gant auftreten. Ihre eigenen Kosten oder Ihr teurer Lebensstil
sind keine Argumente fir ein gutes oder hoheres Gehalt.

Autor: Walter Feichtner ist Experte fiir alle Fragen rund um Karriere
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Infos: www.karrierecoach-muenchen.de




