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MANAGEMENT

So kriegen
Sie mehr

L.ohn

Im neuen Jahr einen héheren Lohn fordern?
Verhandlungsprofi Frédéric Mathier

zeigt, wie es klappt und wie Sie auf
Totschlagargumente reagieren.

TINA FISCHER

ein Unternehmen hat ein In-

teresse, den Angestellten

mehr Lohn zu zahlen. Punkt.

Diese Basis setzt der Ver-

handlungsexperte Frédéric
Mathier voraus. «Erstwenn eine Firma zu
wenig Leute hat oder die Person kiindigt,
dann bieten Firmen von sich aus mehr
Lohn.»

Doch da Firmen grundsitzlich lieber
den Gewinn maximieren, als den Ange-
stellten mehr auszubezahlen, soll Ver-
handeln gelernt sein. Es liegt an den An-
gestellten, von sich aus und proaktiv das
Thema auf die Agenda zu packen.

Der Experte Mathier gibt fiinf Tipps,
die es bei der Lohnverhandlung zu be-
achten gilt. Dazu gehéren zu jedem Tipp
die Totschlagargumente vonseiten Fiih-
rungsperson und die dazu passenden
Antworten, um dem Chef oder der Chefin
den Wind aus den Segeln zu nehmen:

Tipp 1
Zeitpunkt wahlen

Um eine Lohnerh6hung zu erhalten,
gilt proaktives Handeln vonseiten der An-
gestellten. Wichtig ist die Wahl des Zeit-
punkts - gute Anhaltspunkte sind eine
Beforderung, mehr Verantwortung oder
eine abgeschlossene Weiterbildung. Je-
doch setzen viele ihre Gesprédche zu Be-
ginn des Jahres fest - dann, wenn alle
Mitarbeitendengespriache stattfinden.
«Wenn aber alle im Januar zu den Vorge-
setzten gehen, dann liegt in der Regel we-
niger drin», so Mathier.

Ein weiterer guter Zeitpunkt ist, wenn
etwa die Chefin sagt, dass sie die geleiste-
te Arbeit schétze und das Unternehmen
nicht auf die Person verzichten wolle.
«Solche Aussagen folgen aber meistens
dann, wenn jemand gekiindigt hat und
ein erhohter Bedarf an Arbeit vorhanden
ist.» Dieses Momentum sollte man daher
fiir sich nutzen und bald ein Gesprich
fordern. Dabei soll auf die Wahl des Be-
griffs geachtet werden: «Das Wording
macht viel aus: Lieber von einer Lohnan-
passung statt von einer Lohnerh6hung
sprechen.»

Tipp 2
L6éhne vergleichen

Bei jedem Lohngesprich ist eine Vor-
stellung des Lohns zwingend. Informa-
tionen tiber den Lohn kénnen via Markt-
forschung eingeholt werden. Auf Plattfor-
men wie Kununu oder Glassdoor verra-
ten Angestellte ihre Lohnbéander, {iber
den Schweizer Lohnrechner kann basie-
rend auf Kanton, Alter, Ausbildung und
vielen weiteren Aspekten mehr ein Lohn-
band eruiert werden.

Auch in Verbdnden oder im Gespriach
mit Freunden sind die Leute heute offe-
ner, was ihren Lohn angeht. «War es fiir
den klassischen Schweizer bis anhin
tabu, {iber den Lohn zu sprechen, so hat
sich dieses Verhalten verdndert», so Mat-
hier. Gerade die jiingeren Generationen
gehen offener mit der Thematik um.

Wer sein Lohnband kennt, soll sich
das notieren und im Gespréch das hohe-
re Ende des Bandes fordern, denn héhere
Ziele fithren zu besseren Verhandlungs-
ergebnissen. Und: «Der Arbeitgeber
macht genau das Gegenteil.»

Tipp 3
Leistungsausweis sammeln

Menschen neigen zum Vergessen und
erinnern sich meistens nur noch an die
Ereignisse der letzten drei bis vier Wo-
chen. Fragt der Chef am Lohngespréch,
was man mehr leistet als die anderen,
dann entfallen einem alle Konter. «Des-
halb sollten Sie wihrend des Jahres alle
positiven Sachen aufschreiben. Vor allem
die Sachen, wo man die Extrameile ging.»

Das heisst aber nicht nur das aufschrei-
ben, was die letzten drei bis vier Wochen
passierte. Der Zeitraum kann sich durch-
aus auf die letzten sechs bis zwo6lf Monate
beziehen. «Stellen Sie sich vor, Sie tauchen
mit einem zehnseitigen Word-Dokument
auf! Je mehr Sie haben, desto besser. Das
schindet Eindruck», so der Experte.

Tipp 4
Forderungen vorbereiten

Nach Vorbereitung der Lohnspanne
sowie der eigenen Leistungen steht das

Lohngespréch an. Das Wichtigste ist, mit
einer klaren Lohnforderung einzustei-
gen. «Ohne Zahl wird die Erwartungshal-
tung nicht klar kommuniziert», sagt Ex-
perte Frédéric Mathier.

Manchmal kommt es aber vor, dass
einem Chef effektiv die Hinde gebunden
sind und er keinen hoheren Lohn aus-
zahlen kann. Fiir diesen Fall gilt es, einen
Forderungskatalog mitzubringen. Laut
Mathier sollte dieser mindestens zehn
Optionen umfassen. Uberlegungen sind
moglich beziiglich eines Bonus, eines 14.
Monatslohns, einer Reduktion des Pen-
sums, eines Handy- oder Fitnessabos, der
Ubernahme der Kita-Kosten oder einer
Beteiligung an der Weiterbildung. «Es
kommt auf das Gesamtpaket an.»

Auch hier zieht Mathier den Vergleich
mit einem Auto: Der Autohédndler kann
den Preis des Autos nicht senken, er
kann aber Winterreifen, eine MFK oder
einen Servicegutschein ausschreiben.
Das senkt den Autopreis nicht, kommt
aber dem Autokdufer zugute. «Der Vor-
teil liegt beim Autohéndler wie auch bei
der Chefin darin, dass solche Forderun-
gen meist {iber ein anderes Konto abge-
deckt werden.»

Tipp 5
Weiteres Vorgehen definieren

Nach dem Gesprich heisst nicht, dass
die Verhandlungen abgeschlossen sind.
Nach einem Gespréch soll zwingend ein
kurzes Mail an den Chef oder die Chefin
verschickt werden mit den wichtigsten
Punkten: dem neuen Gehalt, dem Start
der ersten Auszahlung, dem Beginn mog-
licher Weiterbildungskurse sowie weite-
ren Abmachungen. «Nur was schwarz auf
weiss steht, wird auch umgesetzt», weiss
Mathier.

Ein Aspekt zum Schluss: «Wenn es
einem nur noch um den Lohn geht, dann
ist es wahrscheinlich der falsche Job», so
Frédéric Mathier. Wenn man fiir sich sel-
ber keine fiinf Punkte aufzdhlen kann,
warum man den «besten Job der Welt»
hat, sollte man einen Wechsel in Betracht
ziehen. Ansonsten ist die Verhandlung
um einen héheren Lohn nur eine Symp-
tombehandlung.

Totschlagargumente und wie Sie reagieren

Argument 1

«Sie missen sich erst noch beweisen,
bevor ich eine Lohnerhéhung
eingeben kann.»

» Ein Arbeitnehmer ware nicht vor
Ort, wlrde seine Arbeit nicht wertge-
schatzt. Laut Mathier ist das vergleich-
bar mit dem Kauf eines Autos: «Man
fahrt ein Auto auch keine sechs
Monate Probe und bezahlt erst dann.»
Entsprechend gilt es, auf das Erreichte
zu pochen und die Erhéhung ein-
zufordern.

Argument 2
«Jetzt ist nicht der richtige
Zeitpunkt.»

» Die Griinde, warum es ein unpassen-
der Zeitpunkt ist, sind vielfaltig:
Schwierige Pandemiezeit, Stromman-
gel oder die Aussage, dass der Chef
niemanden im HR um Rat bitten kann.
Dann gilt es dranzubleiben und den
nachstmaoglichen Termin direkt zu fi-
xieren. Auch zu empfehlen ist ein Blick
in den Kalender der Chefin und der
verantwortlichen HR-Spezialistin. Fin-
det sich ein freier Block, buchen Sie
ihn sofort. Als Faustregel gilt: Maximal
einen Monat spater ansetzen.

Argument 3
«Sie haben bereits das Ende des
Lohnbands erreicht.»

» Eine gern gesehene Ausrede, um kei-
nen hoéheren Lohn zu bezahlen. Doch
grundsatzlich sind Personen, die das
Ende eines Lohnbands erreicht haben,
bereits mitten im nachsten angekom-
men. In diesem Fall rat der Experte,
anzufragen, wie das nachste Lohnband
aussieht, und zu fordern, in dieses auf-
zusteigen.

Argument 4
«Wir zahlen lhnen bereits heute mehr
als in der Branche Ublich.»

» Diese Aussage ist beinahe deckungs-
gleich mit jener vom Lohnband. Auch
hier sollte man anfragen, welche
nachsten Schritte also anstehen und
was zusatzlich erfillt werden muss, um
eine Befoérderung zu erhalten. Das
zeigt Interesse und Eigeninitiative, so-
dass der bereits hohere Lohn gerecht-
fertigt und wegen des zusatzlichen
Aufwands ein steigender Lohn
angebracht ist.

Argument 5
» «Der Lohn ist doch nicht so wichtig,
wichtig ist, dass wir es hier gut haben.»

Die Stimmung intern ist wichtig und
gut. Aber mit der eigenen Entwicklung
der Leistungen muss sich auch der
Lohn weiterentwickeln. Aufzeigen,
dass einem beides wichtig ist: ein
Lohn, der der eigenen Leistung ent-
spricht, und ein Job, der einen erfllt.
So wie sich das Unternehmen entwi-
ckeln mdchte, méchte das auch das
Individuum.

Argument 6
«Wenn ich Ihnen mehr bezahle, muss
ich allen mehr geben.»

» Das Gesprach zwischen Chefin und
Angestellter ist vertraulich, und es
geht nicht um die anderen, sondern
um das Individuum. Kontern Sie, dass
es um Sie selber geht und dass Sie
Ihre Leistungen gezeigt haben - die
niemand sonst zeigte. Eine Weiterbil-
dung ist ebenfalls ein Leistungsaus-
weis, den nicht alle aufweisen und den
Sie fUr eine Lohnerhéhung angeben
kénnen.



