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Innere Widerstande

hindern viele Frauen daran,
iiberhaupt Forderungen zu stellen

Tipps zum Umdenken

— Ich stelle berechtigte Forderungen.

— Ich mache meine Motivation sichtbar.
— lIch kenne den Wert meiner Arbeit.

— Ich Ube Verhandeln.

Darf ich eine Gehaltsverhandlung
iiberhaupt fordern?

Macht das nicht schlechte
Stimmung?

Kann ich mit einer

selbstbewusst geaufSerten

oder zu hohen Gehaltsforderung
den Job verlieren oder

erst gar nicht bekommen?

Frauen sind nicht dafiir verantwortlich,

Strukturen benachteiligt werden.

dass sie von zahlreichen gesellschaftlichen

4

Um mehr Gehalt zu verhandeln heiBt, eine berechtigte

Forderung zu stellen. Dies wird von manchen Vor-
gesetzten als Zeichen fur Ihre Motivation, Ihr Karriere-
bewusstsein und Ihr Engagement gesehen.

Erwarten Sie keine Dankbarkeit fir den Verzicht auf
mehr Gehalt! Auch wenn Ihre Forderungen nicht
auf Begeisterung stoBen — Sie kdnnen sich freuen,
wenn Sie erfolgreich fur sich eingetreten sind und
gut verhandelt haben!

Statistisch gesehen verlangen Frauen sehr selten
zu viel Gehalt. Sollte das der Fall sein, wird man mit
Ihnen verhandeln. Eine Kindigung aufgrund von
Gehaltsforderungen ist meist teurer als ein héheres
Gehalt. Wenn lhr Qualifikationsprofil fiir einen Job
weitgehend entspricht, haben Sie auch das Recht
auf ein entsprechendes Gehalt — verhandeln missen
aber Sie darum! Auf Einschrankungen in der Band-
breite des Verhandlungsspielraums wird man Sie
aufmerksam machen.



Innere Widerstande

hindern viele Frauen daran,
iiberhaupt Forderungen zu stellen

Was ist eigentlich das uibliche
Gehalt (der Frauen/Manner)
in meiner Branche?

Wie/wo erfahre ich,
was mir zusteht?

Was ist meine Arbeit wert?

Kann ich iiberhaupt verhandeln?

Im 6ffentlichen Dienst und in verwandten Bereichen
wie z.B. Universitaten gibt es Gehaltsschemata, die
das Gehalt fur Mitarbeiterlnnen festlegen. Verhandelbar
sind diese Gehalter meist nicht. In der Privatwirtschaft
wird Uber Kollektivvertrage geregelt, wie viel Arbeit-
geberlnnen mindestens zahlen muissen. Hier kbnnen
Frauen aber auch héhere Einkommen verhandeln!

Mit der Anzahl der Berufsjahre und zunehmender
Verantwortung sollte Ihr Gehalt steigen!

Seien Sie sich bewusst, dass der Wert lhrer Arbeit
nicht der Wert |hrer Person ist — sonst kdnnten Sie
verletzt und emotional reagieren.

Uberlegen Sie eine klare Forderung und starke
Argumente und treten Sie nicht als Bittstellerin auf.

Auch Verhandeln will gelernt sein — es gibt viele
Mdglichkeiten, dies zu Uben: in der Familie, im Alltag,
mit Kolleginnen usw. Je mehr Ubung Sie haben,
desto sicherer kdnnen Sie vorgehen.

Viele Vorgesetzte schéatzen eine Verhandlung, in der
Sie zeigen, dass Sie als Verhandlungspartnerin ernst
zu nehmen sind und hinter lhren Forderungen stehen.

Tipps:

— Gehen Sie selbstbewusst an ein Gehaltsgesprach
heran und présentieren Sie sich mit Selbstvertrauen.
lhre Kenntnisse, Fahigkeiten und Qualifikationen
haben einen Marktwert!

— Werfen Sie die angeblich »weibliche Tugend der
Bescheidenheit« Gber Bord!

— Verkaufen Sie sich nicht unter lhrem Wert!

— Uben Sie vorab, Ihre Forderungen mit selbstbewusster
Kdrpersprache und Stimme vorzubringen.



AuBere Widerstande

begegnen Frauen hdufig,
sobald sie Forderungen stellen

Professionelles Reagieren Es ist ungerecht, dass Frauen in Osterreich
auf Gegenargumente durchschnittlich 25,6 % weniger als Manner
verdienen — in Wien sind es »nur« 22,6 %.
— Ich spreche Uber meine Leistungen. Unangemessen ist, dass viele Berufe, in denen
— Ich argumentiere meine Qualifikationen. Frauen besonders gerne arbeiten, zu Niedrig-
— Die Firma profitiert durch meine Mitarbeit. lohnbranchen gehdren.

So jemanden wie Sie Verteidigen Sie nicht Ihre Forderung, denn so geraten
bekomme ich auch bi]liger Sie in die Defensive. Sprechen Sie Uiber lhre Leistun
gen. Manchmal héren Sie zunachst ein »Nein«.

Das soll testen, wie ernst Sie es meinen und wie gut
Sie zu verhandeln wissen.

Verstehen Sie doch, der Kollege X
hat noch vor Thnen ein Recht auf

Konzentrieren Sie sich auf lhre Person und gehen Sie
mehr Gehalt ... auf kein Ausspielen gegen andere ein: Beziehen Sie
sich auf Ihre Leistungen. Halten Sie lhre Erfolge und
guten Ergebnisse laufend in einem Leistungstagebuch
fest — diese Leistungen kdnnen Sie dann in der Ver-
handlung vorlegen.




AuBere Widerstiande

begegnen Frauen hdufig,
sobald sie Forderungen stellen

Was konnen Sie beweisen,

bevor Sie Forderungen stellen? Far ein Bewerbungsgesprach bereiten Sie sich
anhand der Ausschreibung vor. Fihren Sie an,
warum Sie die Richtige sind — dies hat eben einen
Wert, den Sie entlang lhrer Qualifikationen
argumentieren kdnnen.

Argumentieren Sie auf lhre Person bezogen und
damit, wie die Firma von lhrer Mitarbeit profitiert.
Ihr Einsatz hat seinen Preis und lhr Engagement ist
fur die Firma wertvolll Mehr Leistung ist auch mehr
wert —auch wenn die wirtschaftlichen Bedingungen
gerade nicht ideal sind.

Der Firma
geht es gerade so schlecht ...




Wie gehe ich es an?

Handlungstipps

Richtiger Zeitpunkt
Optimaler Ablauf

Mogliche Ergebnisse

Welcher Zeitpunkt ist giinstig
fiir Verhandlungen?

Was tun bei grof3er Angst vor
den Reaktionen, vor einem »Neing,
vor Zuriickweisung?

Wie vereinbare ich einen
Termin und kiindige das Thema
an, um das es sich handelt?

Unzumutbar ist, dass Frauen Teilzeitbeschaf-
tigungen nachgehen, um unbezahlte Tatigkeiten
erledigen zu kénnen: im Haushalt, in der
Angehorigenpflege und in der Kinderbetreuung.
Dies alles hat auch Auswirkungen auf Lebensein-
kommenssumme, Pension und Sozialleistungen.

Gunstig sind Situationen, in denen Sie erreichte
Ziele und besondere Leistungen vorweisen kdnnen,
z.B. weil Ihr Aufgabenbereich gerade erweitert,

Ihre Verantwortung erhéht oder ein Projekt gut
abgeschlossen wurde.

Spielen Sie die Situation im Vorfeld durch, versetzen
Sie sich in die Verhandlungssituation, den Raum usw.
Uberlegen Sie zu jeder Aussage, vor der Sie sich
firchten, eine Antwort und Gben Sie diese laut

(vor dem Spiegel, vor Freundinnen ...).

Wenden Sie sich an die entscheidende Person und
legen Sie offen, dass Sie Uber Ihr Gehalt sprechen
mochten — damit kann sich Ihr Gegenlber auch
vorbereiten.



Wie gehe ich es an?

Handlungstipps

Wie viel kann ich fordern?

Wie argumentiere ich richtig?

Was sind nicht monetare Benefits?

Ublich sind 5 bis 10% Gehaltserhdhung, in Ausnah-
mefallen und bei besonders auBerordentlichen Leistun-
gen sind auch 15% mdglich. Bereiten Sie Maximal-
und Minimalforderungen vor und Uberlegen Sie, ob Sie
auch nicht monetére Alternativen akzeptieren wirden.
Bedenken Sie, dass Ihre ndchste Mdglichkeit zu verhan-
deln durchaus erst in ein bis zwei Jahren sein kdnnte!

Sprechen Sie Uber Ihre personlichen Perspektiven
im Unternehmen, Ihre Leistung und die entsprechende
»Anpassung« lhres Gehalts daran.

Oder umgekehrt: Stellen Sie Ihre Forderung und
begrliinden Sie sie dann. Argumentieren Sie sachlich
und faktenbezogen, vermeiden Sie Emotionalitat.

Prasentieren Sie |hre Erfolge in Form eines
Leistungstagebuches:

Zeigen Sie schriftlich auf, dass Sie vereinbarte Ziele
erreicht haben. Weisen Sie nach, dass Sie Budget-
vorgaben eingehalten bzw. Ubertroffen haben, zuséatz-
liche Projekte umsetzen oder auch Ideen fur Verbesse-
rungsprozesse einbringen und realisieren konnten.

Wichtig sind klare Forderungen, die Sie gut argumen-
tieren kénnen. Fuhren Sie keine privaten Griinde wie
z.B. eine teure Wohnung an! Argumentieren Sie sach
lich und selbstbewusst und fordern Sie gegebenenfalls
auch von lhrem GegenUber mehr Sachlichkeit ein.

Halten Sie im Gesprach auch einen »stillen Moment«
aus und lenken Sie nicht gleich ein.

Manchmal z&hlt nicht nur das Geld, Sie kénnen auch
anderen Gewinn aus der Verhandlung ziehen. Ver-
handeln bedeutet nicht, alles durchzusetzen, sondern
sich auf ein gemeinsames Ergebnis zu einigen.

Uberlegen Sie vor dem Gespréch Alternativen zur
Gehaltserhdhung, die fur Sie akzeptabel sind

(z.B. Diensthandy, Dienstwagen, ein Bonus, eine
zusatzliche Ausbildung, private Nutzungsmaoglichkeit
von IT-Ausstattung etc.).



Was ist vorab wichtig?

Vorbereitung

Strategien im Vorfeld
Checkliste Gehaltsverhandlung

Checkliste Bewerbungsgespriach

Strategien im Vorfeld

Gerecht und angemessen ist, dass Frauen
ihr Gehalt verhandeln und mehr fordern!
Einkommensgerechtigkeit wird vor allem durch
Strukturen hergestellt und gewahrleistet, z. B.
durch diskriminierungsfreie Gehaltsschemata
und Transparenz der Gehalter.

Hinterlassen Sie bleibende Eindrlicke, betreiben
Sie »Impression Management«! Gehélter werden
auch dadurch bestimmt, wie gut sichtbar die
Leistungen von Mitarbeiterlnnen sind! Wichtig ist
deshalb, dass Sie, |hre guten Ergebnisse und
Ihr Engagement préasent sind — nitzen Sie daher
Madglichkeiten, selbst zu présentieren anstatt nur
zuzuarbeiten und vorzubereiten. Melden Sie sich
in Teamsitzungen zu Wort — berichten Sie Uber
Ergebnisse oder Erfolge lhrer Arbeit. Auch beim
Small Talk im Anschluss an Besprechungen

ist Inre Anwesenheit gefragt.

[0 Versuchen Sie nicht nur Auftrage abzuarbeiten, son-

dern werden Sie hinsichtlich Ideen und Strategien
Ihrer Vorgesetzten mit eigenen Vorschlagen selbst
aktiv.

Besprechen Sie Ihre Vorschlage, Ideen und
Projekte in Vier-Augen-Gespréachen mit Ihren
Vorgesetzten. Verweisen Sie auf Ihre Leistungen
und Erfolge im Mit-arbeiterinnengespréach, legen
Sie gemeinsam mit Ihren Vorgesetzten Ziele fest
und fragen Sie nach konstruktivem Feedback zum
letzten Arbeitsjahr. Fiihren Sie ein Leistungstage-
buch, das Sie flr die Vorbereitung von Gehalts-
verhandlungen heranziehen.



Was ist vorab wichtig?

Vorbereitung

Checkliste
Gehaltsverhandlung

Checkliste
Bewerbungsgesprach

Nutzen Sie Ihr aktuell gefihrtes Leistungstage
buch, um lhre Erfolge und Ergebnisse belegen
zu kénnen und um Uberzeugende Argumente far
eine Gehaltserh6hung zu finden.

Waéhlen Sie einen glnstigen Zeitpunkt fur die
Verhandlung (Zielerreichung, neues Aufgabengebiet,
neues Projekt ...).

Uberlegen Sie im Vorfeld, welches Gehalt Sie ver-
handeln méchten und wo Ihre »Mindestuntergrenze«
liegt, mit der Sie zufrieden wéren.

Uben, tiben, iben! Uben Sie die Verhandlungs-
situation, um selbstbewusst und tUberzeugend
auftreten zu koénnen.

Machen Sie sich bewusst, dass Sie eine wertvolle
Mitarbeiterin mit groBem Engagement sind.

Verlauft die Verhandlung nicht zu Ihrer Zufriedenheit
oder werden Sie vertrdstet: Bleiben Sie dran und
fragen Sie immer wieder nach!

Erkundigen Sie sich im Vorfeld Uber branchen-
Ubliche Gehélter fur die ausgeschriebene Position.

Streichen Sie lhre Qualifikationen und Fahigkeiten
hervor und belegen Sie diese mit nachvollziehbaren
Argumenten.

Seien Sie sich lhres Wertes bewusst und betonen
Sie Kompetenzen, Fahigkeiten, Arbeitserfahrung
und Motivation.

Beenden Sie lhre Ausfiihrungen mit lhrer wich
tigsten Botschaft — dem stéarksten Argument fur
eine Gehaltserhéhung.



Méanner fordern durch-
schnittlich einmal im Jahr
eine Gehaltserhohung,
Frauen hingegen nur

alle zwei bis drei Jahre,
wenn tiberhaupt ...

Weniger als M&nner zu verdienen,

weist nicht auf das Unvermodgen

einzelner Frauen hin. Viele Ungerechtig-
keiten zwischen den Geschlechtern haben
gesellschaftliche Hintergriinde.

Die »Gehaltsverhandlungstipps fur
Frauen« zeigen Frauen Verhandlungs-
spielrdume auf und ermutigen sie,

diese fur sich zu nutzen.

Viel Erfolg bei Ihrer Gehaltsverhandlung
wulnscht lhnen

/'—/—;-Ja/«éfﬁ

Sandra Frauenberger
Frauenstadtrétin

Frauen
StaDtwWien

Gehaltsverhandlungstipps fur Frauen
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Hilfreiche Links

http://wien.arbeiterkammer.at

www.oegb.at

www.fit-gehaltsrechner.at

www.berufsstrategie.de > Basiswissen Gehaltsverhandlungen
www.frauenfairentiohnen.at > gegen Spende
www.gehalts-check.de

www.gehaltsvergleich.com
www.gleichbehandlungsanwaltschaft.at
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