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» Er hat sich langeauf diesenAugenblick vor-
bereitet. Er kennt dieLagedesUnternehmens
und seinen Wert auf dem Markt. Ihm gegen-
überdieChefinmit stählernerMiene.Unddann
dieReaktion,dieihmdenWindausdenSegeln
nimmt: ein klares Nein. „Das Unternehmen
könnesicheineGehaltserhöhungnicht leisten“,
heißt esnur. Der Kopf schwirrt. Er kannnicht
klar denken. DieVerhandlung stockt, essieht
nicht gut aus.

VerhandlungenbrauchenStrategien, Tak-
tiken. Dasbetrifft nicht nur Geschäftsver-
handlungen im Business-to-Business-
Bereich. Auch die gefürchtete Ge-
haltsverhandlung will vorbereitet
und strategisch durchgedacht
sein. Die Verkaufs- und Ver-
handlungstrainerin Ulrike
Knauer rät zu Ungewöhnli-
chem: einer Pause.

Pausen alsTaktik kön-
nenzumeigenenVorteil ge-
nutzt werden,weißdieVer-
handlungsexpertin.

Und so geht ’s: „Wenn der
ChefoderdieChefinbeiderGe-
haltsverhandlung dieErhöhung
verneint, kann man entweder in
sichzusammensinkenoderdieKont-
rolle behalten und eine Pause verlan-
gen,“ sagt UlrikeKnauer. DasEinfordern
einerPause,seiesfüreinigeMinuten,einigeTa-
geodersogareinigeWochenerhöht denDruck
aufdieChefetage,manselbst erhöht seineeige-
neMacht. Wennmankleinbeigibt, merkt der
Chef oder dieChefin, dassdieMacht auf ihrer
Seiteliegt.DurchdaseigenständigeEinfordern
einer Pause aber markiert man seine eigene
Grenze. „Dadurchkommt manautomatischin
einen höheren Machtbereich, weil dasGegen-
über dadurchverunsichert wird“, soKnauer.

Die Pause sollt e als Reakt ion auf dieAbleh-
nung eingeleitet werden. „Lassen Sieunsden
Termin verschieben. Ichkann hier heutenicht

weiter machen. “ Diessei eineTaktik. Insbeson-
deredann,wennmanweiß,dassderChefoderdie
Chefinunter Zeitdruck steht, ließesichdiePause
strategischeinsetzen.

Undnicht vergessen:„EinePausezubrauchen
ist legitim.“ Häufigist diePausewährendderVer-
handlungauchdringendnotwendig, umdieGe-
dankenwiederzuordnenunddenAdrenalinspie-
gel zu senken. Dafür empfiehlt dieExpertin Be-
wegungundSchnaufen:NurdurchBewegunglie-
ßesich dasAdrenalin abbauen, man kann etwa

eineRundeumdenBlock machenoder im
Bürogebäude Treppen steigen. Der

zweitekörperlicheTrick ist dastiefe
Schnaufen und tief Durchatmen.

Auch dadurch lassen sich Ge-
dankenordnen.

Zuvor recherchieren. „Be-
vor ich in eineGehaltsver-
handlung gehe, muss ich
wissen, wie viel ich wert
bin“, erklärt die Expertin.
Verhandeln ohne Jobalte-
ralternativensindargumen-

tativ schwierig. Daher soll
mansicheinigeWochenoder

MonatevordemgeplantenTer-
min,umeinenanderenJobumse-

hen.„Wiesonstsollmanseineneige-
nenMarktwert ermitteln?“ Zusätzlich

solle man sich überlegen, wie groß der
WunschdesUnternehmensist,Siezubehalten.

AuchderZeit punkt sei weisegewählt . Ambesten
nachdemMittagessen.EineStudieeinesForscher-
teamsumShai Danziger vonder israelischenBen
Gurion Universität und Jonathan Levav von der
New Yorker Columbia University zeigt, dass
Richter nachdemMittagessengnädiger urteilen.
Dasließesichauchauf Verhandlungenummün-
zen. Gehen Sie Fingerspitzengefühl vor. „Men-
schenhabenstarkeEmotionenbeimVerhandeln.
AchtenSiedarauf,dassIhrChefnicht dasGesicht
verliert,sonst kommt mannicht weit“,soKnauer
zusammenfassend. æ

Erfolgreiches Verhandeln ist eine Kunst. Auch die eigene Gehaltsverhandlung will geplant sein. Die
Verhandlungsexpertin Ulrike Knauer über strategische Pausen, den richtigen Zeitpunkt und

die passende Vorbereitung. VON DIANA DAUER

Ulrike Knauer,
Verhandlungs- und
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