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» Er hat sich lange auf diesen Augenblick vor-
bereitet. Er kennt die Lage des Unternehmens
und seinen Wert auf dem Markt. Ihm gegen-
überdieChefinmitstählernerMiene.Unddann
die Reaktion, die ihm den Wind aus den Segeln
nimmt: ein klares Nein. „Das Unternehmen
könnesicheineGehaltserhöhungnichtleisten“,
heißt es nur. Der Kopf schwirrt. Er kann nicht
klar denken. Die Verhandlung stockt, es sieht
nicht gut aus.

Verhandlungen brauchen Strategien, Tak-
tiken. Das betrifft 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 als Taktik kön-
nenzumeigenenVorteil ge-
nutzt werden, weiß die Ver-
handlungsexpertin.

Und so geht’s: „Wenn der
ChefoderdieChefinbeiderGe-
haltsverhandlung die Erhöhung
verneint, kann man entweder in
sichzusammensinkenoderdieKont-
rolle behalten und eine Pause verlan-
gen,“ sagt Ulrike Knauer. Das Einfordern
einerPause, sei es füreinigeMinuten,einigeTa-
ge oder sogar einige Wochen erhöht den Druck
auf die Chefetage, man selbst erhöht seine eige-
ne Macht. Wenn man klein beigibt, merkt der
Chef oder die Chefin, dass die Macht auf ihrer
Seite liegt. Durch das eigenständige Einfordern
einer Pause aber markiert man seine eigene
Grenze. „Dadurch kommt man automatisch in
einen höheren Machtbereich, weil das Gegen-
über dadurch verunsichert wird“, so Knauer.

Die Pause sollte als Reaktion auf die Ableh-
nung eingeleitet werden. „Lassen Sie uns den
Termin verschieben. Ich kann hier heute nicht

weiter machen. “ Dies sei eine Taktik. Insbeson-
dere dann, wenn man weiß, dass der Chef oder die
Chefin unter Zeitdruck steht, ließe sich die Pause
strategisch einsetzen.

Undnichtvergessen:„EinePausezubrauchen
ist legitim.“Häufig istdiePausewährendderVer-
handlung auch dringend notwendig, um die Ge-
danken wieder zu ordnen und den Adrenalinspie-
gel zu senken. Dafür empfiehlt die Expertin Be-
wegungundSchnaufen:NurdurchBewegunglie-
ße sich das Adrenalin abbauen, man kann etwa

eine Runde um den Block machen oder im
Bürogebäude Treppen steigen. Der

zweite körperliche Trick ist das tiefe
Schnaufen und tief Durchatmen.

Auch dadurch lassen sich Ge-
danken ordnen.

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

tativ schwierig. Daher soll
man sich einige Wochen oder

MonatevordemgeplantenTer-
min,umeinenanderenJobumse-

hen.„Wiesonstsollmanseineneige-
nen Marktwert ermitteln?“ Zusätzlich

solle man sich überlegen, wie groß der
Wunsch des Unternehmens ist, Sie zu behalten.

Auch der Zeitpunkt sei weise gewählt. Ambesten
nachdemMittagessen.EineStudieeinesForscher-
teams um Shai Danziger von der israelischen Ben
Gurion Universität und Jonathan Levav von der
New Yorker Columbia University zeigt, dass
Richter nach dem Mittagessen gnädiger urteilen.
Das ließe sich auch auf Verhandlungen ummün-
zen. Gehen Sie Fingerspitzengefühl vor. „Men-
schen haben starke Emotionen beim Verhandeln.
Achten Sie darauf, dass Ihr Chef nicht das Gesicht
verliert, sonst kommt man nicht weit“, so Knauer
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
Verkaufsberaterin
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