
A2.41.1 Gehaltsverhandlungen 

 

Video: https://www.youtube.com/watch?v=PxxtNm9wGOU&start=0&end=123
Das Verhandeln
Die Position
Die Sachfragen
Die Interessen
Die Win-Win-Situation

Die Flexibilität
Das Budget
Das Ziel
Die Kampagne
Die Qualität

1. In welchen Bereichen verhandeln Menschen laut dem Text besonders oft?

a. Nur in der Politik und im Parlament b. In der Politik, in der Familie und in der
Wirtschaft 

c. Nur zu Hause mit der Familie d. Nur am Arbeitsplatz mit Kolleginnen und
Kollegen 

2. Welches Ziel verfolgt das Harvard-Konzept beim Verhandeln?

a. Immer mehr Budget zu bekommen b. Eine Win-Win-Situation für alle Beteiligten 

c. Den anderen schnell zu besiegen d. Nur die eigene Position durchzusetzen 
3. Was ist ein Nachteil des positionsbezogenen Verhandelns?

a. Man spricht nur über Sachfragen. b. Das Ziel ist immer unklar. 

c. Es gibt keine verschiedenen Meinungen mehr. d. Man verteidigt sich und verliert Flexibilität. 
4. Worüber verhandeln Jan und Ida konkret?

a. Über einen neuen Arbeitsvertrag b. Über die Qualität des Produkts 

c. Über das Marketingbudget d. Über den Urlaub der Mitarbeiter 
1-b 2-b 3-d 4-c

1. Sehen Sie sich das Video an und beantworten Sie die zugehörigen Fragen. 

2. Lesen Sie den Dialog und beantworten Sie die Fragen. 

Thomas Bergmann: Guten Tag, Frau Lauermann. Ich möchte gern über mein Gehalt sprechen. 

Kathrin Lauermann: Guten Tag, Herr Bergmann. Natürlich, danke, dass Sie das ansprechen. Was
genau haben Sie im Sinn? 

Thomas Bergmann: Angesichts meiner Leistungen im letzten Jahr denke ich an eine Erhöhung von
10 %. 

Kathrin Lauermann: Ich verstehe Ihr Anliegen. Sie leisten gute Arbeit. Allerdings kann ich Ihnen nur
5 % anbieten. 

Thomas Bergmann: Das ist nachvollziehbar. Meiner Meinung nach sind aber 10 % mit Blick auf
meine Ergebnisse gerechtfertigt. 

Kathrin Lauermann: Ich verstehe Ihre Meinung, aber das Budget ist leider begrenzt. 
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Thomas Bergmann: Dann schlage ich einen Kompromiss von 7 % vor. So sind beide Seiten
berücksichtigt. 

Kathrin Lauermann: Das ist ein vernünftiger Vorschlag. Wenn Sie weiterhin so engagiert arbeiten,
stimme ich dem zu. 

Thomas Bergmann: Vielen Dank für Ihr Entgegenkommen. Ich werde weiterhin mein Bestes geben
und positive Ergebnisse erzielen. 

Kathrin Lauermann: Sehr gut. Ich freue mich auf die weitere Zusammenarbeit. 

1. Was möchte Thomas Bergmann in diesem Gespräch erreichen?

a. Er möchte weniger arbeiten und mehr
Urlaubstage haben.

b. Er möchte über sein Gehalt sprechen und
mehr Geld bekommen.

c. Er möchte mit Frau Lauermann über ein
negatives Projekt diskutieren.

d. Er möchte einen neuen Vertrag für eine
andere Firma verhandeln.

2. Worauf einigen sich Thomas Bergmann und Kathrin Lauermann am Ende?

a. Sie einigen sich auf 0 % Erhöhung, aber auf
eine positive Meinung.

b. Sie sind nicht einverstanden und beenden die
Verhandlung ohne Ergebnis.

c. Sie einigen sich auf 10 % Gehaltserhöhung,
weil das Budget sehr groß ist.

d. Sie einigen sich auf einen Kompromiss von 7 %
Gehaltserhöhung.

1-b 2-d
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