
A2.41.1 Gehaltsverhandlungen 
Negociación salarial

 

Vídeo: https://www.youtube.com/watch?v=PxxtNm9wGOU&start=0&end=123
Das Verhandeln (La negociación)

Die Position (La posición)

Die Sachfragen (Las cuestiones materiales)

Die Interessen (Los intereses)

Die Win-Win-Situation (La situación ganar-ganar)

Die Flexibilität (La flexibilidad)

Das Budget (El presupuesto)

Das Ziel (El objetivo)

Die Kampagne (La campaña)

Die Qualität (La calidad)

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

a. Nur in der Politik und im Parlament b. Nur zu Hause mit der Familie 

c. In der Politik, in der Familie und in der
Wirtschaft 

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. Es gibt keine verschiedenen Meinungen mehr. b. Das Ziel ist immer unklar. 

c. Man spricht nur über Sachfragen. d. Man verteidigt sich und verliert Flexibilität. 
4. Worüber verhandeln Jan und Ida konkret?

a. Über das Marketingbudget b. Über den Urlaub der Mitarbeiter 

c. Über einen neuen Arbeitsvertrag d. Über die Qualität des Produkts 
1-c 2-b 3-d 4-a

1. Mira el vídeo y responde a las preguntas relacionadas. 

2. Lee el diálogo y responde a las preguntas. 

Die Gehaltsverhandlung
La negociación salarial

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

(Buenos días, señora Lauermann. Me
gustaría hablar sobre mi sueldo.)

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

(Buenos días, señor Bergmann. Claro,
gracias por mencionarlo. ¿Qué tiene en
mente exactamente?)

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

(Teniendo en cuenta mis logros del
último año, estoy pensando en un
aumento del 10 %.)
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Kathrin Lauermann: Ich verstehe Ihr Anliegen. Sie leisten gute
Arbeit. Allerdings kann ich Ihnen nur 5 %
anbieten. 

(Entiendo su solicitud. Hace un buen
trabajo. Sin embargo, solo puedo
ofrecerle un 5 %.)

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

(Lo entiendo. En mi opinión, no
obstante, un 10 % está justificado por
mis resultados.)

Kathrin Lauermann: Ich verstehe Ihre Meinung, aber das Budget
ist leider begrenzt. 

(Comprendo su punto, pero
lamentablemente el presupuesto es
limitado.)

Thomas Bergmann: Dann schlage ich einen Kompromiss von 7 %
vor. So sind beide Seiten berücksichtigt. 

(Entonces propongo un compromiso del
7 %. Así se tienen en cuenta ambas
partes.)

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

(Es una propuesta razonable. Si sigue
trabajando con ese nivel de
compromiso, estoy de acuerdo.)

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

(Muchas gracias por su flexibilidad.
Seguiré dando lo mejor de mí y
obteniendo resultados positivos.)

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

(Perfecto. Me alegra seguir colaborando
con usted.)

1. Was möchte Thomas Bergmann in diesem Gespräch erreichen?

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

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

c. Er möchte weniger arbeiten und mehr
Urlaubstage haben.

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 10 % Gehaltserhöhung,
weil das Budget sehr groß ist.

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

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

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

1-a 2-b
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