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rst der Lockdown mit in vielen
E Unternehmen einhergehender

Kurzarbeit und damit weniger
Einkommen fiir die Angestellten.
Und jetzt steigende Preise, die wir
nolens volens zur Kenntnis nehmen
miussen. Die aktuelle Inflation von
anndhernd 5 Prozent sorgt schlicht
fiir Kaufkraftverlust und ist nattirlich
far viele ein Anlass dartiber nach-
zudenken, ob das Gehalt noch ange-
messen ist. Da mochte der eine oder
die andere beim Einkommen nach-
verhandeln. Doch Vorsicht bei dem
Argument, dass alles teurer gewor-
den ist. Auch die Unternehmen und
damit die Arbeitgeber haben mit
steigenden Preisen zu kimpfen. Der
Spielraum fiir héhere Lohnkosten
wird damit geringer.

Der Grundsatz jeder Gehalts-
verhandlung lautet: Leistung gegen
Geld.

Die Frage ist doch, ob Topleister
sich im Fall einer Gehaltserh6hung
nur mit dem Inflationsausgleich
zufrieden geben sollen, obwohl bei

einem detaillierten Leistungscheck
deutlich mehr Geld drin gewesen
ware.

Gehaltsverhandlung in Zeiten
hoher Inflation

Die zentrale Aussage muss lauten:
die eigene Leistung statt steigen-
der Preise betonen. Weg von der
Inflation hin zur eigenen Leistung
argumentieren. Am besten, indem
man konkret den Nutzen seiner
Leistung fir das Unternehmen
unterstreicht und mit Zahlen belegt.
Vertriebler haben es hier besonders
leicht. Denn sie kénnen belegen,
wie viele Kunden oder Auftrige sie
an Land gezogen haben, und dies
in Umsitzen messen. Aber auch in
anderen Bereichen lassen sich Kenn-
zahlen herausfinden, die die eigene
Leistung belegen. So koénnte etwa
ein Logistikfachmann vorrechnen,
wie viel Zeit man durch die Ein-
fithrung eines neuen Versand- oder
Lagersystems eingespart hat. Marke-
tingexperten konnten die Verkaufs-
zahlen nach einer wichtigen Messe
oder Werbeaktion als Referenzgroe
mit ins Gesprach nehmen. Und im
Kundendienst kénnen Mitarbeiter
aufzihlen, wie viele Reklamationen
sie bearbeitet haben. Vielen Ange-
stellten graut es vor dem Jahres-
gesprach, vor allem wenn es ums
Geld geht. In der Krise haben sie
erst recht ein schlechtes Gewissen,
ein Verglitungsplus zu fordern. Die
Miinchener Verhandlungstrainerin
Claudia Kimich sieht das anders:
,Fiir das Gehalt zdhlen die persén-
liche Leistung und der Wert des
Mitarbeiters fiir die Firma.“ Gerade
in wirtschaftlich schwierigen Zeiten
kime es doch genau darauf an.
Verhandlungstrainerin Anja Hen-
ningsmeyer aus Frankfurt stimmt
zu: ,Wer nicht fragt, lsst sich die
Chance auf mehr Geld garantiert
entgehen.

Guter Rat muss nicht teuer sein

Die Expertinnen geben gute Rat-
schlige, wie Angestellte inmitten
der Krise ihren Chef von einer
Gehaltserh6hung tiberzeugen. Sie
raten den Realititscheck zu machen:
Wie genau trifft die Krise unser
Unternehmen? Hat das iiberhaupt
Auswirkungen auf meine Gehalts-
forderung? Gerade der Onlinehandel
kommt gut durch die Krise. Hier
lohnt das Verhandeln.

Und wenn jetzt kein Gehalts-
plus drin ist, sollten Angestellte

versuchen, einen Vertrag auf die
Zukunft abzuschlieBen und Krite-
rien wie Umsatz oder Deckungs-
beitrag zu verhandeln, die konkret
definieren, bei welchen Verinderun-
gen eine Gehaltserhohung winkt.
90 Prozent des Verhandlungserfolgs
seien auf gute Vorbereitung zuriick-
zuftihren, sagt Henningsmeyer.
Mitarbeiter sollten das anhand von
drei Punkten tun.

Erstens: Um angemessene
Gehaltsforderungen stellen zu kon-
nen, sollte man sich dartuber im
Klaren sein, welche Gehilter in der
Branche, dem Unternehmen und
der Region tblich sind.

Zweitens: Mitarbeiter sollten die
eigenen Gehaltswiinsche konkret
aufschreiben: Was ist meine Ideal-
forderung? Was ist mein Minimum?

Drittens: Sich auf den Ver-
handlungspartner vorbereiten. Was
kann ich meinem Chef anbieten,
das die Firma in der jetzigen Lage
voranbringt?

Wer verhandet, sollte alternative
Forderungen mit in das Gesprich
nehmen — das erhdht den Verhand-
lungsspielraum. Ist eine Gehalts-
erhohung konkret nicht durch-
setzbar, sollte man sich hierzu
Alternativen tiberlegen. Das kénnen
beispielsweise flexiblere Arbeitszei-
ten, eine bessere Homeoffice-Aus-
stattung oder ein Jobticket sein.

Eines sollte man in der Gehalts-
verhandlung vermeiden: demiitig
oder gar dngstlich ins Gesprdch zu
gehen. Unternehmen brauchen gute
Mitarbeiter. Und wenn alles nicht
hilft, sollte man in der Gehaltsver-
handlung nicht mit der Kiindigung
drohen. Schwierig wird es aber
dann, wenn Gehaltserh6hungen
schon mehrfach verweigert worden
sind. Wenn einen dann nicht die
Gewohnbheit in der bisherigen Firma
hilt, kénnte der Zeitpunkt gekom-
men sein, Uber einen Jobwechsel
nachzudenken. Letztlich gilt: Thre
Erfolgsaussichten in der Gehalts-
verhandlung steigen, wenn Sie von
sich und Thren Stirken tiberzeugt
sind und Sie diese auch positiv nach
auBen reprasentieren kénnen. Denn
Arbeitgeber wissen: Wenn Sie Thre
Interessen sachlich und souveran
vertreten, werden Sie auch als Mit-
arbeiter die Interessen des Unter-
nehmens erfolgreich vertreten
kénnen. Das ist ein gutes Argument
daftir, auch mehr Gehalt zu bezah-
len. Quod erat demonstrandum.
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