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GEHALTSVERHANDLUNGEN

DEN EIGENEN

WERT KENNEN

Uber Geld spricht man nicht? Die Gehaltsverhandlung ist
kein Nebenschauplatz, sondern Ausdruck professioneller

Selbstpositionierung. Wer seinen Marktwert kennt und

ihn sachlich begriinden kann, zeigt Kompetenz.
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Personalberater
Andreas Erbenich

ei Neueinstellun-

gen existieren in

der Regel klare Bud-

getkorridore. Gerade im

Verkauf, im Einkauf oder im
mittleren Management arbeiten viele Unter-
nehmen mit definierten Bandbreiten. Die
Frage nach den Gehaltsvorstellungen dient
daher weniger der freien Preisfindung,
sondern ist ein Gradmesser flir die Selbst-
einschdtzung der Bewerber:innen. Wer
deutlich tberzieht oder keine konkrete
Vorstellung duBern kann, signalisiert man-
gelnde Marktkenntnis — und schwiécht die
eigene Position.

MARKTWERT ENTSCHEIDET

Doch wie bestimmt sich der Wert? Neben
Ausbildung und Berufserfahrung spielen
Branche, Region, Unternehmensgrofle
und Marktlage eine zentrale Rolle. In Zei-
ten des Fachkriftemangels verschieben
sich Spielrdume — gerade bei spezialisier-
ten Funktionen, etwa im E-Commerce,
in der Logistik oder im Controlling. Auch
die wirtschaftliche Gesamtsituation ist
kein pauschales Argument gegen Gehalts-
steigerungen. Selbst in angespannten
Mirkten werden Leistungstriger:innen
gehalten und Schliisselpositionen wett-
bewerbsfahig vergiitet.

Hinzu kommt ein Aspekt, der zuneh-
mend an Bedeutung gewinnt: digitale
Kompetenz. Wer Prozesse datenbasiert
analysieren kann, KI-gestiitzte Tools ein-
setzt oder Automatisierungspotenziale
erkennt, steigert den eigenen Marktwert
spiirbar. Studien zeigen branchentiber-
greifend deutliche Gehaltsaufschlige
fiir entsprechende Fihigkeiten. Auch im
Méobelhandel wird sich dieser Effekt ver-
starken — iiberall dort, wo Digitalisierung
nicht nur Schlagwort, sondern operative
Realitdt ist. ,,Skill-Based Hiring* ersetzt
zunehmend starre Titelglaubigkeit. Ent-
scheidend ist, was jemand kann — nicht
nur, was auf dem Abschlusszeugnis steht.

Entscheidend bleibt jedoch: Nicht das
Wunschgehalt zahlt, sondern die Argu-
mentation. Konkrete Erfolge, messbare
Beitrdge zum Unternehmensergebnis und
klar benannte Kompetenzen sind stirker
als Prozentforderungen ohne Substanz.

Wer seinen Mehrwert in

Euro, Prozent oder Effizienz-

gewinnen beziffern kann, argu-
mentiert auf Augenhohe.

SICH GUT VORBEREITEN

Anders gelagert ist die Situation bei einer
Gehaltserhdhung im laufenden Arbeits-
verhiltnis. Hier geht es weniger um Markt-
vergleiche, sondern um die Frage: Welchen
zusdtzlichen Wert habe ich geschaffen?
Mehr Umsatz? Hohere Abschlussquoten?
Optimierte Prozesse? Erfolgreiche Team-
fithrung? Neue Kundenstrukturen?

Viele Beschiftigte sind unzufrieden mit
ihrer Bezahlung — gleichzeitig scheuen sie
das Gesprdch. Vorbereitung ist daher der
entscheidende Faktor. Eine strukturierte
Leistungsbilanz schafft Klarheit und Selbst-
sicherheit. Ebenso wichtig ist die strate-
gische Einordnung: Passt der Zeitpunkt?
Ist das Unternehmen wirtschaftlich stabil?
Welche Ziele verfolgt die Geschiftsfith-
rung aktuell?

Auch das Verstindnis fiir das Gegentiber
ist entscheidend. Zahlenorientierte Ent-
scheider:innen reagieren anders als bezie-
hungsorientierte Unternehmerpersonlich-
keiten. Wer die Argumentation passgenau
auf den jeweiligen Fihrungsstil ausrichtet,
steigert die Erfolgsaussichten deutlich.
Zudem wirken absolute Zahlen hiufig
greifbarer als prozentuale Forderungen.

GESAMTPAKET IM BLICK

In beiden Fillen — Neueinstellung wie
Anpassung — sollte nicht nur das Grund-
gehalt im Fokus stehen. Variable Ver-
giitungsmodelle, Boni, Dienstwagenre-
gelungen, Weiterbildungsbudgets oder
flexible Arbeitszeiten gehdren zum
Gesamtpaket. Gerade leistungsabhangige
Komponenten kénnen attraktive Per-
spektiven eréffnen. Nicht selten liegt hier

mehr Spielraum als im Fixgehalt.
Gehaltsverhandlungen sind kein Macht-
kampf, sondern Ausdruck unternehmeri-
schen Denkens. Arbeitgebende erwarten
von Leistungstriger:innen, dass sie ihre
Interessen klar vertreten kénnen. Wer vor-
bereitet, selbstbewusst und faktenbasiert
argumentiert, demonstriert die Souverani-
tit, die auch im Tagesgeschift gefragt ist.
ANDREAS ERBENICH

https://andreaserbenich.de/
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LEITER KUCHENZENTRUM
(M/W/D)
Mehr auf Seite 86

EXPORTLEITUNG (M/W/D)
MOBELGROSSHANDEL
Mehr auf Seite 87

BUCH-TIPP

GEHALTSVERHANDLUNG
ERFOLGREICH FUHREN
VON ROMAN
SCHNEIDER

Wer in Gehalts-
verhandlungen
bestehen will,
braucht gute Argu-
mente. Das Buch
zeigt, welche Fehler
man vermeiden soll-
te und welche Strategien

wirken. So gelingt, Forderungen
durchzusetzen. Autor Roman
Schneider kennt beide Seiten: als
langjahriges Mitglied von Ge-
schaftsleitungen und als Angestell-
ter, der selbst erfolgreich verhan-
delt hat. Er wei, wo Chefiinnen
kaum nein sagen kénnen und
welche Einwande typisch sind.

BoD - Books on Demand (Verlag)
124 Seiten, 17,95 Euro
ISBN-10: 3-7597-7699-X/375977699X




