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Einkommen. Bei einer Gehaltsverhandlung treten sie ihrem Chef oft 
unsicher und nervös gegenüber. Martin Wehrle, selbst Chef und 
erfahrener Gehaltscoach, weiß: Es ist gar nicht so schwer, eine 
Gehaltserhöhung durchzusetzen – solange man selbstbewusst auftritt und 
das Gespräch gründlich vorbereitet. In neun unterhaltsamen Kapiteln führt 
er Schritt für Schritt zur erhofften Lohnerhöhung. Mit diesen Tricks kann 
jeder Chef überzeugt werden!
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Vor wort:

Spion an der Gehaltsfront

Ich habe mich ent schlos sen, ein paar Ge heim nis se aus dem Ak
ten kof fer zu las sen, die sonst un ter Chefs blei ben. Sie wer den 
bei Ih rer nächs ten Ge halts ver hand lung da von pro fi tie ren – in 
ba rer Mün ze! Mein Be richt ist bri sant. Hier schreibt, wenn Sie 
so wol len, ein Spi on von der Front. Als Chef habe ich Ge häl ter 
ver han delt und mit an de ren Chefs dis ku tiert, wie sie mit Ge
halts for de run gen um ge hen: so wohl mit For de run gen von Mit
ar bei tern, die mehr ver die nen wol len, als auch mit For de run gen 
von Be wer bern, die ihr künf ti ges Ge halt ver han deln.

Ich habe hin ter die Front ge blickt und weiß ge nau, wie die 
Ab wehr steht. Ich ken ne alle Ar gu men te, mit de nen Sie nicht 
Ihr Ge halt in die Höhe, son dern nur Ih ren Chef auf die Pal me 
trei ben. Aber ich ken ne auch die Ar gu men te, die Ih nen wie ein 
»Se samöff nedich« den Weg zu mehr Ge halt frei ma chen. Ich 
wer de Ih nen ver ra ten, wie Sie Ihr Ziel er rei chen.

Nur all zu oft stei gen bei der Ge halts ver hand lung zwei un
glei che Part ner in den Ring: hier ich, der Vor ge setz te, rhe to risch 
trai niert und auf der Chef sei te des Ti sches; da Sie, na tür lich auf
geregt und mit schlech tem Ge wis sen, weil Sie mehr Geld wol
len. Kein Wun der, dass man cher schon ver lo ren hat, so bald er 
mit schlot tern den Kni en und ge senk tem Blick das Chef bü ro 
be tritt.
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Da bei ist es gar nicht so schwer, eine Ge halts er hö hung durch
zu set zen – so fern Sie selbst be wusst auf tre ten und nicht mit der 
Tür ins Haus fal len, son dern die Er hö hung von lan ger Hand 
vor be rei ten. Als Chef weiß ich: Schon an Ih rem ers ten Ar beits
tag in ei ner neu en Fir ma be ginnt die Vor ar beit!

In acht Ka pi teln füh re ich Sie Schritt für Schritt zur Ge halts
er hö hung. Ich zei ge Ih nen, wie Sie den in ne ren Schwei ne hund 
über win den und un ver krampft über Geld re den (Ka pi tel 1). Sie 
er fah ren, wie Sie im All tag die Saat für mehr Ge halt durch Ei gen
wer bung streu en (Ka pi tel 2), wie Sie Ih ren Markt wert he raus
fin den (Ka pi tel 3) und wel che Vor tei le Ih nen »Prä mie & Co.« 
bie ten (Ka pi tel 4). Und schließ lich ver ra te ich Ih nen, wie Sie 
die Ver hand lung per fekt vor be rei ten, durch zie hen und alle Ge
gen ar gu men te Ih res Chefs mit rhe to ri schem Ge schick kon tern 
(Ka pi tel 5, 6, 7 und 8).

Im ab schlie ßen den Ka pi tel geht es um die Ge halts ver hand
lung im Vor stel lungs ge spräch. Ich er klä re Ih nen, wie Sie Ih ren 
Traum job be kom men, in dem Sie sich teu er ver kau fen. Als Chef 
ist mir durch aus klar, dass Spit zen mit ar bei ter* auch Spit zen
prei se kos ten. Aber wie über zeu gen Sie mich von Ih ren Qua li
tä ten? Was kön nen Sie ma xi mal for dern? Mit wel chen Stra te gi en 
glän zen Sie in (bis zu) drei Ver hand lungs run den?

Am Ende je des Ka pi tels kön nen Sie prü fen, wie gut Sie für 
Ihre Ge halts ver hand lung vor be rei tet sind. Ein »Per sön li ches Ge

*  Mei ne Le se rin nen mö gen mir ver zei hen, dass ich an ei ni gen Stel len nur die 
männ li che Form ver wen de. Na tür lich sind Sie ge nau so ge meint, teils so gar 
im Be son de ren (sie he »Wenn Frau en sich trau en«, Sei te 24). Nur um den Le
se fluss zu er hal ten, habe ich auf Kunst wör ter wie »Mit ar bei ter/in nen« ver
zich tet.
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Vorwort

halts ther mo me ter« ver rät Ih nen, ob Sie hei ße Chan cen bei Ih
rem Chef ha ben – oder was Sie noch tun kön nen, um die Aus
sich ten zu stei gern.

In je dem Fall müs sen Sie ler nen, mit dem Kopf des Chefs zu 
den ken. Ihn, nur ihn, gilt es zu über zeu gen! Ich habe die ses 
Buch aus der Pers pek ti ve des Ab tei lungs lei ters oder Fir men in
ha bers ge schrie ben, da mit Sie ein Ge fühl da für be kom men: Wie 
nimmt der Chef Sie, Ihre Ar gu men te und Ih ren Ge halts wunsch 
wahr? Wenn Sie wis sen, wie er denkt, wis sen Sie auch, was ihn 
über zeugt – und ha ben es leicht, Ihre For de rung durch zu set zen.

Sie fra gen sich, ob ich mir als Chef kei nen Är ger ein hand le, 
wenn ich so tief aus dem Näh käst chen plau de re und mich auf 
Ihre Sei te schla ge? Ei gent lich schon. Aber in zwi schen bin ich 
kein an ge stell ter Chef mehr, wie zu letzt in ei nem Groß kon zern, 
son dern mein ei ge ner. Des halb kann ich mir die Wahr heit er
lau ben – zu Ih rem Vor teil!



Teil I

Auf dem Weg zum 
 Ge halts ge spräch
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Mut bringt Ge halt:

Überwinden Sie den inneren 
 Schweinehund

Die Gehaltserhöhung – ein Weg zum Reichtum

Wer sich nicht traut, nach mehr Ge halt zu fra gen, hat tau send 
Aus re den. Man cher sagt sich: »150 Euro mehr im Mo nat – was 
ist das schon?« Das sind, um ge nau zu sein, 1800 Euro im Jahr. 
Das sind, um noch ge nau er zu sein, 18 000 Euro in zehn Jah ren. 
Und das sind, auf 30 Jah re ge rech net, 54 000 Euro.

Und neh men wir an, Sie ge ben sich nicht mit ei ner Ge halts
er hö hung zu frie den, son dern set zen alle zwei Jah re eine For de
rung von 150 Euro durch: Dann spre chen wir, auf zehn Jah re ge
rech net, be reits von 54 000 Euro; auf 30 Jah re so gar von 432 000 
Euro. Und wenn Sie jetzt noch Zin sen auf das Geld ad die ren, 
sind Sie ei ner Mil li on nicht mehr fern.

Viel Geld, das Ih nen durch die Lap pen geht, wenn Sie nicht 
im mer wie der nach ei ner Ge halts er hö hung fra gen! Und viel 
Geld, das ich als Chef spare! Da bei spre chen wir wirk lich von 
ei ner mo de ra ten Ge halts er hö hung – 150 Euro alle zwei Jah re!

Aber es geht nicht nur um den schnö den Mam mon, es geht 
auch um Ge rech tig keit. Je der will be kom men, was er ver dient. 
Oder wie füh len Sie sich, wenn Sie wis sen, dass Ihr nass for scher 
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Kol le ge für die sel be Ar beit ein Drit tel mehr Ge halt be kommt, 
ob wohl er sie schlech ter macht? Was geht in Ih nen vor, wenn 
Sie von Be kann ten er fah ren, dass Ihre Leis tung in an de ren Fir
men we sent lich bes ser ver gü tet wür de?

Sol che Dämp fer kön nen Ih nen Ihr größ tes Ka pi tal rau ben, 
mit dem sich auch bei ei ner Ge halts ver hand lung wu chern lässt: 
Ihre Freu de an der Ar beit. Sie ist stets der Mo tor, der hin ter ei
ner gu ten Leis tung steht.

Oft ver die nen schlech te Mit ar bei ter, die viel Wind um sich 
ma chen, mehr als gute, die ihre Ar beit im Stil len tun! Na tür
lich habe ich als Chef kei ne Ver an las sung, die sen Zu stand aus 
ei ge ner Ini ti a ti ve zu än dern. So lan ge ich nichts an de res von Ih
nen höre, darf ich da von aus ge hen, dass Sie mit Ih rem Ge halt 
zu frie den sind.

Aber wer wagt es schon! Nur ein Drit tel al ler Mit ar bei ter traut 
sich über haupt, mehr Geld von mir zu for dern. Die se Mu ti gen 
ha ben, wenn sie es ge schickt an stel len, na tür lich gute Aus sich
ten – ich spare ja beim »be schei de nen« Rest!

H Ü R  D E  »Eine klei ne Ge halts er hö hung macht mich nicht 
reich – was sind schon 150 Euro im Mo nat …«
S P R U N G  Rech nen Sie nach! Das sind, wenn der Chef alle zwei 
Jah re er höht, in 30 Jah ren fast 450 000 Euro!
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Über Geld spricht man nicht? Tun Sie’s doch!

Was pas siert bei ei ner Ge halts ver hand lung? Nüch tern be trach tet 
tref fen sich zwei Ge schäfts leu te, ich und Sie. Der eine ver gibt Ar
beit und will da für mög lichst we nig zah len. Der an de re nimmt 
Ar beit an und will mög lichst viel da für be kom men. Die se un
ter schied li chen In te res sen ma chen eine Ver hand lung nö tig. Das 
ist die na tür lichs te Sa che der Welt.

Wie kommt es dann, dass sich vie le Men schen so schwer mit 
ei ner Ge halts for de rung tun? Schuld ist die »gute Er zie hung«! 
Ha ben Sie nicht auch von den El tern ge lernt: »Über Geld spricht 
man nicht!«, oder: »Man muss froh sein, wenn man Ar beit hat«? 
Auf die sem Bo den ge deiht ein schlech tes Ge wis sen. Wer eine 
Ge halts er hö hung oder ein an ge mes se nes Ein stiegs ge halt will, 
kommt sich oft vor, als wür de er mir als Chef das letz te Hemd 
vom Leib rei ßen.

Wenn wir Vor ge setz ten un ter uns sind, la chen wir herz haft 
über die se Vor stel lung. Wenn es ei nes gibt, was uns nicht pein
lich ist, dann das Feil schen um mehr Ge halt. Nur weil wir die se 
Kunst be herr schen, hat un se re ei ge ne Ver gü tung luf ti ge Hö hen 
er reicht; ein Ab tei lungs lei ter kas siert im Jahr etwa 80 000 Euro, 
ein Ge schäfts füh rer noch deut lich mehr.

Na tür lich schät ze ich es als Ihr Vor ge setz ter, wenn auch Sie in 
der Lage sind, für Ihre ei ge nen In te res sen ein zu tre ten. Wie soll
ten Sie sonst fä hig sein, die In te res sen mei ner Ab tei lung oder 
mei nes Un ter neh mens nach au ßen zu ver tre ten?

Wer sich eine Ge halts for de rung ver kneift, um bei mir nicht 
in Un gna de zu fal len, er reicht ge nau das Ge gen teil! In mei nen 
ChefSe mi na ren heißt es: »Ei nen gu ten Mit ar bei ter er ken nen 
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Sie da ran, dass er sich so ver hält, als sei er selbst Un ter neh mer.« 
Aber kein Un ter neh mer ar bei tet jah re lang für das sel be Geld, ob
wohl er sei ne Leis tung ver bes sert! Und Sie er le di gen Ihre Ar beit 
doch mit wach sen der Er fah rung im mer schnel ler und zu ver läs
si ger – oder etwa nicht? Und be stimmt ha ben Sie Ihre Auf ga ben 
seit un se rer letz ten Ver hand lung aus ge baut! Wer nie nach ei ner 
Ge halts er hö hung fragt, ge rät schnell in den Ver dacht, dass sei
ne Leis tung kei nen An lass dazu gibt.

Au ßer dem: »In Un gna de fal len« klingt so, als sei ich der Kö
nig, Sie der Skla ve. Da bei sind wir gleich be rech tig te Part ner, die 
bei de von ei nan der pro fi tie ren wol len. Ich be schäf ti ge Sie, weil 
ich kal ku liert habe, dass mir Ihre Leis tung mehr Geld bringt, als 
ich am Mo nats en de an Sie über wei se. So bald die se Rech nung 
für mich nicht mehr auf geht, wa ckelt Ihr Stuhl. Uns ver bin det 
kei ne Freund schaft, son dern ein Ge schäfts ver hält nis.

Und wie ich das Recht habe, mei nen Nut zen zu kal ku lie ren, 
so ha ben Sie das Recht, für Ih ren Vor teil ein zu tre ten. Eine Ge
halts for de rung ist die na tür lichs te Sa che der Welt. Ich habe kei
nen Grund, Ih nen des halb böse zu sein. Falls ich trotz dem tobe, 
hat das nur tak ti sche Grün de (sie he »Bos se, die knur ren, gei zen 
nicht«, Sei te 22).

H Ü R  D E  »Wenn ich mehr Geld will, wird mein An se hen beim 
Chef sin ken!«
S P R U N G  Der Chef weiß: Nur wer selbst be wusst für die ei ge
nen In te res sen kämpft, tritt ge gen über Ge schäfts part nern auch 
selbst be wusst für die Fir ma ein.
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Der Chef spart, indem er Ihr Gehalt erhöht!

Wenn Sie mehr Geld for dern – wa rum soll te ich Sie dann in 
mei ner Fir ma hal ten? Es gibt nur ei nen Grund: um Geld zu spa
ren! Mag sein, das klingt un lo gisch in Ih ren Oh ren – aber es ist 
die Wahr heit, nichts als die Wahr heit!

Nun wer de ich Ih nen ein gro ßes, viel leicht das größ te Chef
geheim nis ver ra ten – wenn Sie es ken nen, wer den Sie in die 
nächs te Ge halts ver hand lung mit auf rech tem Gang schrei ten, 
nicht als ge beug ter Bitt stel ler.

Also: Über le gen Sie mal, was pas siert, wenn ich Ihre Ge halts
for de rung ab leh ne? Wo mög lich ver las sen Sie das Un ter neh men. 
Dann ent steht ein Loch, das ich stop fen muss. Viel leicht so gar 
ein gro ßes Loch, weil Sie sich über Jah re ein ge ar bei tet ha ben 
und per fekt mit Kun den und Kol le gen har mo nie ren.

Ich su che also ei nen neu en Mit ar bei ter für Ih ren Ar beits platz. 
Ich schal te ein In se rat (kos tet!). Ich ar bei te mich durch ei nen 
Sta pel von Be wer bun gen und dik tie re die Ant wor ten (kos tet 
Zeit!). Fünf Be wer ber rei sen zum Vor stel lungs ge spräch an (kos
tet!). Ich füh re Erst und Zweit ge sprä che (kos tet Zeit!).

Den neu en Mit ar bei ter wer be ich wo mög lich aus ei nem be
ste hen den Ver trag ab (kos tet!). An sei nem ers ten Tag be kommt 
er viel leicht mehr Ge halt als Sie an Ih rem letz ten. Trotz dem 
ist er, im wahr sten Sin ne, ein An fän ger – zu min dest auf Ih
rem Ar beits platz! Et li che Mit ar bei ter müs sen ihn ein ar bei ten 
(kos tet Zeit!). Ich schi cke ihn auf Fort bil dungs kur se (kos tet!). 
Über Mo na te muss ich jene Ar bei ten, auf die ich mich bei Ih
nen blind ver las sen konn te, kont rol lie ren und kor ri gie ren (kos
tet Zeit!).
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Und wer ga ran tiert mir, dass der Neue die Ar beit je mals so gut 
wie Sie macht? Wer ga ran tiert mir, dass er ins Team passt? Am 
Ende muss ich ihn viel leicht ent las sen, und der gan ze Zau ber 
geht von vor ne los (kos tet Geld, Zeit und vor al lem Ner ven!).

Tat säch lich ist eine Ge halts er hö hung für mich als Chef oft der 
bil ligs te, im mer aber der be quems te Weg, um das Ge trie be mei
ner Fir ma am Lau fen zu hal ten.

Na tür lich bin de ich Ih nen dies nicht auf die Nase, sonst wis
sen Sie, wie gut das Blatt auf Ih rer Hand ist – und spie len es zu 
Ih rem Vor teil aus!

H Ü R  D E  »Der Chef wird mich zie hen las sen, statt mir mehr Ge
halt zu ge ben.«
S P R U N G  Die Ein stel lung ei nes neu en Mit ar bei ters kos tet viel 
Geld und ist ris kant. Eine Ge halts er hö hung kommt den Chef 
meist bil li ger.

Bosse, die knurren, geizen nicht

Be stimmt ha ben Sie schon von Kol le gen ge hört, dass ich mei
nen Etat wie ein bis si ger Hof hund ge gen Ge halts for de run gen 
ver tei di ge. Als Be gleit mu sik zu die sem Kläf fen stim me ich das 
Kla ge lied von der schlech ten Ge schäfts la ge an, alle Stro phen 
vom er schöpf ten Etat, den Vor ga ben des Ta rifs, den Fes seln 
durch die in ter ne Ge halts struk tur und so wei ter. (Was es da mit 
wirk lich auf sich hat, da rauf kom me ich spä ter zu rück.)

Und wozu das gan ze The a ter? Weil ich den Ehr geiz habe, Ihre 
Ge halts for de rung ab zu weh ren – ganz egal, ob sie be rech tigt ist 
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oder nicht. Ver ges sen Sie nicht: In rhe to ri schen Schlach ten bin 
ich ge übt. Wie oft ste hen Mit ar bei ter, Lie fe ran ten und Kun den 
bei mir auf der Mat te und feil schen um Geld! Und wis sen Sie 
ei gent lich, wie vie le Se mi na re in frei er Rede, Ver hand lungs tak
tik und Mit ar bei ter füh rung ein durch schnitt li cher Chef im Lauf 
sei ner Kar ri e re be sucht?

Sie ha ben es also mit ei nem Ver hand lungs part ner zu tun, der 
nicht rein sach lich, son dern vor al lem tak tisch vor geht. Das ge
hört zu mei nem Job. Ma len Sie sich aus, ich wür de auf Ihre 
Ge halts for de rung di rekt und ehr lich sa gen: »Kein Pro blem, Sie 
sind das Geld wert!« Dann wür den Sie den ken: »Ich habe wohl 
zu we nig ge for dert!« Wo mög lich klop fen Sie in sechs Mo na ten 
wie der bei mir an. Oder, schlim mer noch, Sie ver brei ten in der 
Fir ma, dass man mit Ge halts for de run gen bei mir of fe ne Tü ren 
ein rennt.

Bes ser ist es für mich, wenn ein Mit ar bei ter dem an de ren flüs
tert: »Eher kommst du an ei nem bis si gen Hof hund vor bei, als 
beim Chef mit ei nem Ge halts wunsch zu lan den!« Wer ten Sie 
mein Knur ren und Kläf fen zu Ih rer For de rung also nicht als mo
ra li sche Em pö rung, son dern als Be triebs ge räusch – und las sen 
Sie sich da von nicht ab schre cken!

H Ü R  D E  »Der Chef geht in die Luft, wenn ich mehr Ge halt will!«
S P R U N G  Die se Em pö rung ist oft Tak tik und darf Sie nicht ein
schüch tern. Der Chef will zei gen, wer die Ho sen an hat – auch 
wenn er in ner lich zu ei nem Ja be reit ist.
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Wenn Frauen sich trauen

Stel len Sie sich mei nen Ge halts etat wie ei nen Ku chen vor, den 
ich nicht zu letzt nach fol gen dem Prin zip ver tei le: Wer zu erst 
»Hun ger!« schreit, be kommt ein Stück – so  lan ge der Vor rat 
reicht. Aber bis eine Frau es wagt, mehr Ge halt zu for dern, 
 ha ben ge wöhn lich drei bis vier Män ner zu ge schla gen. Und der 
Etat ist ab ge räumt.

So zie hen die Ge häl ter der männ li chen Kol le gen, die schon 
beim Ein stieg hö her sind, mehr und mehr da von. In ei ni gen 
Bran chen ge hen die Mit ar bei te rin nen mit ei nem Drit tel we ni
ger nach Hau se.

Da bei hät ten Frau en al len Grund, sich teu er zu ver kau fen! Ihre 
Schul und Stu di en ab schlüs se neh men es lo cker mit de nen der 
männ li chen Kol le gen auf. Oft ar bei ten sie be son ders ziel ge rich
tet und zu ver läs sig, ge hen kons t ruk tiv mit Kun den und Kol le gen 
um, glän zen durch emo ti o na le In tel li genz und ma chen so gar auf 
hal ben Stel len ei nen gan zen Job. Aber was Sie als Frau ver die nen, 
hängt vor al lem da von ab, wie teu er Sie Ihre Leis tung ver kau fen. 
Und hier kön nen sich Ihre gro ßen Vor zü ge, etwa dass Sie ein fühl
sam und team o ri en tiert sind, als rie si ge Stol per stei ne er wei sen.

Vie le Frau en scheu en Ei gen lob und über tün chen ihre Spit zen
leis tung mit der Tarn far be der Be schei den heit. Das Feil schen um 
Geld scheint ih nen un an ge nehm. Manch mal habe ich so gar das 
Ge fühl, sie wol len mir die schein bar pein li che Si tu a ti on er spa
ren. Das mag ein cha rak ter li cher Vor zug sein, aber wo hin führt 
er? Wenn Sie nicht for dern, müs sen Sie neh men, was ich frei
wil lig gebe. Also ziem lich we nig.

Wenn ich Sie als Frau en ga gie re, dann si cher des halb, weil Sie 
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für den of fe nen Pos ten bes ser als die männ li chen Mit be wer ber 
ge eig net sind. Aus wel chem Grund soll ten Sie sich, wie in der 
Pra xis üb lich, als ers te Wahl mit ei nem Ge halt be gnü gen, das 
un ter dem der (männ li chen) zwei ten Wahl liegt? Zu mal mein 
Etat ja auch für ei nen Mann rei chen müss te!

Ver ges sen Sie nicht, dass wir Chefs – üb ri gens auch die Che
fin nen! – kei ne Gleich stel lungs be auf trag ten sind, son dern küh
le Rech ner. Es ist Ihre Sa che, für Ge rech tig keit zu sor gen. Ver
lan gen Sie das, was Sie wirk lich wert sind! So stei gern Sie Ihr 
Ge halt und ge win nen mei nen Res pekt: Be stimmt kön nen Sie 
sich eben so ge gen über (männ li chen) Kun den und Ge schäfts
part nern durch set zen. Da von pro fi tie re ich!

Ihre Chan cen auf eine Ge halts er hö hung ste hen gut, ge ra de 
wenn Ihr Aus gangs ge halt noch Luft nach oben lässt. In Ge dan
ken wer de ich Sie na tür lich mit den männ li chen Kol le gen ver
glei chen, und das kann sehr zu Ih rem Vor teil sein. Auch kommt 
es nicht all zu häu fig vor, dass eine Frau mit gro ßer Be stimmt heit 
eine Ge halts er hö hung for dert – wenn doch, habe ich die Er fah
rung ge macht, dass sie meist gute Grün de hat.

For dern Sie klar und zei tig: Je deut li cher und je eher Sie »Hun
ger!« ru fen, des to grö ßer die Chan ce, dass ich Ih nen ein schö
nes Stück des Etat ku chens mit Ih rer nächs ten Ab rech nung ser
vie ren kann.

H Ü R  D E  »Als Frau wer de ich schlech ter be zahlt. Das hat tra di
tio nel le Grün de und ist so schnell nicht zu än dern.«
S P R U N G  Der Chef un ter schei det in ers ter Li nie nicht nach Ge
schlecht, son dern da nach, wie sich eine Ar beits kraft ver kauft. 
For dern Sie das, was Sie wert sind – ohne »Frau en ra batt«!




