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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit 
prägnante und fundierte Informationen aufnehmen 
können. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch 
das Buch geführt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sönlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das 
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten können Sie das ganze Buch lesen. Wenn 
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen, 
die für Sie wichtige Informationen beinhalten.

z Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

z Schlüsselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines 
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung: 
Sie blättern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslük-
ke schließt.

z Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der 
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen. 

z Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

z Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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6 Vorwort

Vorwort

Stellen Sie sich vor: Gleich beginnt Ihr Gehaltsgespräch. 
Sie klopfen an die Tür Ihres Chefs, treten ein, Sie neh-
men Platz. Sein Blick fixiert Sie, jetzt geht es um die 
Wurst! Wie fühlen Sie sich bei dieser Vorstellung? Un-
beschwert und locker? Oder spüren Sie förmlich, wie 
Ihr Herz galoppiert, der Hals sich zuschnürt? Kann es 
sein, dass Ihre Stimme dünn ist, der Kopf leer und dass 
Ihnen die besten Argumente erst dann wieder einfallen, 
wenn Sie den Raum verlassen haben?

Was hindert so viele Mitarbeiter daran, über mehr Geld 
zu sprechen? In meinen Gehaltscoachings höre ich vor 
allem zwei Antworten:
1. „Ich will mich nicht wie ein Bettler fühlen.“
2. „Der Chef soll mein Gehalt von sich aus erhöhen.“

Ein Bettler ist jemand, der Almosen ohne Gegenleistung 
will. Trifft diese Beschreibung auf Sie zu? Wohl kaum! 
Nicht aus Gutmütigkeit überweist Ihr Chef Ihnen ein 
Gehalt, sondern weil er kalkuliert hat, dass Sie mehr 
bringen als kosten. Sie pflegen zu ihm keine Liebesbe-
ziehung, sondern ein Geschäftsverhältnis. Er ist der 
Abnehmer Ihrer Arbeitsleistung, Sie sind der Anbieter. 
Mit der Zeit bauen Sie als engagierter Mitarbeiter Ihre 
Leistung aus. Arbeiten schneller, tragen mehr Verant-
wortung, steigern Ihre Qualifikation. Der Nutzen für die 
Firma steigt, davon wollen Sie profitieren. Mit gutem 
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Recht! Begegnen Sie Ihrem Chef also auf einer Augen-
höhe, als Geschäftpartner – und nicht als Bettler im 
Kriechgang.
Und dass Ihr Chef aus eigener Initiative erhöht? Ein from-
mer Wunsch! Solange Ihr Vorgesetzter nichts von Ihnen 
hört, darf er annehmen, Sie sind mit Ihrem Gehalt zufrie-
den. Gefördert wird nur, wer fordert. Sehen Sie es sport-
lich: Eine Gehaltserhöhung durchzusetzen, das ist gar 
nicht so schwer. Wenn Sie gut trainieren, Ihre Argumente 
und Ihren Auftritt vorbereiten, dann starten Sie beim 
„Verhandlungs-Wettkampf“ durch! Dieser Ratgeber macht 
Sie in jedem Fall zum Gewinner: Wer mit guten Argumen-
ten eine Gehaltserhöhung fordert, erinnert seinen Chef 
daran, wie wertvoll er für die Firma ist. Wer dagegen nie 
verhandelt, setzt sich dem bösen Verdacht aus, seine Leis-
tung biete keinen Anlass dazu. Gerne lasse ich Sie von 
meiner Erfahrung als „Deutschlands renommiertester 
Gehaltscoach“ („Wirtschaftswoche“) zusätzlich durch eine 
individuelle Beratung profitieren, auch per Telefon:

Martin Wehrle
Tel. 04162/91 23 58
E-Mail: info@gehaltscoach.de
Homepage: www.gehaltscoach.de
(weitere Gehaltstricks, kostenloser Newsletter)
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91.  Über Geld spricht man doch!

1. Über Geld spricht man 

doch!

Haben Sie schon mal überlegt, dass es Ihrem Chef gefal-
len könnte, wenn Sie mehr Gehalt fordern? Immerhin 
geben Sie eine Kostprobe Ihrer rhetorischen Fähigkei-
ten, besonders Ihres Verhandlungsgeschicks. Wenn Ihr 
Chef sieht, dass Sie Ihre eigenen Interessen mit Bravour 
vertreten, weiß er auch: Sie lassen sich bei Verhandlun-
gen im Auftrag der Firma nicht so schnell über den 
Tisch ziehen. Außerdem zeigen Sie Initiativgeist und 
handeln unternehmerisch. Solche Mitarbeiter sind ih-
ren passiven Kollegen meist einen Schritt voraus, auch 
beim Erkennen und Anpacken der Arbeit.

1.1 Bosse, die knurren, beißen nicht

Doch Jubel wird Ihre Gehaltsforderung nicht auslösen, 
selbst wenn Ihr Chef heimlich denkt: „Hut ab!“ In der 
Gehaltsverhandlung spielt er eine Rolle. Er führt sich 
auf als Verteidiger des Gehaltsetats. Dabei arbeitet er 
mit Theaterdonner. Er tut überrascht, auch wenn er es 


