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Buch

Mebhr als zwei Drittel aller Deutschen sind unzufrieden mit ihrem Einkommen.

Bei einer Gehaltsverhandlung treten sie ihrem Chef oft unsicher und nervos ge-

geniiber. Martin Wehrle, selbst Chef und erfahrener Gehaltscoach, weifs: Es ist

gar nicht so schwer, eine Gehaltserhohung durchzusetzen - solange man selbst-

bewusst auftritt und das Gesprich griindlich vorbereitet. In neun unterhaltsa-

men Kapiteln fiihrt er Schritt fiir Schritt zur erhofften Lohnerhohung. Mit die-
sen Tricks kann jeder Chef iiberzeugt werden!
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Vorwort:

Spion an der Gehaltsfront

Ich habe mich entschlossen, ein paar Geheimnisse aus dem Ak-
tenkoffer zu lassen, die sonst unter Chefs bleiben. Sie werden
bei Ihrer nichsten Gehaltsverhandlung davon profitieren - in
barer Miinze! Mein Bericht ist brisant. Hier schreibt, wenn Sie
so wollen, ein Spion von der Front. Als Chef habe ich Gehailter
verhandelt und mit anderen Chefs diskutiert, wie sie mit Ge-
haltsforderungen umgehen: sowohl mit Forderungen von Mit-
arbeitern, die mehr verdienen wollen, als auch mit Forderungen
von Bewerbern, die ihr kiinftiges Gehalt verhandeln.

Ich habe hinter die Front geblickt und weifd genau, wie die
Abwehr steht. Ich kenne alle Argumente, mit denen Sie nicht
Thr Gehalt in die Hohe, sondern nur Thren Chef auf die Palme
treiben. Aber ich kenne auch die Argumente, die IThnen wie ein
»Sesam-6ffne-dich« den Weg zu mehr Gehalt frei machen. Ich
werde Thnen verraten, wie Sie Thr Ziel erreichen.

Nur allzu oft steigen bei der Gehaltsverhandlung zwei un-
gleiche Partner in den Ring: hier ich, der Vorgesetzte, rhetorisch
trainiert und auf der Chefseite des Tisches; da Sie, natiirlich auf-
geregt und mit schlechtem Gewissen, weil Sie mehr Geld wol-
len. Kein Wunder, dass mancher schon verloren hat, sobald er
mit schlotternden Knien und gesenktem Blick das Chefbiiro
betritt.
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Vorwort

Dabei ist es gar nicht so schwer, eine Gehaltserh6hung durch-
zusetzen - sofern Sie selbstbewusst auftreten und nicht mit der
Tiir ins Haus fallen, sondern die Erhéhung von langer Hand
vorbereiten. Als Chef weif} ich: Schon an Threm ersten Arbeits-
tag in einer neuen Firma beginnt die Vorarbeit!

In acht Kapiteln fiihre ich Sie Schritt fiir Schritt zur Gehalts-
erhohung. Ich zeige IThnen, wie Sie den inneren Schweinehund
tiberwinden und unverkrampft iiber Geld reden (Kapitel 1). Sie
erfahren, wie Sie im Alltag die Saat fiir mehr Gehalt durch Eigen-
werbung streuen (Kapitel 2), wie Sie Ihren Marktwert heraus-
finden (Kapitel 3) und welche Vorteile Thnen »Pramie & Co.«
bieten (Kapitel 4). Und schliefilich verrate ich Thnen, wie Sie
die Verhandlung perfekt vorbereiten, durchziehen und alle Ge-
genargumente Thres Chefs mit rhetorischem Geschick kontern
(Kapitel 5, 6, 7 und 8).

Im abschliefSenden Kapitel geht es um die Gehaltsverhand-
lung im Vorstellungsgesprich. Ich erkldre Ihnen, wie Sie Ihren
Traumjob bekommen, indem Sie sich teuer verkaufen. Als Chef
ist mir durchaus klar, dass Spitzenmitarbeiter* auch Spitzen-
preise kosten. Aber wie tiberzeugen Sie mich von Thren Quali-
taten? Was konnen Sie maximal fordern? Mit welchen Strategien
glinzen Sie in (bis zu) drei Verhandlungsrunden?

Am Ende jedes Kapitels konnen Sie priifen, wie gut Sie fur
Thre Gehaltsverhandlung vorbereitet sind. Ein »Personliches Ge-

* Meine Leserinnen mogen mir verzeihen, dass ich an einigen Stellen nur die
mannliche Form verwende. Natiirlich sind Sie genauso gemeint, teils sogar
im Besonderen (siehe »Wenn Frauen sich traueng, Seite 24). Nur um den Le-
sefluss zu erhalten, habe ich auf Kunstworter wie »Mitarbeiter/innen« ver-
zichtet.
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Vorwort

haltsthermometer« verrit Thnen, ob Sie heifle Chancen bei Th-
rem Chef haben - oder was Sie noch tun konnen, um die Aus-
sichten zu steigern.

In jedem Fall miissen Sie lernen, mit dem Kopf des Chefs zu
denken. Thn, nur ihn, gilt es zu tiberzeugen! Ich habe dieses
Buch aus der Perspektive des Abteilungsleiters oder Firmenin-
habers geschrieben, damit Sie ein Gefiihl dafiir bekommen: Wie
nimmt der Chef Sie, Ihre Argumente und Thren Gehaltswunsch
wahr? Wenn Sie wissen, wie er denkt, wissen Sie auch, was ihn
iiberzeugt — und haben es leicht, Ihre Forderung durchzusetzen.

Sie fragen sich, ob ich mir als Chef keinen Arger einhandle,
wenn ich so tief aus dem Nahkistchen plaudere und mich auf
Ihre Seite schlage? Eigentlich schon. Aber inzwischen bin ich
kein angestellter Chef mehr, wie zuletzt in einem Grofikonzern,
sondern mein eigener. Deshalb kann ich mir die Wahrheit er-
lauben - zu Threm Vorteil!
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Teil |

Auf dem Weg zum
Gehaltsgesprach






Mut bringt Gehalt:

Uberwinden Sie den inneren
Schweinehund

Die Gehaltserh6hung — ein Weg zum Reichtum

Wer sich nicht traut, nach mehr Gehalt zu fragen, hat tausend
Ausreden. Mancher sagt sich: »150 Euro mehr im Monat - was
ist das schon?« Das sind, um genau zu sein, 1800 Euro im Jahr.
Das sind, um noch genauer zu sein, 18 000 Euro in zehn Jahren.
Und das sind, auf 30 Jahre gerechnet, 54 000 Euro.

Und nehmen wir an, Sie geben sich nicht mit einer Gehalts-
erhohung zufrieden, sondern setzen alle zwei Jahre eine Forde-
rung von 150 Euro durch: Dann sprechen wir, auf zehn Jahre ge-
rechnet, bereits von 54 000 Euro; auf 30 Jahre sogar von 432000
Euro. Und wenn Sie jetzt noch Zinsen auf das Geld addieren,
sind Sie einer Million nicht mehr fern.

Viel Geld, das Thnen durch die Lappen geht, wenn Sie nicht
immer wieder nach einer Gehaltserhohung fragen! Und viel
Geld, das ich als Chef spare! Dabei sprechen wir wirklich von
einer moderaten Gehaltserhohung - 150 Euro alle zwei Jahre!

Aber es geht nicht nur um den schnéden Mammon, es geht
auch um Gerechtigkeit. Jeder will bekommen, was er verdient.
Oder wie fiithlen Sie sich, wenn Sie wissen, dass Thr nassforscher

17



Mut bringt Gehalt

Kollege fiir dieselbe Arbeit ein Drittel mehr Gehalt bekommt,
obwohl er sie schlechter macht? Was geht in Thnen vor, wenn
Sie von Bekannten erfahren, dass Thre Leistung in anderen Fir-
men wesentlich besser vergiitet wiirde?

Solche Dampfer konnen Thnen Thr grofites Kapital rauben,
mit dem sich auch bei einer Gehaltsverhandlung wuchern lésst:
Thre Freude an der Arbeit. Sie ist stets der Motor, der hinter ei-
ner guten Leistung steht.

Oft verdienen schlechte Mitarbeiter, die viel Wind um sich
machen, mehr als gute, die ihre Arbeit im Stillen tun! Natiir-
lich habe ich als Chef keine Veranlassung, diesen Zustand aus
eigener Initiative zu dndern. Solange ich nichts anderes von Ih-
nen hore, darf ich davon ausgehen, dass Sie mit Threm Gehalt
zufrieden sind.

Aber wer wagt es schon! Nur ein Drittel aller Mitarbeiter traut
sich tiberhaupt, mehr Geld von mir zu fordern. Diese Mutigen
haben, wenn sie es geschickt anstellen, natiirlich gute Aussich-
ten - ich spare ja beim »bescheidenen« Rest!

HURDE »Eine kleine Gehaltserh6hung macht mich nicht
reich — was sind schon 150 Euro im Monat ...«

SPRUNG Rechnen Sie nach! Das sind, wenn der Chef alle zwei
Jahre erhoht, in 30 Jahren fast 450 000 Euro!

18



Uber Geld spricht man nicht? Tun Sie’s doch!

Uber Geld spricht man nicht? Tun Sie’s doch!

Was passiert bei einer Gehaltsverhandlung? Niichtern betrachtet
treffen sich zwei Geschiftsleute, ich und Sie. Der eine vergibt Ar-
beit und will dafiir moglichst wenig zahlen. Der andere nimmt
Arbeit an und will moglichst viel dafiir bekommen. Diese un-
terschiedlichen Interessen machen eine Verhandlung notig. Das
ist die natiirlichste Sache der Welt.

Wie kommt es dann, dass sich viele Menschen so schwer mit
einer Gehaltsforderung tun? Schuld ist die »gute Erziehung«!
Haben Sie nicht auch von den Eltern gelernt: »(Iber Geld spricht
man nicht!«, oder: »Man muss froh sein, wenn man Arbeit hat«?
Auf diesem Boden gedeiht ein schlechtes Gewissen. Wer eine
Gehaltserh6hung oder ein angemessenes Einstiegsgehalt will,
kommt sich oft vor, als wiirde er mir als Chef das letzte Hemd
vom Leib reifien.

Wenn wir Vorgesetzten unter uns sind, lachen wir herzhaft
iiber diese Vorstellung. Wenn es eines gibt, was uns nicht pein-
lich ist, dann das Feilschen um mehr Gehalt. Nur weil wir diese
Kunst beherrschen, hat unsere eigene Vergiitung luftige Hohen
erreicht; ein Abteilungsleiter kassiert im Jahr etwa 80000 Euro,
ein Geschiftsfithrer noch deutlich mehr.

Natiirlich schitze ich es als Thr Vorgesetzter, wenn auch Sie in
der Lage sind, fiir Thre eigenen Interessen einzutreten. Wie soll-
ten Sie sonst fihig sein, die Interessen meiner Abteilung oder
meines Unternehmens nach auféen zu vertreten?

Wer sich eine Gehaltsforderung verkneift, um bei mir nicht
in Ungnade zu fallen, erreicht genau das Gegenteil! In meinen
Chef-Seminaren heifit es: »Einen guten Mitarbeiter erkennen

19



Mut bringt Gehalt

Sie daran, dass er sich so verhilt, als sei er selbst Unternehmer.«
Aber kein Unternehmer arbeitet jahrelang fiir dasselbe Geld, ob-
wohl er seine Leistung verbessert! Und Sie erledigen Thre Arbeit
doch mit wachsender Erfahrung immer schneller und zuverlas-
siger — oder etwa nicht? Und bestimmt haben Sie Thre Aufgaben
seit unserer letzten Verhandlung ausgebaut! Wer nie nach einer
Gehaltserhohung fragt, gerit schnell in den Verdacht, dass sei-
ne Leistung keinen Anlass dazu gibt.

Auflerdem: »In Ungnade fallen« klingt so, als sei ich der Ko-
nig, Sie der Sklave. Dabei sind wir gleichberechtigte Partner, die
beide voneinander profitieren wollen. Ich beschiftige Sie, weil
ich kalkuliert habe, dass mir Thre Leistung mehr Geld bringt, als
ich am Monatsende an Sie tiberweise. Sobald diese Rechnung
fir mich nicht mehr aufgeht, wackelt Thr Stuhl. Uns verbindet
keine Freundschaft, sondern ein Geschaftsverhaltnis.

Und wie ich das Recht habe, meinen Nutzen zu kalkulieren,
so haben Sie das Recht, fiir Thren Vorteil einzutreten. Eine Ge-
haltsforderung ist die natiirlichste Sache der Welt. Ich habe kei-
nen Grund, Thnen deshalb bdse zu sein. Falls ich trotzdem tobe,
hat das nur taktische Griinde (siehe »Bosse, die knurren, geizen
nicht, Seite 22).

HURDE »Wenn ich mehr Geld will, wird mein Ansehen beim
Chef sinken!«

SPRUNG Der Chef weif3: Nur wer selbstbewusst fiir die eige-
nen Interessen kampft, tritt gegeniiber Geschiftspartnern auch
selbstbewusst fiir die Firma ein.

20



Der Chef spart, indem er Ihr Gehalt erhoht!

Der Chef spart, indem er lhr Gehalt erhoht!

Wenn Sie mehr Geld fordern - warum sollte ich Sie dann in
meiner Firma halten? Es gibt nur einen Grund: um Geld zu spa-
ren! Mag sein, das klingt unlogisch in Thren Ohren - aber es ist
die Wahrheit, nichts als die Wahrheit!

Nun werde ich Thnen ein grofies, vielleicht das grofite Chef-
geheimnis verraten — wenn Sie es kennen, werden Sie in die
nichste Gehaltsverhandlung mit aufrechtem Gang schreiten,
nicht als gebeugter Bittsteller.

Also: Uberlegen Sie mal, was passiert, wenn ich Thre Gehalts-
forderung ablehne? Womaoglich verlassen Sie das Unternehmen.
Dann entsteht ein Loch, das ich stopfen muss. Vielleicht sogar
ein grofies Loch, weil Sie sich tiber Jahre eingearbeitet haben
und perfekt mit Kunden und Kollegen harmonieren.

Ich suche also einen neuen Mitarbeiter fiir Thren Arbeitsplatz.
Ich schalte ein Inserat (kostet!). Ich arbeite mich durch einen
Stapel von Bewerbungen und diktiere die Antworten (kostet
Zeit!). Finf Bewerber reisen zum Vorstellungsgesprach an (kos-
tet!). Ich fithre Erst- und Zweitgesprache (kostet Zeit!).

Den neuen Mitarbeiter werbe ich woméglich aus einem be-
stehenden Vertrag ab (kostet!). An seinem ersten Tag bekommt
er vielleicht mehr Gehalt als Sie an Ihrem letzten. Trotzdem
ist er, im wahrsten Sinne, ein Anfinger - zumindest auf Th-
rem Arbeitsplatz! Etliche Mitarbeiter miissen ihn einarbeiten
(kostet Zeit!). Ich schicke ihn auf Fortbildungskurse (kostet!).
Uber Monate muss ich jene Arbeiten, auf die ich mich bei Ih-
nen blind verlassen konnte, kontrollieren und korrigieren (kos-
tet Zeit!).
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Mut bringt Gehalt

Und wer garantiert mir, dass der Neue die Arbeit jemals so gut
wie Sie macht? Wer garantiert mir, dass er ins Team passt? Am
Ende muss ich ihn vielleicht entlassen, und der ganze Zauber
geht von vorne los (kostet Geld, Zeit und vor allem Nerven!).

Tatsdchlich ist eine Gehaltserhthung fiir mich als Chef oft der
billigste, immer aber der bequemste Weg, um das Getriebe mei-
ner Firma am Laufen zu halten.

Natiirlich binde ich Thnen dies nicht auf die Nase, sonst wis-
sen Sie, wie gut das Blatt auf Threr Hand ist — und spielen es zu
Threm Vorteil aus!

HURDE »Der Chef wird mich ziehen lassen, statt mir mehr Ge-
halt zu geben.«

SPRUNG Die Einstellung eines neuen Mitarbeiters kostet viel
Geld und ist riskant. Eine Gehaltserhohung kommt den Chef
meist billiger.

Bosse, die knurren, geizen nicht

Bestimmt haben Sie schon von Kollegen gehort, dass ich mei-
nen Etat wie ein bissiger Hofhund gegen Gehaltsforderungen
verteidige. Als Begleitmusik zu diesem Kliffen stimme ich das
Klagelied von der schlechten Geschiftslage an, alle Strophen
vom erschopften Etat, den Vorgaben des Tarifs, den Fesseln
durch die interne Gehaltsstruktur und so weiter. (Was es damit
wirklich auf sich hat, darauf komme ich spater zuriick.)

Und wozu das ganze Theater? Weil ich den Ehrgeiz habe, Ihre
Gehaltsforderung abzuwehren - ganz egal, ob sie berechtigt ist
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Bosse, die knurren, geizen nicht

oder nicht. Vergessen Sie nicht: In rhetorischen Schlachten bin
ich gelibt. Wie oft stehen Mitarbeiter, Lieferanten und Kunden
bei mir auf der Matte und feilschen um Geld! Und wissen Sie
eigentlich, wie viele Seminare in freier Rede, Verhandlungstak-
tik und Mitarbeiterfithrung ein durchschnittlicher Chef im Lauf
seiner Karriere besucht?

Sie haben es also mit einem Verhandlungspartner zu tun, der
nicht rein sachlich, sondern vor allem taktisch vorgeht. Das ge-
hort zu meinem Job. Malen Sie sich aus, ich wiirde auf Thre
Gehaltsforderung direkt und ehrlich sagen: »Kein Problem, Sie
sind das Geld wert!« Dann wiirden Sie denken: »Ich habe wohl
zu wenig gefordert!« Womoglich klopfen Sie in sechs Monaten
wieder bei mir an. Oder, schlimmer noch, Sie verbreiten in der
Firma, dass man mit Gehaltsforderungen bei mir offene Tiiren
einrennt.

Besser ist es fiir mich, wenn ein Mitarbeiter dem anderen fliis-
tert: »Eher kommst du an einem bissigen Hofhund vorbei, als
beim Chef mit einem Gehaltswunsch zu landen!« Werten Sie
mein Knurren und Kliffen zu Ihrer Forderung also nicht als mo-
ralische Emporung, sondern als Betriebsgerausch - und lassen
Sie sich davon nicht abschrecken!

HURDE »Der Chef geht in die Luft, wenn ich mehr Gehalt will !«
SPRUNG Diese Emporung ist oft Taktik und darf Sie nicht ein-
schiichtern. Der Chef will zeigen, wer die Hosen anhat - auch
wenn er innerlich zu einem Ja bereit ist.
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Mut bringt Gehalt

Wenn Frauen sich trauen

Stellen Sie sich meinen Gehaltsetat wie einen Kuchen vor, den
ich nicht zuletzt nach folgendem Prinzip verteile: Wer zuerst
»Hunger!« schreit, bekommt ein Stiick — so lange der Vorrat
reicht. Aber bis eine Frau es wagt, mehr Gehalt zu fordern,
haben gewohnlich drei bis vier Mdnner zugeschlagen. Und der
Etat ist abgerdumt.

So ziehen die Gehilter der mdnnlichen Kollegen, die schon
beim Einstieg hoher sind, mehr und mehr davon. In einigen
Branchen gehen die Mitarbeiterinnen mit einem Drittel weni-
ger nach Hause.

Dabei hitten Frauen allen Grund, sich teuer zu verkaufen! Thre
Schul- und Studienabschliisse nehmen es locker mit denen der
mannlichen Kollegen auf. Oft arbeiten sie besonders zielgerich-
tet und zuverlassig, gehen konstruktiv mit Kunden und Kollegen
um, glinzen durch emotionale Intelligenz und machen sogar auf
halben Stellen einen ganzen Job. Aber was Sie als Frau verdienen,
héngt vor allem davon ab, wie teuer Sie Ihre Leistung verkaufen.
Und hier kdnnen sich Thre grofRen Vorziige, etwa dass Sie einfiihl-
sam und teamorientiert sind, als riesige Stolpersteine erweisen.

Viele Frauen scheuen Eigenlob und iibertiinchen ihre Spitzen-
leistung mit der Tarnfarbe der Bescheidenheit. Das Feilschen um
Geld scheint ihnen unangenehm. Manchmal habe ich sogar das
Gefiihl, sie wollen mir die scheinbar peinliche Situation erspa-
ren. Das mag ein charakterlicher Vorzug sein, aber wohin fiithrt
er? Wenn Sie nicht fordern, miissen Sie nehmen, was ich frei-
willig gebe. Also ziemlich wenig.

Wenn ich Sie als Frau engagiere, dann sicher deshalb, weil Sie
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Wenn Frauen sich trauen

fiir den offenen Posten besser als die mannlichen Mitbewerber
geeignet sind. Aus welchem Grund sollten Sie sich, wie in der
Praxis iiblich, als erste Wahl mit einem Gehalt begniigen, das
unter dem der (méannlichen) zweiten Wahl liegt? Zumal mein
Etat ja auch fiir einen Mann reichen miisste!

Vergessen Sie nicht, dass wir Chefs - {ibrigens auch die Che-
finnen! - keine Gleichstellungsbeauftragten sind, sondern kiih-
le Rechner. Es ist Thre Sache, fiir Gerechtigkeit zu sorgen. Ver-
langen Sie das, was Sie wirklich wert sind! So steigern Sie Ihr
Gehalt und gewinnen meinen Respekt: Bestimmt konnen Sie
sich ebenso gegeniiber (mannlichen) Kunden und Geschifts-
partnern durchsetzen. Davon profitiere ich!

Thre Chancen auf eine Gehaltserh6hung stehen gut, gerade
wenn Thr Ausgangsgehalt noch Luft nach oben ldsst. In Gedan-
ken werde ich Sie natiirlich mit den mannlichen Kollegen ver-
gleichen, und das kann sehr zu Threm Vorteil sein. Auch kommt
es nicht allzu hdufig vor, dass eine Frau mit grofier Bestimmtheit
eine Gehaltserhohung fordert - wenn doch, habe ich die Erfah-
rung gemacht, dass sie meist gute Griinde hat.

Fordern Sie klar und zeitig: Je deutlicher und je eher Sie »Hun-
ger!« rufen, desto grofier die Chance, dass ich Thnen ein scho-
nes Stiick des Etatkuchens mit Ihrer nachsten Abrechnung ser-
vieren kann.

HURDE »Als Frau werde ich schlechter bezahlt. Das hat tradi-
tionelle Griinde und ist so schnell nicht zu 4ndern.«

SPRUNG Der Chef unterscheidet in erster Linie nicht nach Ge-
schlecht, sondern danach, wie sich eine Arbeitskraft verkauft.
Fordern Sie das, was Sie wert sind — ohne »Frauenrabatt«!
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Mut bringt Gehalt

Personliches Gehaltsthermometer:
Bringen Sie es selbstbewusst uber die Lippen?

Testen Sie, ob Thre Einstellung fiir ein Gehaltsgesprach stimmt.
Beantworten Sie die folgenden Fragen, indem Sie jeweils die
Antwort ankreuzen, der Sie am ehesten zustimmen konnen.

1. Hat Ihr Chef Grund dazu, sauer zu sein, wenn Sie mehr

Gehalt fordern?

a) Eigentlich schon. Schliellich will ich jetzt mehr, als wir ver-
traglich vereinbart haben.

b) Nein, als Geschiftsmann weifd er: Mit der Leistung muss das
Gehalt wachsen. Daher kann er mir meine Forderung nicht
krumm nehmen.

¢) Na ja, er wird nicht begeistert sein, aber damit muss ich le-
ben. Allerdings gehe ich davon aus, dass das Vertrauen zwi-
schen uns leidet.

2. Wie kann es sich auf lhr Ansehen beim Chef auswirken,

wenn Sie nie nach einer Gehaltserhéhung fragen?

a) Der Chef schitzt mich besonders, denn Bescheidenheit ist
eine seltene Tugend.

b) Es ist zu befiirchten, dass mich der Chef neben Kollegen iiber-
sieht, die ihre Leistung offensiv verkaufen. Irgendwann geho-
re ich, zumindest dem Gehalt nach, zur zweiten Garde.

¢) Der Chef hilt mich fiir besonders loyal, aber ich laufe Gefahr,
dass er meine Leistung als selbstverstandlich hinnimmt und
sie nicht entsprechend belohnt.
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Personliches Gehaltsthermometer

3. Welche Eigenschaften beweisen Sie, wenn Sie ein kluges

Gehaltsgesprach fiihren?

a) Ich zeige Geldgier. Diese Eigenschaft diirfte dem Chef zwar
nicht ganz fremd sein, aber bei anderen duldet er sie kaum.

b) Ich kann Selbstvertrauen und Verhandlungsgeschick zeigen.
Beides wiinscht sich der Chef, weil ich nur so die Interessen
der Firma nach aufien vertreten kann.

¢) Ich demonstriere Selbstvertrauen, das der Chef jedoch wahr-
scheinlich als »Selbstiiberschidtzung« interpretieren wird.

4. Angenommen, Sie verlassen das Unternehmen und lhre
Stelle muss neu besetzt werden - was bedeutet das fiir Ihren
Chef?

a) Er stellt heute jemanden ein, und morgen geht alles seinen
gewohnten Gang.

b) Der Chef hat Arbeit und Kosten, bis er jemanden findet. Und
es ist ungewiss, ob die neue Arbeitskraft mich wirklich erset-
zen kann. Letztlich kommt es ihn giinstiger, mein Gehalt zu
erhohen.

c) Der Chef hat erst einmal Arbeit, weil er jemanden suchen
muss. Das kann dauern, aber dann bin ich vollig ersetzt, und
alles lauft wie bisher.

5. Als Frau wollen Sie mehr Gehalt fordern. Wie sehen Sie lhre

Aussichten, verglichen mit einem mannlichen Kollegen?

a) Eher schlecht. Untersuchungen belegen, dass Frauen generell
weniger bekommen.

b) Eher gut. Zum einen, weil mein Gehalt vielleicht mehr Luft
nach oben ldsst. Zum anderen, weil Frauen nicht allzu oft
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