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  Vorwort

  
  




Vor einigen Jahren saß ich wieder einmal in einem Gehaltsgespräch auf Unternehmensseite. Die Mitarbeiterin gegenüber war hervorragend vorbereitet – fachlich. Sie hatte ein wichtiges Projekt erfolgreich abgeschlossen, übernahm zusätzliche Verantwortung und wurde von ihrer Führungskraft sehr geschätzt. Als es um das Gehalt ging, formulierte sie ihre Forderung jedoch sehr vorsichtig. Sie relativierte ihre Leistung mehrfach und ließ offen, ob eine Anpassung überhaupt möglich sei. Am Ende fiel die Gehaltserhöhung deutlich niedriger aus, als sie bei einer klareren Argumentation vermutlich gewesen wäre. Solche Gespräche habe ich in meiner Arbeit immer wieder erlebt.

Ich arbeite seit mehr als fünfzehn Jahren im Personalmanagement und in der Karriereentwicklung. In dieser Zeit habe ich zahlreiche Gehaltsgespräche aus Unternehmenssicht begleitet. Außerdem habe ich viele Fach- und Führungskräfte auf Gehaltsverhandlungen vorbereitet. Dabei ist mir ein Muster besonders häufig begegnet: Viele qualifizierte Frauen leisten hervorragende Arbeit – übersetzen diese Leistung aber nicht konsequent in bessere Gehälter. Nicht, weil sie weniger kompetent sind. Sondern weil Gehaltsverhandlungen eigene Regeln haben. Regeln, die in der Ausbildung oder im Berufsalltag kaum vermittelt werden.

Genau deshalb habe ich dieses Buch geschrieben.

Was in Gehaltsgesprächen oft passiert

Viele Frauen gehen gut vorbereitet in ein Mitarbeitergespräch. Sie kennen ihre Projekte, ihre Ergebnisse und ihre Aufgaben sehr genau. Trotzdem fällt ihnen ein Punkt schwer: über das eigene Gehalt klar zu sprechen. Typische Situationen sehe ich immer wieder:


	Die eigene Leistung wird eher zurückhaltend dargestellt.

	Eine konkrete Gehaltsforderung wird vermieden oder sehr vorsichtig formuliert.

	Ein Gespräch wird als Bitte geführt – nicht als Verhandlung.

	Ein Einwand der Führungskraft beendet das Thema schnell.




Das ist nachvollziehbar. Über Geld zu sprechen fühlt sich für viele Menschen ungewohnt an. Gerade im beruflichen Kontext. Aus Unternehmenssicht funktioniert ein Gehaltsgespräch jedoch anders. Führungskräfte müssen Entscheidungen begründen, Budgets verteilen und Leistungen vergleichen. Wer seine Argumente klar darstellt und eine konkrete Forderung formuliert, macht diese Entscheidung einfacher. Das bedeutet nicht, dass man aggressiv auftreten muss. Gute Gehaltsverhandlungen sind vor allem gut vorbereitet. Sie folgen einer klaren Struktur. Wer diese Struktur kennt, geht mit mehr Sicherheit in das Gespräch.

Warum Gehaltsverhandlungen so wichtig sind

Das Gehalt ist nicht nur eine monatliche Zahl. Es beeinflusst die gesamte berufliche Entwicklung. Viele zukünftige Gehaltssteigerungen bauen auf der aktuellen Vergütung auf. Wer mehrere Jahre unter seinem Marktwert verdient, holt diesen Abstand später oft nur schwer wieder auf. Hinzu kommt: In den meisten Unternehmen steigen Gehälter nicht automatisch. Sie steigen, weil jemand seine Leistung sichtbar macht und ein Gespräch darüber führt. Ein Gehaltsgespräch ist deshalb kein unangenehmer Sonderfall. Es gehört zum normalen Berufsleben.

Gerade für Frauen ist dieser Punkt wichtig. Viele Studien zeigen, dass Frauen ihr Gehalt seltener aktiv verhandeln als Männer. Gleichzeitig unterschätzen viele ihren eigenen Marktwert. Das Ergebnis ist bekannt: Trotz gleicher oder vergleichbarer Leistungen verdienen Frauen im Durchschnitt häufig weniger. Diese Lücke entsteht nicht nur durch große strukturelle Themen. Sie entsteht auch in vielen einzelnen Gesprächen.

Was Sie in diesem Buch lernen werden

Dieses Buch soll Ihnen helfen, solche Gespräche klarer und selbstbewusster zu führen. Sie erfahren zunächst, wie Gehaltsentscheidungen in Unternehmen tatsächlich entstehen. Viele Prozesse wirken von außen intransparent. Wenn man sie kennt, lassen sich Gespräche deutlich strategischer vorbereiten. Außerdem lernen Sie,


	wie Sie Ihren eigenen Marktwert realistischer einschätzen

	wie Sie ein Gehaltsgespräch systematisch vorbereiten

	welche Argumente Führungskräfte wirklich überzeugen

	wie Sie eine konkrete Gehaltsforderung formulieren




Ein besonderer Schwerpunkt liegt auf Formulierungen. Viele Frauen wissen, dass sie ein Gespräch führen sollten. Sie sind sich aber unsicher, wie sie bestimmte Punkte ansprechen. Deshalb finden Sie in diesem Buch zahlreiche Dialogbeispiele. Sie zeigen, wie typische Situationen im Gespräch aussehen können – etwa beim Einstieg in das Thema Gehalt, bei Einwänden oder bei einer vertagten Entscheidung. Zusätzlich enthält jedes Kapitel Checklisten und kurze Übungen. Damit können Sie Ihre eigene Situation analysieren und ein Gespräch Schritt für Schritt vorbereiten. Mein Ziel ist, dass Sie nach der Lektüre nicht nur wissen, dass Sie Ihr Gehalt verhandeln sollten. Sondern auch wie.

Ein letzter Gedanke

Viele Frauen warten lange, bevor sie ihr Gehalt ansprechen. Sie möchten erst noch mehr Erfahrung sammeln oder ein weiteres Projekt erfolgreich abschließen. In der Praxis zeigt sich jedoch etwas anderes: Der perfekte Zeitpunkt entsteht selten von allein. Gehaltsgespräche sind kein Zeichen von Undankbarkeit. Sie sind Teil professioneller Zusammenarbeit. Unternehmen erwarten, dass Mitarbeitende ihre Entwicklung und ihre Leistungen einordnen.

Wenn Sie dieses Buch lesen, haben Sie bereits einen wichtigen Schritt gemacht. Sie beschäftigen sich bewusst mit Ihrem Marktwert und Ihrer beruflichen Entwicklung. Ich möchte Ihnen mit diesem Buch helfen, Gehaltsgespräche klarer, strukturierter und selbstbewusster zu führen. Denn gute Arbeit sollte nicht nur gesehen werden. Sie sollte sich auch im Gehalt widerspiegeln.




Nora Weisberg








  
  
  Schnellstart: Mehr Gehalt in 5 Schritten

  
  




Warum Gehaltsverhandlungen oft scheitern

Die meisten Gehaltsverhandlungen scheitern nicht an der Leistung der Mitarbeiterin. Sie scheitern an der Vorbereitung. Typische Situationen aus dem Arbeitsalltag:


	Eine Mitarbeiterin arbeitet seit zwei Jahren deutlich mehr als ursprünglich vereinbart – spricht aber nie konkret über ihr Gehalt.

	Im Gespräch sagt sie: „Ich wollte mal fragen, ob man mein Gehalt vielleicht anpassen könnte.“

	Der Vorgesetzte antwortet: „Im Moment ist es schwierig.“




Das Gespräch endet nach fünf Minuten – ohne Ergebnis. Der Grund ist fast immer derselbe: Die Forderung ist unklar, die Argumentation zu allgemein und auf Einwände ist niemand vorbereitet. Ein Gehaltsgespräch ist kein Feedbackgespräch und auch kein persönliches Anliegen. Es ist eine berufliche Verhandlung über Verantwortung, Leistung und Marktwert. Wer diese drei Punkte klar benennen kann, hat bereits einen entscheidenden Vorteil. Dieses Kapitel zeigt Ihnen die fünf wichtigsten Schritte einer erfolgreichen Gehaltsverhandlung – so kompakt, dass Sie sich auch wenige Tage vor dem Gespräch noch strukturiert vorbereiten können.

Warum Vorbereitung entscheidend ist

Viele gehen in ein Gehaltsgespräch mit einer Hoffnung – aber ohne Plan. Das führt zu typischen Problemen:


	keine konkrete Gehaltsforderung

	zu allgemeine Leistungsargumente

	Unsicherheit bei Einwänden




Der Vorgesetzte hat dadurch leichtes Spiel, das Gespräch zu beenden oder zu verschieben. Gute Vorbereitung verändert die Dynamik des Gesprächs. Sie erreichen drei Dinge:

1. Sie wissen, was Sie wollen.

Sie nennen eine konkrete Gehaltsforderung.

2. Sie zeigen Ihren Wert.

Sie können klar erklären, welchen Beitrag Sie leisten.

3. Sie bleiben souverän.

Einwände überraschen Sie nicht.
Die gute Nachricht: Für eine solide Vorbereitung brauchen Sie keine Wochen. Ein bis zwei Stunden reichen oft aus. Entscheidend ist die richtige Struktur.




Schritt 1 – Den eigenen Marktwert kennen

Worum es geht
Eine Gehaltsforderung wirkt nur dann überzeugend, wenn sie realistisch ist. Der Marktwert ergibt sich aus mehreren Faktoren:


	Branche

	Region

	Unternehmensgröße

	Berufserfahrung

	Verantwortung

	Spezialisierung




Viele unterschätzen ihren Marktwert – andere überschätzen ihn. Beides schwächt die Verhandlungsposition.


Konkrete Handlungsschritte


	Recherchieren Sie Gehälter für vergleichbare Positionen.

	Prüfen Sie Stellenanzeigen mit Gehaltsangaben.

	Nutzen Sie Gehaltsportale oder Branchenreports.

	Sprechen Sie mit Recruitern oder ehemaligen Kollegen.




Wichtig: Vergleichen Sie nicht nur den Jobtitel. Entscheidend ist der tatsächliche Aufgabenbereich. Eine „Projektmanagerin“ kann Termine koordinieren – oder ein Millionenprojekt steuern.




Beispiel aus dem Arbeitsalltag
Lisa arbeitet als „Marketing Managerin“. Offiziell ist sie für Kampagnenplanung zuständig. Tatsächlich übernimmt sie zusätzlich:


	Steuerung einer externen Agentur

	Budgetverantwortung für Kampagnen

	Analyse von Kampagnenperformance

	Abstimmung mit Vertrieb und Produktmanagement




Der Marktwert dieser Rolle liegt deutlich höher als der eines reinen Kampagnenorganisators.




Formulierungsbeispiele

„Ich habe mein Gehalt mit marktüblichen Werten für vergleichbare Positionen abgeglichen.“

„Für Rollen mit diesem Verantwortungsumfang liegt das marktübliche Gehalt zwischen X und Y.“

„Vor diesem Hintergrund halte ich eine Anpassung meines Gehalts für angemessen.“

Schritt 2 – Die eigenen Leistungen klar benennen

Worum es geht
Viele leisten viel – sprechen aber zu vorsichtig darüber. Typische Aussagen im Gehaltsgespräch: „Ich habe in letzter Zeit sehr viel gearbeitet.“ „Ich habe viele Projekte unterstützt.“ Das klingt sympathisch, ist aber zu ungenau. Eine gute Gehaltsargumentation basiert auf konkreten Leistungen.




Konkrete Handlungsschritte
Notieren Sie drei bis fünf Punkte aus den letzten 12 Monaten:


	erfolgreich abgeschlossene Projekte

	übernommene Zusatzaufgaben

	Prozessverbesserungen

	messbare Ergebnisse

	neue Verantwortungsbereiche




Verbinden Sie jede Leistung mit einem Nutzen für das Unternehmen.




Beispiele aus dem Arbeitsalltag
Beispiel 1 – Projektverantwortung

Nach dem Weggang einer Kollegin übernimmt Maria zusätzlich die Leitung eines Kundenprojekts. Ergebnis:


	Projektabschluss zwei Wochen früher

	Kunde verlängert Vertrag




Beispiel 2 – Prozessverbesserung

Anna führt ein neues Reporting ein. Ergebnis:


	weniger Abstimmungsfehler

	schnellere Entscheidungsprozesse im Team




Formulierungsbeispiele

„Seit unserem letzten Gespräch habe ich mehrere zusätzliche Aufgaben übernommen.“

„Ich habe im letzten Jahr das Projekt X eigenständig geleitet und erfolgreich abgeschlossen.“

„Außerdem habe ich das Reporting im Team neu strukturiert, wodurch Abstimmungen deutlich schneller geworden sind.“

Schritt 3 – Eine konkrete Gehaltsforderung formulieren

Worum es geht
Viele Frauen formulieren ihre Forderung zu vorsichtig. Typische Formulierungen: „Ich wollte mal fragen, ob eine Anpassung möglich wäre.“ „Vielleicht könnte man über mein Gehalt sprechen.“ Das ist keine Forderung. Das ist eine Einladung zum Ausweichen. Eine erfolgreiche Verhandlung braucht eine klare Zahl.




Konkrete Handlungsschritte
Definieren Sie drei Werte:


	aktuelles Gehalt

	Zielgehalt

	persönliche Untergrenze




Ihre Forderung sollte über der Untergrenze liegen, damit Verhandlungsspielraum bleibt.




Beispiel

Aktuelles Gehalt: 54.000 €

Marktwert: 60.000 – 65.000 €

Zielgehalt: 62.000 €




Formulierungsbeispiele

„Ich möchte mein Gehalt auf 62.000 Euro brutto jährlich anpassen.“

„Auf Basis meiner Leistungen halte ich ein Jahresgehalt von 62.000 Euro für angemessen.“

„Meine Vorstellung für die zukünftige Vergütung liegt bei 62.000 Euro.“

Wichtig: Sagen Sie die Zahl – und machen Sie eine kurze Pause. Viele relativieren ihre Forderung sofort: „… aber natürlich nur, wenn das möglich ist.“ Das schwächt die Position.

Schritt 4 – Einwände souverän behandeln

Worum es geht

Einwände gehören zu jeder Verhandlung.

Sie bedeuten nicht automatisch eine Ablehnung.

Oft prüft der Vorgesetzte einfach, wie stabil Ihre Argumentation ist.

Entscheidend ist Ihre Reaktion.




Typische Einwände


	„Dafür ist gerade kein Budget da.“

	„Im Moment ist kein guter Zeitpunkt.“

	„So große Gehaltssprünge sind bei uns nicht üblich.“

	„Dafür brauchen Sie noch mehr Erfahrung.“




Beispiel aus dem Arbeitsalltag

Sie fordern 62.000 Euro. Ihr Chef sagt: „Im Budget ist dafür aktuell nichts vorgesehen.“ Viele reagieren so: „Okay, dann vielleicht nächstes Jahr.“ Damit endet die Verhandlung sofort. Dabei gibt es eine bessere Reaktionen: Fragen Sie nach Details.




Formulierungsbeispiele

Einwand: Budget

„Ist das aktuell eine Frage des Zeitpunkts oder grundsätzlich des Rahmens?“

„Wann wäre eine Gehaltsanpassung realistischer?“

Einwand: Zeitpunkt

„Wann wäre aus Ihrer Sicht ein sinnvoller Zeitpunkt für eine erneute Entscheidung?“

„Dann würde ich gern einen Termin für ein weiteres Gespräch vereinbaren.“

Einwand: mehr Verantwortung

„Welche zusätzlichen Verantwortlichkeiten erwarten Sie konkret?“

„Woran würden wir erkennen, dass diese Voraussetzung erfüllt ist?“

Der wichtigste Grundsatz:

Ein Einwand ist erst dann verwertbar, wenn er konkret ist.

Schritt 5 – Das Gespräch professionell abschließen

Worum es geht
Viele Gehaltsgespräche enden mit einem Satz wie: „Ich denke darüber nach.“ Das klingt positiv – bedeutet aber oft nichts. Ein professioneller Abschluss sorgt für Klarheit.




Konkrete Handlungsschritte
Am Ende des Gesprächs sollten Sie klären:


	Gibt es eine Entscheidung?

	Gibt es einen Folgetermin?

	Gibt es Bedingungen für eine spätere Anpassung?




Beispiel aus dem Arbeitsalltag

Der Chef sagt: „Ich bespreche das intern.“ Ihre Aufgabe: einen nächsten Schritt festlegen.




Formulierungsbeispiele

„Wann können wir die Entscheidung gemeinsam besprechen?“

„Dann würde ich vorschlagen, dass wir einen Termin in vier Wochen vereinbaren.“

„Ich fasse kurz zusammen: Sie prüfen eine Anpassung auf 62.000 Euro und wir sprechen in drei Wochen erneut.“




Zusätzliche Formulierungsbeispiele für Gehaltsgespräche
Gespräch eröffnen

„Ich möchte heute über meine Gehaltsentwicklung sprechen.“

„Ich würde gern über mein Gehalt im Verhältnis zu meinem aktuellen Aufgabenbereich sprechen.“

„Mein Verantwortungsbereich hat sich in den letzten Monaten deutlich erweitert. Deshalb möchte ich mein Gehalt neu besprechen.“
Leistungen darstellen

„Im letzten Jahr habe ich zusätzlich die Koordination des Projekts X übernommen.“

„Außerdem habe ich mehrere Aufgaben übernommen, die ursprünglich nicht Teil meiner Rolle waren.“

„Das hat dazu geführt, dass wir Projekte deutlich schneller abschließen konnten.“
Gehalt fordern

„Ich halte ein Jahresgehalt von 62.000 Euro für angemessen.“

„Meine Gehaltsvorstellung liegt bei 62.000 Euro.“

„Aus meiner Sicht entspricht diese Größenordnung meiner aktuellen Rolle.“
Auf Einwände reagieren

„Was müsste konkret erfüllt sein, damit eine Anpassung möglich wird?“

„Welche Entwicklung würden Sie dafür erwarten?“

„Wann sollten wir das Thema erneut besprechen?“

Checkliste: Vorbereitung auf das Gehaltsgespräch

Gehen Sie diese Punkte vor dem Gespräch durch.


	Ziel
Ich habe eine konkrete Gehaltsforderung formuliert.
Ich kenne meine Untergrenze.

	Marktwert
Ich habe marktübliche Gehälter recherchiert.
Ich kann meine Forderung begründen.

	Leistung
Ich habe drei bis fünf konkrete Leistungen vorbereitet.
Ich kann den Nutzen für das Unternehmen erklären.

	Gesprächsführung
Ich habe einen Einstiegssatz vorbereitet.
Ich habe typische Einwände durchdacht.

	Abschluss
Ich werde nach einem konkreten nächsten Schritt fragen.
Ich werde einen Folgetermin vereinbaren, wenn keine Entscheidung fällt.




Fazit
Eine Gehaltsverhandlung ist keine Mutprobe. Sie ist ein strukturiertes Gespräch über Leistung, Verantwortung und Marktwert. Wenn Sie diese fünf Schritte vorbereiten,


	Marktwert klären

	Leistungen benennen

	Gehaltsforderung formulieren

	Einwände behandeln

	Gespräch abschließen




gehen Sie nicht unsicher in das Gespräch – sondern mit einer klaren Strategie. Und genau das erhöht die Wahrscheinlichkeit, dass aus einem kurzen Gespräch eine echte Gehaltsentscheidung entsteht.
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Kapitel 1: Die stille Gehaltsfalle

Warum gute Leistung oft nicht automatisch zu mehr Geld führt

Viele Frauen arbeiten zuverlässig, übernehmen Verantwortung und liefern konstant gute Ergebnisse. Sie lösen Probleme, halten Projekte am Laufen und springen ein, wenn es schwierig wird. Trotzdem steigt ihr Gehalt oft nur wenig oder gar nicht.
Genau das ist die stille Gehaltsfalle. Sie entsteht, wenn Leistung wächst, das Gehalt aber nicht Schritt hält. Die Aufgaben werden mehr, die Verantwortung steigt – die Vergütung bleibt gleich oder verändert sich nur minimal. Der Grund ist selten böse Absicht. Meist liegt er in einem einfachen Mechanismus: Gute Leistung allein führt im Unternehmen nicht automatisch zu mehr Geld. Gehalt entwickelt sich meistens nur dann, wenn es bewusst angesprochen und verhandelt wird.

Die stille Gehaltsfalle verstehen

Viele Beschäftigte gehen mit einer stillen Erwartung in ihre Arbeit: Wer zuverlässig gute Ergebnisse liefert, wird früher oder später automatisch belohnt. Diese Erwartung klingt logisch – sie stimmt aber nur selten. Unternehmen erhöhen Gehälter in der Regel nicht von sich aus. Gehalt ist kein spontanes Belohnungssystem für Engagement, sondern Teil von Budgets, Hierarchien und internen Abstimmungsprozessen. Solange eine Mitarbeiterin gute Arbeit leistet, keine Unzufriedenheit äußert und das Thema Gehalt nicht aktiv anspricht, entsteht für viele Führungskräfte kein unmittelbarer Handlungsdruck. Das Unternehmen profitiert dann bereits von guter Leistung – ohne etwas ändern zu müssen.

Ein zweiter Effekt verstärkt diese Dynamik: An hohe Leistung gewöhnt man sich schnell. Was anfangs als besonders engagiert wahrgenommen wird, gilt nach einiger Zeit einfach als normal. Damit entsteht die stille Gehaltsfalle: Hohe Leistung wird selbstverständlich. Das Gehalt bleibt unverändert.

Warum Leistung im Unternehmen nicht automatisch gesehen wird

Viele Arbeitnehmerinnen gehen davon aus, dass ihre Leistung offensichtlich ist. In der Praxis stimmt das nur teilweise. Führungskräfte sehen selten die komplette Arbeit ihrer Mitarbeiterinnen. Sie sehen vor allem Ergebnisse, Probleme, Prioritäten und das, was im Alltag auffällt. Vieles, was zuverlässig im Hintergrund läuft, wird zwar genutzt – aber nicht bewusst wahrgenommen. Gerade Tätigkeiten, die Abläufe stabilisieren oder Probleme früh lösen, sind häufig unsichtbar. Wenn etwas reibungslos funktioniert, fällt selten auf, wer dafür sorgt. Deshalb gilt im Unternehmen eine einfache Regel: Nicht nur Leistung zählt – sondern auch Wahrnehmung.

Leistung und Wahrnehmung

Leistung beschreibt, was Sie tatsächlich tun. Wahrnehmung beschreibt, was andere davon sehen und erinnern. Wenn Ihr Beitrag nicht klar benannt wird, bleibt oft nur ein allgemeiner Eindruck: zuverlässig, engagiert, aber nicht unbedingt wertvoller als zuvor.


Ein typischer Fehler
Viele Frauen formulieren ihren Beitrag zu zurückhaltend. Zum Beispiel so:


	„Ich habe da ein bisschen unterstützt.“

	„Ich war auch beteiligt.“

	„Das war Teamarbeit.“

	„Ich habe nur meinen Job gemacht.“




Solche Sätze wirken sympathisch, schwächen aber die eigene Position. Wer den eigenen Beitrag klein beschreibt, macht ihn auch für andere klein.


Präziser formulieren

Statt: „Ich habe bei dem Projekt mitgeholfen.“

Besser: „Ich habe das Projekt operativ koordiniert und dafür gesorgt, dass der Zeitplan eingehalten wurde.“

Statt: „Ich kümmere mich oft um Probleme im Team.“

Besser: „Ich kläre regelmäßig kritische Themen im Team und sorge dafür, dass Abläufe nicht ins Stocken geraten.“

Es geht nicht um Selbstdarstellung, sondern um Genauigkeit.

Warum Verantwortung schneller wächst als das Gehalt

In vielen Unternehmen wächst Verantwortung schrittweise. Selten gibt es einen klaren Moment, in dem jemand offiziell eine größere Rolle übernimmt. Stattdessen passiert es im Alltag.

Eine Mitarbeiterin übernimmt zunächst eine zusätzliche Aufgabe. Dann noch eine. Sie koordiniert Termine, springt bei Engpässen ein, arbeitet neue Kolleginnen ein oder klärt Abstimmungen zwischen Teams. Mit der Zeit verändert sich ihre Rolle deutlich. Formal bleibt jedoch vieles gleich: Titel, Einstufung und Gehalt. Genau hier entsteht eine der häufigsten Gehaltslücken.

Warum das so häufig passiert

Zusätzliche Verantwortung entsteht oft aus Vertrauen. Wer kompetent wirkt, bekommt schneller mehr Aufgaben übertragen. Das ist zunächst positiv. Problematisch wird es erst, wenn diese Entwicklung nie finanziell eingeordnet wird. Solange neue Aufgaben übernommen werden, ohne dass das Thema Gehalt angesprochen wird, verschiebt sich das Verhältnis still zugunsten des Unternehmens.


Ein typischer Verlauf

Eine Teamassistentin beginnt mit organisatorischen Aufgaben. Nach einiger Zeit koordiniert sie zusätzlich mehrere interne Abläufe, arbeitet neue Kolleginnen ein und wird zur zentralen Ansprechpartnerin für operative Fragen. Ihre Rolle ist deutlich größer geworden. Ihr Gehalt ist es nicht. Genau so entsteht die stille Gehaltsfalle in der Praxis: Verantwortung wächst schneller als die Vergütung.


Der Denkfehler dahinter

Viele Frauen interpretieren zusätzliche Aufgaben zunächst als Vertrauensbeweis. Das stimmt oft auch. Aber Vertrauen ersetzt keine Gehaltserhöhung. Wenn neue Verantwortung nicht aktiv angesprochen wird, wird sie schnell zur Selbstverständlichkeit.


Warum viele Frauen zu spät verhandeln

Viele Frauen verhandeln ihr Gehalt nicht zu selten, sondern zu spät. Der Grund ist selten mangelnde Kompetenz. Häufig steckt eine andere Strategie dahinter: Sie versuchen zunächst, das Problem über Leistung zu lösen. Sie arbeiten mehr. Sie übernehmen zusätzliche Aufgaben. Sie zeigen Engagement. Die Hoffnung: Gute Arbeit wird irgendwann automatisch anerkannt. Genau das passiert jedoch oft nicht.

Je länger das Thema verschoben wird, desto größer wird die Lücke zwischen Rolle und Gehalt. Irgendwann ist die Verantwortung deutlich gestiegen, während das Gehalt nur minimal angepasst wurde. Dann wird das Gespräch schwieriger. Es geht nicht mehr nur um Entwicklung, sondern um eine nachträgliche Korrektur.


Warum dieses Zögern so häufig ist

Ein Grund ist Unsicherheit. Wer seinen Marktwert nicht kennt, fordert vorsichtiger. Ein anderer Grund ist ein sehr hoher eigener Anspruch. Viele Frauen warten auf den perfekten Moment – auf ein abgeschlossenes Projekt, eine klare Anerkennung oder eine offizielle Rollenänderung. Doch dieser perfekte Moment kommt selten von allein.


Beispiel

Eine Mitarbeiterin entwickelt sich über mehrere Jahre zur zentralen Schnittstelle ihres Teams. Sie koordiniert Abläufe, löst Probleme und hält Projekte zusammen. Über Gehalt spricht sie nicht. Sie denkt: „Wenn meine Rolle offiziell angepasst wird, sprechen wir auch über Geld.“ Die Rollenänderung kommt nicht. Erst als sie bemerkt, dass neue Kolleginnen mit ähnlichen Aufgaben deutlich mehr verdienen, erkennt sie die entstandene Lücke. An diesem Punkt verhandelt sie nicht mehr frühzeitig aus Klarheit, sondern verspätet aus Frustration. Das ist die schlechtere Ausgangsposition.


Der entscheidende Punkt

Früh zu verhandeln bedeutet nicht, aggressiv aufzutreten. Es bedeutet nur, die eigene Entwicklung nicht jahrelang still laufen zu lassen. Gehalt entwickelt sich in den meisten Unternehmen nur dann, wenn es bewusst angesprochen wird. 

Selbstcheck: Stecken Sie in der stillen Gehaltsfalle?

Beantworten Sie die folgenden Fragen ehrlich.


	Habe ich jemals aktiv mein Gehalt verhandelt?Oder habe ich bisher vor allem auf Angebote oder Routinen gewartet?

	Habe ich eine klare Gehaltsstrategie?Weiß ich, wann ich das Thema ansprechen will und mit welchen Argumenten?

	Kenne ich meinen Marktwert?Weiß ich, was meine Rolle und meine Erfahrung am Markt wert sind?




Wenn Sie hier unsicher sind, zeigt das vor allem eines: Das Thema wurde bisher eher zufällig als strategisch behandelt.

Mini-Übung: Eigene Gehaltsentwicklung analysieren

Diese Übung zeigt schnell, ob Ihr Gehalt mit Ihrer Rolle gewachsen ist. Notieren Sie für die letzten drei bis fünf Jahre:


	Ihr Gehalt

	Ihre Position

	Ihre wichtigsten Aufgaben

	zusätzliche Verantwortung

	besondere Leistungen




Stellen Sie sich danach drei Fragen:


	Welche Aufgaben mache ich heute, die ich früher nicht gemacht habe?

	Wo trage ich heute mehr Verantwortung?

	Ist mein Gehalt im gleichen Maß gewachsen wie meine Rolle?




Formulieren Sie anschließend zwei bis drei Sätze dazu. Zum Beispiel:

„Ich habe in den letzten Jahren deutlich mehr Verantwortung übernommen, vor allem in der Projektkoordination und in der Abstimmung mit anderen Bereichen. Mein Gehalt ist jedoch nur gering gestiegen und bildet diese Entwicklung nicht angemessen ab.“ Diese Sätze bilden später eine gute Grundlage für ein Gehaltsgespräch.

Gehalt entsteht durch Verhandlung

Die stille Gehaltsfalle funktioniert so lange, wie gute Leistung still bleibt und das Thema Gehalt nicht angesprochen wird. Die entscheidende Veränderung beginnt deshalb mit einem einfachen Schritt: Sie behandeln Ihr Gehalt nicht mehr als Hoffnung, sondern als Verhandlungsthema. Leistung ist wichtig – aber sie reicht allein nicht. Erst wenn Sie Ihren Beitrag sichtbar machen, Verantwortung klar benennen und das Gespräch bewusst führen, entsteht eine realistische Chance auf eine passende Vergütung. Im nächsten Kapitel geht es deshalb darum, wie Führungskräfte über Gehalt entscheiden – und welche Kriterien bei Gehaltserhöhungen tatsächlich eine Rolle spielen.

Kapitel 2: Wie Chefs über Gehalt entscheiden

Viele Arbeitnehmerinnen gehen mit einer falschen Grundannahme in Gehaltsgespräche. Sie glauben, es gehe vor allem darum, dem Chef zu zeigen, wie viel sie leisten. Das ist wichtig. Aber es ist nur ein Teil der Wahrheit. Die eigentliche Frage im Unternehmen lautet oft nicht: „Leistet sie gute Arbeit?“ Sondern: „Ist eine Gehaltserhöhung aus unserer Sicht begründbar, vertretbar und intern vermittelbar?“

Genau an diesem Punkt scheitern viele Gespräche. Nicht, weil die Mitarbeiterin schlecht argumentiert. Sondern weil sie nur ihre eigene Perspektive kennt und nicht versteht, wie die andere Seite entscheidet. Wenn Sie Ihr Gehalt erfolgreich verhandeln wollen, müssen Sie die Denkweise von Führungskräften verstehen. Sie müssen wissen, nach welchen Maßstäben Gehälter intern betrachtet werden, welche Rolle Budgets spielen, warum Vergleiche mit anderen wichtig sind, weshalb Sichtbarkeit so viel Einfluss hat und warum klare Forderungen oft mehr Respekt auslösen als vorsichtige Andeutungen.

Dieses Kapitel zeigt Ihnen genau das. Denn erst wenn Sie verstehen, wie Chefs über Gehalt entscheiden, können Sie so argumentieren, dass Ihre Forderung nicht nur berechtigt klingt, sondern im System des Unternehmens Sinn ergibt.

Budgetlogik in Unternehmen

Beginnen wir mit einem Punkt, den viele unterschätzen: Gehalt ist in Unternehmen fast nie eine rein persönliche Entscheidung. Selbst wenn Ihr direkter Vorgesetzter Sie schätzt und Ihnen mehr zahlen möchte, heißt das noch lange nicht, dass er frei entscheiden kann. In vielen Unternehmen gibt es Gehaltsbänder, Kostenstellen, Jahresbudgets, Freigabeprozesse und interne Abstimmungen. Das heißt: Ihr Chef entscheidet oft nicht nur nach Sympathie oder Leistung, sondern auch danach, was finanziell möglich ist oder möglich gemacht werden kann. Das ist wichtig zu verstehen, weil es Ihren Blick verändert.

Wenn ein Chef sagt: „Dafür haben wir aktuell kein Budget“, dann kann das drei sehr unterschiedliche Dinge bedeuten:

Es gibt wirklich gerade keinen Spielraum.

Es gibt Spielraum, aber nicht ohne Begründung.

Es gibt Spielraum, aber Ihr Anliegen hat intern noch nicht genug Priorität.
Diese Unterschiede sind entscheidend. Denn nur der erste Fall ist eine echte Sackgasse. Die beiden anderen Fälle sind verhandelbar.


Wie Budgetlogik in der Praxis funktioniert

Unternehmen planen Personalkosten oft lange im Voraus. Gehaltserhöhungen werden nicht jeden Monat spontan verteilt. Es gibt häufig feste Zeitfenster, zum Beispiel Jahresgespräche, Budgetrunden oder bestimmte Quartale, in denen Anpassungen realistischer sind. Das bedeutet aber nicht, dass Sie nur dann sprechen dürfen. Es bedeutet lediglich, dass Sie verstehen sollten, wie das System funktioniert. Wenn Sie ein Gespräch führen, will Ihr Chef intern meist auf Fragen vorbereitet sein wie:

Warum gerade diese Mitarbeiterin?

Warum in dieser Höhe?

Warum jetzt?

Wie passt das zu vergleichbaren Rollen?

Was bedeutet das für andere im Team?
Sie sehen daran: Ein Chef denkt selten nur in Ihrem Einzelfall. Er denkt in Strukturen, Folgewirkungen und interner Begründbarkeit.


Typischer Fehler
Viele Frauen argumentieren in Gehaltsgesprächen nur mit ihrer persönlichen Anstrengung:

„Ich arbeite sehr viel.“

„Ich habe mich sehr eingesetzt.“

„Ich bin immer da, wenn etwas anfällt.“
Das ist verständlich, reicht aber oft nicht. Denn aus Sicht des Unternehmens ist entscheidend, welchen konkreten Wert Ihre Arbeit schafft und warum eine Gehaltserhöhung intern nachvollziehbar ist.


Bessere Argumentation

Statt nur zu sagen: „Ich arbeite sehr viel“, sagen Sie besser: „Mein Verantwortungsbereich hat sich deutlich erweitert, und ich übernehme inzwischen Aufgaben, die vorher anders verteilt waren. Deshalb halte ich eine Anpassung meiner Vergütung für sachlich gerechtfertigt.“ Oder: „Ich möchte die Gehaltsfrage nicht nur aus persönlicher Sicht ansprechen, sondern auf Basis meiner veränderten Rolle und meines konkreten Beitrags zum Unternehmen.“ Damit wechseln Sie von Gefühlsargumenten zu Unternehmenslogik.


Vergleichsdenken bei Gehältern

Ein weiterer zentraler Faktor ist Vergleich. Unternehmen betrachten Gehälter fast nie isoliert. Sie fragen nicht nur: „Was wäre für diese Mitarbeiterin fair?“ Sie fragen auch: „Wie passt das zu anderen im Team, in der Abteilung oder in ähnlichen Funktionen?“ Das ist der Grund, warum Gehaltsgespräche manchmal zäher sind, als sie auf den ersten Blick sein müssten. Denn aus Sicht eines Chefs erzeugt jede Gehaltserhöhung Vergleichsdruck. Wenn Sie mehr bekommen, könnte jemand anders im Team irgendwann ebenfalls nachziehen. Deshalb wird Ihre Forderung häufig nicht nur nach Ihrem Wert beurteilt, sondern auch nach ihrer Wirkung auf das gesamte Gehaltsgefüge. Das kann unfair wirken. Ist aber Realität.


Was das für Sie bedeutet

Sie sollten nie so argumentieren, als ob Ihr Gehalt im luftleeren Raum verhandelt wird. Ihr Chef denkt fast automatisch in













Der Einfluss von Sichtbarkeit



Warum Sichtbarkeit so stark wirkt

































Typische Fehler in Gesprächen über Gehalt







































































Checkliste: So lesen Sie die Chef-Perspektive richtig






















Mini-Übung: Chef-Brille statt Mitarbeiterinnen-Brille



















Was Sie aus diesem Kapitel mitnehmen sollten
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