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Dipl. Informatikerin, ist freie Trainerin, systemischer Coach, Ver-
handlungsexpertin und Autorin. Ihre Themen sind Ziele, Gehalts-/
Honorar- und Preisverhandlungen, Eigenmarketing, Bewerbung,
Akquise mit Spaf3, Kundenorientierung, Prasentation, Kommuni-
kation und Konfliktmanagement. Eine ausfiihrliche Autorinnen-
beschreibung finden Sie am Ende des Buchs und im Internet unter
www.kimich.de.
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So nutzen Sie dieses
Buch

Um Ihnen das Lesen und Arbeiten mit diesem Buch zu erleichtern,
hat die Autorin verschiedene Stilelemente verwendet, die Ihnen das
schnellere Auffinden bestimmter Texte ermdglichen. So finden Sie
die Tipps und Musterformulare sofort.

V Hier finden Sie Tipps, Aufzdhlungen und Checklisten.
o So sind , Merksétze* gekennzeichnet.

Q Hier finden Sie Beispiele, die das Beschriebene plastisch erlédu-
tern und verstdndlich machen.

Hier finden Sie Definitionen, Rechtsnachweise oder Geset-
zestexte.

Fazit zum Kapitelende.

Hier finden Sie Ubungen und Muster zum selber Ausfiillen

@ Die Zielscheibe kennzeichnet Zusammenfassungen und ein
»
5// und Nachrechnen.
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Vorwort von
Svenja Hofert

Horen wir einmal in eine Karriereberatung hinein:
® _Ich brauche kein Geld, mein Mann verdient doch.“
m  So viel kann ich doch nicht fordern!“

® _Wenn ich so viel verlange, muss ich auch viel mehr leisten. Davor
habe ich Angst.“

= Ich habe Angst, meinen Job zu verlieren, wenn ich zu viel Geld
verlange.“

Der Gender Pay Gap spricht fiir sich: Frauen und Geld, das ist eine
unendliche Geschichte. Es ist auch eine Geschichte voller Missver-
standnisse. Gerade Frauen meinen nimlich, dass Gehaltsverhandlun-
gen nur etwas fiir harte Knochen sind. Sie entschuldigen sich dafiir,
Geld zu verlangen, wenn sie es iiberhaupt tun. Sie denken auch eher
als Ménner, dass jemand, der so sehr an Geld interessiert ist, dass er
in einer Verhandlung dafiir kdmpft, einen schlechten Charakter hat.
Aber auch Manner haben IThr Thema mit Geld und Wert - vielen fallt
es genauso schwer wie Frauen, mehr zu fordern. So wird Verhandeln
nicht zum Kampf, sondern zum Krampf.

Claudia Kimich entkrampft und deutet das Thema um. Aus dem
Kampf wird ein Tanz. Aus verhérteten Fronten ein gemeinsames
Austarieren und Vortasten. So bringt sie Witz und Lockerheit in ein
sonst so steifes Thema. Durch das Bild des Tanzens erzeugt sie ein
gutes Gefiihl und schafft die Basis fiir einen spielerischeren Umgang.
Eine Katastrophe, wenn man viel zu hoch greift? Nein, das ist keine
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Gegner — und verschrecken damit mehr, als dass sie ermutigen.
Claudia Kimich ermutigt. Charmant-provokant lasst sie die Leser und

Leserinnen nicht aus der Verantwortung. So wird am Ende doch der
eine oder andere viel mutigere Schritte wagen als anfangs gedacht.

Svenja Hofert, Buchautorin, Bloggerin und
Inhaberin von Karriere & Entwicklung in Hamburg



Vorwort der Illustratorin
Astrid Brunner

Wenn einer eine Reise tut, dann kann er was
erleben. Auf einer Reise traf ich Claudia Ki-
mich. Ich hétte mir damals, vor 20 Jahren
in einem Bus Richtung Korsika, nie gedacht,
dass Projekte wie ,,Um Geld verhandeln“
und ,Verhandlungstango“ aus — oder besser
gesagt — wegen dieser Freundschaft entste-
hen.

,Du, ich brauch iibrigens noch Bilder fiirs neue
Buch!“ So {iberraschte mich Claudia Kimich mit
der Tatsache, dass ihr Verhandlungstango als
Buch erscheinen wird. Der Aufforderung, das
kreuzernste Thema des Verhandelns und den
Begriff ,,Geld“ zu den verstdndlich formulierten
Inhalten und passenden Beispielen und Anekdo-
ten zu bebildern, konnte und wollte ich natiirlich
nachkommen.

In diesem Buch erleben Sie also nicht nur den
Tanz ums Geld in Textform, sondern auch als
Geschichte im Bild.

Viel Spaf3 an beidem und gestalten Sie Ihre
Verhandlungstéinze und die Bilder in den
strahlendsten Farben.

Herzlichst, Astrid Brunner
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