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DAS VORSTELLUNGSGESPRACH

Ich bin eingestellt? — Ich habe doch noch gar nichts
gesagt.

Endlich sitzen Sie ﬁ

Threm  kiinftigen
Chef gegeniiber. j:h ,_ﬂ"
Und was ge- , "=
schieht? Anfangs
kommen Sie kaum
zu Wort. Der Per- i
sonalentscheider h
spricht vom Wetter, vom Unternehmen und von seinem eige-
nen Werdegang. Wenn Sie endlich zum Zug bzw. zu Worte
kommen, ist schon fast entschieden, was der Entscheider von
Thnen hilt.

o

Das jedenfalls ergeben die Untersuchungen von Dr. NEIL
ANDERSON vom Management Center der Aston University in
Birmingham/UK. [1]

Dr. ANDERSON bat professionelle Interviewer und
ungeiibte Probanden sich die Videoaufzeichnung ei-
nes Vorstellungsgespriches anzusehen. Nach vier
Minuten stoppte er das Band und lie3 die Personlich-
keit des Bewerbers bewerten.

Anschlielend liel er das Band bis zum Ende des Ge-
spriches durchlaufen und bat erneut um eine Bewer-
tung der Personlichkeit des Bewerbers.

Ergebnis: Der Eindruck von der Bewerber-
Personlichkeit hat sich nach vier Minuten kaum mehr
verdndert. Doch: Wihrend der ersten vier Minuten im
Film, kam der Bewerber kaum zu Wort.
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Kommen Sie also zu Threr Selbstvorstellung, wird alles, was
Sie sagen, vornehmlich so interpretiert, dass es dem ersten
Eindruck des Personalentscheiders gerecht wird.

Die Bedeutung der Kérpersprache

Untersuchungen des amerikanischen Sozialpsychologen
ALBERT MERHABIAN ergeben, dass der Inhalt dessen, was Sie
sagen, weit weniger Bedeutung hat, als die Thre Aussagen
begleitende nonverbale Kommunikation, d.h. Ihre Gestik, Ih-
re Mimik und Thre Stimmfiithrung. [2]

Das heift nicht, dass die Wahl Threr Worter und die sorgfil-
tige Vorbereitung Threr Argumente unwichtig sind. Zur Gel-
tung gelangen diese aber nur dann, wenn sie bewusst mit Th-
rer Korpersprache und Stimmfiithrung unterstrichen werden.

Selbsticherheit liberzeugt — und ist trainierbar!

Dr. MONIKA SIEVERDING, Gastprofessorin am Institut fiir Ar-
beits-, Organisations- und Gesundheitspsychologie der FU
Berlin, belegte in einer Studie die Bedeutung selbstsicheren
Auftretens fiir den Erfolg im Vorstellungsgesprich. [3]

Wer mehr iiber sich spricht und mégliche Unsicherheit zu
verbergen versteht, hat die eindeutig besseren Karten.
Die eigene Uberzeugungskraft kann durch ein professionelles
Bewerbungscoaching deutlich gesteigert werden — auch das
ist ein Ergebnis der Studie.
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[1] ANDERSON, N.: Re-theorising the Selection Interview # BPS
Annual Occupational Psychology Conference 4.-5. January 1988

[2] MERHABIAN, A.: Communication without Words, in Arnold,
W.E/ Hirsch, R.O.: Communication Through Behaviour, West Pub-
lishing Company, St. Paul, New York, Los Angeles, San Francisco —
Boston, 1977

[3] SIEVERDING, M.: "Alle wahren Gefiihle verbergen und mit fester
Stimme und wohlformulierten Sétzen glianzen!" — Die Bedeutung
von Selbstdarstellungsregeln im Bewerbungsinterview, in: Zeit-
schrift fiir Arbeits- und Organisationspsychologie, 44. Jg., Heft 3,
2000, S. 152-156.
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PHASENMODELL ZUM VORSTELLUNGSESPRACH

So verschieden
Vorstellungsge-
spriche im Einzel-
nen auch ablaufen,
so folgen sie doch
allgemeinen Mus-
tern. Ein Vorstel-
lungsgesprach
lasst sich allge-
mein in fiinf Phasen einteilen:

1. »Erster-Eindruck«-Phase

2. Gesprachseroffnungsphase

3. Interviewphase

4. Restimeephase

5. Gesprichsabschluss und Verabschiedung

Im Folgenden werden wir jede dieser Phasen kurz untersu-
chen.

Die »Erster-Eindruck«-Phase

Der erste Eindruck, den Sie Ihrem neuen Arbeitgeber vermit-
teln, wird der entscheidende sein. Er ist bereits nach wenigen
Millisekunden erweckt. Nach vier Minuten hat er sich dann
gefestigt und ist kaum mehr verdnderbar. Das Gesprich be-
ginnt nonverbal, d.h. den richtigen ersten Eindruck vermitteln
Sie durch Ihre Erscheinung und Thre K6rpersprache.

Daher werden Sie fiir Ihr Vorstellungsgesprich - mehr als
sonst - auf

= Thre Kleidung

Thre Frisur

Thre gepflegte Erscheinung
= Thre Koperhaltung
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®  Thre Mimik
= Thre Stimmlage
®  und Ihren Geruch achten.

Passen Sie Ihr Styling ein Stiick weit an die Gepflogenheiten
des Unternehmens bzw. der Abteilung an, bei der Sie sich
bewerben. Das schafft Sympathie.

Doch achten Sie darauf, dass Sie in Threm Dress nicht wirken
wie ein Steiff-Tier. Wer also im Vorstellungsgesprich zum
ersten mal einen Anzug trigt, wird besser »iiben, sich darin
in gewohnt selbstsicherer Lockerheit zu bewegen.

Wesentlich fiir den guten Eindruck ist eine »perfekte Begrii-
Bung«. Vom »Augenbrauenhochzieher«, der gute Absicht
und Vertrautheit zeigt, iber das Licheln, bis zum perfekt ge-
ankerten Handschlag: Jedes Detail wirkt auf das Unterbe-
wusstsein Thres Gesprichspartners.

Die Gesprachseroéffnungsphase

Der lockere Auftakt, typischerweise mit dem legendiren
Klassiker: »Haben Sie gut zu uns gefunden?« oder dhnlich
eisbrechenden Sitzen.

Man will Thnen die Anspannung nehmen, eine gute »Atmo-
sphire« schaffen.

Aber Achtung: Jetzt bloff nicht die Quasselstrippe raushin-
gen lassen. Locker, heifit die Devise - nicht getrieben von
wasserfallartiger Gespréchigkeit. Und denken Sie daran: Ein
Licheln steht Thnen gut.

Vielleicht haben Sie sogar eine amiisante Bemerkung zum
Einstieg? Nur: Versuchen Sie nicht komisch zu wirken, wenn
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Thnen nicht danach ist, sonst wirken sie nicht komisch, son-
dern seltsam.

Die Interviewphase

Sind Sie erst aufgewdrmt, wird es heif3: Die Interviewphase
beginnt. Thre fachliche Qualifikation setzt man voraus. Wiir-
de diese nicht stimmen, hitte man Sie gar nicht erst eingela-
den.

Und doch fragt man Sie nach Threm fachlichen Werdegang.
Dahinter stecken zwei Gedanken: Einerseits will man wissen,
ob Sie sich noch daran erinnern, was Sie in IThrem Lebenslauf
geschrieben haben, andererseits will man vor allem sehen
und horen, »wie« Sie Ihre Geschichte vermitteln. Versteht
der »gemeine« Mensch, was Sie da sagen oder verstecken Sie
sich hinter Fremdworter-Kauderwelsch und pubertierendem
Posing? Vielleicht verrit die Art und Weise, wie Sie Thren
Werdegang beschreiben, auch etwas dariiber, wie Sie zu Threr
Vita stehen?

Wahrscheinlich werden Sie auf die Frage »Uberstunden sind
fur Sie doch kein Problem, oder?« reflexartig mit »Nein!«
antworten. Wenn lhre Augen dabei aber grofler werden als
die eines Kindes unter dem Weihnachtsbaum, weif3 Thr Ge-
sprichspartner, dass sie sich erstens noch keine richtigen Ge-
danken dariiber gemacht haben und zweitens, um nahezu je-
den Preis diesen Job haben wollen. — Autsch: Das gibt Abzii-
ge fiir den Gehaltspoker!

Kléren Sie Ihre Position zu allen denkbaren Fragen im Vor-
feld — am besten schriftlich. Dann hat Thr Korper auch die
Moglichkeit, dieselben Signale zu senden, die Ihr Hirn tiber
Thre Stimme vorauseilen lésst.
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Endlich wird eine der Fragen gestellt, auf die Sie sich eine
gute Antwort tiberlegt haben: »Wie gehen Sie mit Problemen
Threr Mitarbeiter um?« Wer nun seinen Text, wie eine leiern-
de Schallplatte mit triumphalem Gesichtsausdruck aufsagt,
bringt seinen Gesprichspartner um dessen Nerven und sich
selbst um den Job. Auch Ihre vorbereiteten Antworten sollen
klingen, als gidben Sie gerade eine lhrer wohlbedachten
Grundhaltungen von sich oder als entwickelten Sie die Ihre
Antwort gerade.

Sollte Sie Ihr Interviewer mit unzuldssigen Fragen bedenken,
so diirfen Sie — mit dem Segen des Bundesarbeitsgerichtes
(BAG 05.12.1957, AZR 594/56) — ruhig Flunkern. Aller-
dings: Bleiben Sie plausibel!

Unzulissig im Job-Interview: Fragen nach...

= Parteizugehorigkeit (Ausnahme: parteipolitisch
abhingige Organisationen/Unternehmen)

= einer bevorstehenden Heirat

= einem Kinderwunsch
dem Austritts- bzw. Kiindigungsgrund beim
fritheren Unternehmen

= wahrgenommenen offentlichen Amtern und
Ehrendmtern

= Mitgliedschaft(en) in Vereinen und Verbidnden
Religionszugehorigkeit

®  Vorstrafen (Ausnahme: Wenn die Vorstrafe fiir
den Arbeitsplatz einschligig ist!)

= bestehender Schwangerschaft (Ausnahme:
Wenn sich nur Frauen um die Stelle bewerben.)

= Freizeitgestaltung

= Gewerkschaftszugehorigkeit

= Thren Vermogensverhéltnissen (Ausnahme: lei-
tende Angestellte und Arbeitnehmer in beson-
deren Vertrauenspositionen)
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Reslimeephase und Gehaltsfrage

Fasst Thr Gespriachspartner die Ergebnisse des Gespriches
zusammen und betont die Ubereinstimmungen von Erwar-
tung und Thren Fahigkeiten, sind Sie in der Resiimeephase
angelangt. Stellt man Ihnen die Frage nach Thren Gehaltsvor-
stellungen, ist dies ein deutliches Indiz dafiir, dass Sie im Ge-
sprich tiberzeugt haben. Doch, jetzt blof3 keinen Fehler ma-
chen: Rund ein Drittel der Bewerber werden aufgrund zu ho-
her Gehaltserwartungen abgelehnt.

Informieren Sie sich im Vorfeld iiber Thren Marktwert und
typische Gehilter in Ihrem Zielunternehmen. Ein wenig ver-
handeln diirfen sie, doch nicht zu hartnickig, denn: Zum An-
fang sind ein paar Euro weniger gewiss besser, als ein weite-
res Vorstellungsgesprich.

Die Verabschiedung

»Wir melden uns bei Ihnen.« oder »Sie horen dann von
uns.«, wire ein eher deutlicher Hinweis, sich gelassen weiter
zu bewerben, denn melden wird man sich bestenfalls mit ei-
ner Absage - in der Regel jedenfalls.

Etwas besser sieht es aus, wenn man Sie noch durch das Ge-
baude fiihrt, herzlich verabschiedet oder gleich einen Termin
zur Unterzeichnung des Arbeitsvertrages mit Thnen verein-
bart.
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WAS HINTER DEN FRAGEN STECKT

Ausgefragt?

Sandra Maischberger
kann es, Reinhold Beck-
mann kann es und einige
Personaler konnen es
auch: Scheinbar einfache
Fragen stellen und den-
noch auf etwas vollig an-
deres dabei abzielen.

So sicher Sie sich sein konnen, dass Sie mit der richtigen
Kleidung, dem richtigen Auftreten und einer sicheren Stimm-
fiihrung im Vorstellungsgesprich punkten, so aufmerksam
miissen Sie bei den Fragen sein. Die wahren Interessen der
Personalchefs sind nicht immer direkt offensichtlich.
Damit Sie in der Aufregung des Gesprichs nicht iiberrascht
werden, sind folgend fiinf hdufige Fragen fiir Sie durchleuch-
tet.

Frage 1: »Warum haben Sie sich gerade bei uns
beworben?«

Gewiss freut sich der Arbeitgeber nun von Thnen zu horen,
warum er so toll ist. Aber eigentlich versucht er aus Ihrer
Antwort herauszulesen, wie lange Sie moglicherweise blei-
ben wiirden.

Jobwechsler verursachen Kosten — um so mehr, je hoher ihre
Position ist. Daher will man schon bei der Einstellung sicher-
gehen, dass der Bewerber in dem Job mehr sieht, als ein
Sprungbrett.

Wer guten Gewissens erkldren kann, seine personlichen Ziele
in diesem Unternehmen langfristig am besten verwirklichen
zu konnen, gewinnt Pluspunkte. Wenn Sie dies durch Thre
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Vergangenheit untermauern, sei es durch Praktika, verschie-
dene Projekte oder Interessen, um so besser. Besonders be-
giinstigt sind Mitarbeiter, die gute Freunde oder Verwandte
im Unternehmen haben: Solche wechseln den Job seltener,
als Mitarbeiter ohne enge Bindung zum Kollegenkreis. Ent-
sprechend werden sie einem anderen Bewerber gleicher Qua-
lifikation oft bevorzugt eingestellt.

Frage 2: »Wo wollen Sie in fiinf Jahren stehen?«

Wenn Sie glauben es interessiere nur, ob Sie ein Haus haben
und eine Luxuslimousine fahren wollen, dann irren Sie aber
gewaltig. Der Fragesteller will zundchst mal wissen, ob Sie
iiberhaupt langfristig planen. »Wenn jemand fiir sich konkret
iiber Jahre in die Zukunft denkt, dann wird er es wohl auch
im Job fiir das Unternehmen so machen, lautet die Hoff-
nung.

Ferner wird Ihre Beschreibung der Zukunft nach moglichen
Konflikten mit dem Beruf untersucht. Dabei wird einerseits
geklirt, ob Thre Vorstellungen der beruflichen Entwicklung
im Unternehmen realistisch sind und andererseits, ob Ihre
Zukunft nicht im Widerspruch zum Job steht. Wer also heute
beschwort, Karriere machen zu wollen, jedoch schon weil3,
dass die Familie in fiinf Jahren fiir ihn das wichtigste ist,
schafft Erkldrungsbedarf.

Frage 3: »Wie waren denn die Vorgesetzen,
Kollegen und Mitarbeiter in lhrer alten Abteilung?«

Haben Sie’s gemerkt? Hier geht es nicht um die anderen,
sondern um Sie. Wer hier die Chance sieht, endlich mit den
Miesmuffeln der Vergangenheit abzurechnen und sich aus-
meckert, ist voll ins Fettndpfchen gestapft. Aber auch jener
Bewerber, der die Vergangenheit in eitlem Sonnenschein er-
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strahlen ldsst hat Pech, denn hier lautet die Folgerung, dass er
wohl etwas zu verbergen habe.

Gut gebriillt hat jener Lowe, der korrekt positive Dinge nennt
und einige sachliche(!) Kritikpunkte einstreut. Achten Sie nur
darauf, dass der neue Arbeitgeber bei den Kritikpunkten bes-
ser abschneidet, als sein Vorginger.

Frage 4: »Was sind lhre Starken und Schwachen?«

Nun blof} kein Seelenstriptease! Sicher ist wichtig, was Sie
nennen, doch wieder steckt mehr dahinter: Es geht auch um
die Frage, wie selbstreflektiert Sie sind und ob Sie Thre Stir-
ken fordern und wie Sie mit Ihren Schwichen umgehen. Wer
also nur von Stirken aus dem Freizeitbereich zu erzihlen
weill und sich ginzlich ohne Schwiche gibt, punktet viel-
leicht am Stammtisch, jedoch nicht im Vorstellungsgesprich.

Suchen Sie bei sich nach Stirken, die positiv auf die ange-
strebte Stelle passen und zeigen sie, wie Sie diese Stirken
konsequent bei sich fordern. Bei den Schwichen werden Sie
entsprechend nach Eigenschaften suchen, die menschlich
verzeihlich sind und keinerlei Relevanz fiir die angestrebte
Position haben. Machen Sie auch hier deutlich, wie sie mit
Thren Schwichen verfahren. Z.B. dass Sie einen Rhetorik-
Kurs gemacht haben, um iiber Ihre Furcht, offentlich zu
Sprechen, hinwegzukommen. Solche Initiative, Wille und
Tat, sich zu entwickeln, bringen Ihnen viele Pluspunkte ein.
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Frage 5. »Sie haben lhre Diplomarbeit zum Thema
XYZ geschrieben. Worum ging es da im
Einzelnen?«

Es mag sein, dass der Personaler das Thema interessant fin-
det. Vor allem will er aber herausfinden, ob Sie ihr Fachwis-
sen auch Lieschen Miiller erkldren konnten. Wer also mit un-
verstindlichem Fachchinesisch zu brillieren glaubt, erhilt
Punktabzug. Auch der Vielredner, der den Bogen nicht be-
kommt, obwohl er bei Adam und Eva angefangen hat, schafft
es gewiss nicht an die Tabellenspitze.

Bringen Sie Ihr Thema in einem Satz auf den Punkt. Danach
diirfen Sie etwas ausholen — gemeinverstindlich und ein we-
nig amiisant bitte. Uben Sie an der GroBmutter: Wenn die Sie
versteht und Sie fertig sind, bevor Omi eingeschlafen ist,
dann klappt’s auch mit dem Personalchef.

Fiir Ihren Erfolg: Nutzen Sie das individuelle Coaching
fiir Thr Vorstellungsgesprich von DenkHalle Consulting
in Diisseldorf. Mehr Informationen hierzu finden Sie unter
www.denkhalle-consulting.de
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DENKHALLE CONSULTING

DenkHalle Consulting ist die Beratermarke von Thomas W.
Chr. Ullrich, mit Sitz in Diisseldorf.

Beratungsschwerpunkte

Coaching
...fir Thr Vorstellungsgespriach
..fir Ihr Assessment-Center
..fur Ihre Karriere

Training

...maBgeschneidert auf die Bediirfnisse Ihres
Unternehmens. Mit Bedarfserhebung, Content-
Abstimmung und Transferunterstiitzung via
Coaching.

Consulting

...fir kleine und mittelstdndische Unternehmen
(KMU) in den Bereichen

Marketing (Vertrieb)
Kommunikation
Change

=  Personalauswahl
= Qutplacement

Besuchen Sie auch unsere Internet-Projekte:

www.denkhalle-consulting.de
www.bewerbung.denkhalle-consulting.de
www.bewerbung-im-web.de
www.projektmanagement-survival-kit.de
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Kontakt

E-Mail:
info@denkhalle-consulting.de

Fon:
0211/336797 14

Fax:
0211/336797 13

Postanschrift:

DenkHalle Consulting
Thomas Ullrich
Opladener Str. 23
D-40591 Diisseldorf

USt-IdNr. : DE 22 66 22 706
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