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Im Bewerbungsgespréch geht es um Sympathie

Das Ziel der Recruiter ist es, in Bewerbungsge-
sprachen fir eine Stelle die geeignetste Person
zu finden. Es geht darum, eine mdglichst ob-
jektive Entscheidung zu fallen und alles auszu-
schalten, was der sachbezogenen Einschét-
zung im Wege steht. Daher darf Sympathie bei
einer professionelle Mitarbeiterauswahl keine
Rolle spielen! Ist das wirklich richtig?

Peter Naf

Recruiter und Hiring Manager neigen dazu, in
Job-Interviews Bewerbende zu bevorzugen, die
der eigenen Wesensart ahneln. Dies ist unter
dem Namen Similar-to-me-Effekt bekannt. Um
diesem Beobachtungs- und Beurteilungsfehler zu
entgehen, wird der Rekrutierungsprozess nach
mdoglichst objektiven Selektionskriterien gestaltet.
Denn die Realitat zeigt, dass Teams erfolgreicher
agieren, wenn die Teammitglieder unterschied-
lich, oder in neuer Terminologie, divers sind.

Sach- und Beziehungsebene

Bewerbende scheinen dies in Job-Interviews be-
sonders zu beherzigen, indem sie mdglichst neut-
ral und professionell riberkommen méchten. Die
Personlichkeit wird hinter einer professionellen
Fassade versteckt. Dabei kommt allerdings eine
Ebene zu kurz: Die Beziehungsebene, die in je-
der zwischenmenschlichen Kommunikation ne-
ben der Sachebene besteht. Und dabei dominiert
die Beziehungsebene (emotionale Ebene) die
Sachebene (Verstandesebene). Wenn die Che-
mie zwischen zwei Menschen nicht gut ist, funkti-
oniert auch der Austausch auf der Sachebene
nicht. Daher beginnen Bewerbungsgesprache mit
Small-Talk, um eine gute Gespréachsatmosphare
zu etablieren. Es werden Freundlichkeiten ausge-
tauscht; die Recruiter erkundigen sich nach der
Anreise; Bewerbende bedanken sich fur den
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freundlichen Empfang und machen Komplimente
zu den schénen Raumlichkeiten, etc.

Und es geht doch um Sympathie

Da machen die meisten Bewerbenden noch mit,
da es einer Ublichen Aufwarmphase im Gesprach
mit fremden Menschen entspricht. Wenn es dann
ums inhaltliche Interview geht, vernachléssigen
viele die emotionale Ebene. Sie kommunizieren
mehrheitlich abstrakt und versuchen als reine
Leistungstrager riberzukommen. Sie beantwor-
ten Fragen so, wie es viele andere Bewerbende
es auch tun. lhre Personlichkeit bleibt dadurch
unsichtbar. Recruiter allerdings suchen keine
abstrakten Fahigkeiten und Kenntnisse, sondern
Menschen mit bestimmten Erfahrungen und spe-
zifischem Wissen. Sympathie als positive gefuhls-
maRige Einstellung anderen Menschen gegen-
Uber (Definition Duden) entsteht nur aufgrund von
Ubereinstimmungen. Wenn Bewerbende als
Menschen mit &hnlichen Erfahrungen sichtbar
werden, entwickeln Recruiter und Hiring Manager
Sympathie. Daher sind Geschichten von bestan-
denen beruflichen Herausforderungen so effektiv.
Auch Schilderungen von Enttduschungen, aus
denen man gelernt hat oder von Unzulanglichkei-
ten, mit denen man gelernt hat umzugehen,
schaffen Resonanz.

Denn vergessen Sie nie: Auch Recruiter und
Hiring Manager sind Menschen mit Starken und
Schwéchen, mit erlebten Hohepunkten und Nie-
derlagen, mit Angsten und Unzulénglichkeiten.
Und nichts kénnte sie mehr frustrieren, als einem
Menschen zu begegnen, der einfach makellos,
nur erfolgreich und Uber allem erhaben ist.

#Job-Interview, #Storytelling, #Personal Branding
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