KARRIERECENTER AKTUELL

Auf dieser Seite lasst die ,,mobel kultur
Personal- und Unternehmensberater zu Problemen des
Personalmarketings zu Wort kommen.

Worauf es wirklich ankommt

Bewerbungsstrategien fur FUhrungskrafte

Sie sind in lhrer beruflichen
Planung  aufstiegsorientiert
und bereit, bei hoher Leistungs-
bereitschaft mehr Verantwortung
zu Ubernehmen. Und wir wissen
aller Unkenrufe zum Trotz: Qua-
lifizierte Fachkréfte und erfahre-
ne Fihrungskrafte als Problemld-
ser werden auch heute gesucht,
gewogen - und haufig fir zu
leicht befunden. Oft zu Unrecht!
Aber: Fihrungskréfte dirfen sich
im Bewerbungsverfahren keine
Fehler erlauben.

Daniel Goeudevert meint, im Be-
griff ,,Fihrung®, den der Duden
allein mit ,,die Richtung bestim-
men* definiere, stecke ein Hauch
von Einsamkeit: ,wer fiihrt, der
ist allein“. Auch wer sich be-
wirbt, fihlt sich oftmals allein
gelassen und braucht genauso
Unterstlitzung, wie die Filhrungs-
kraft das Team braucht.

Damit Sie ankommen -
wissen, worauf es ankommt

Am Arbeitsplatz verbringt man
wahrscheinlich die meiste Zeit
des Lebens. So investieren viele
Arbeitnehmer mehr Zeit und
Geld, um ein neues Auto zu er-
stehen, als sich kritische Gedan-
ken bei der Auswahl ihres Ar-
beitsplatzes zu machen. Investie-
ren Sie lhre Lebensarbeitszeit
sinnvoll und klug. Sie ist begrenzt.

Deshalb ist die Grundregel Num-
mer 1 fir die Bewerbung von
Fuhrungskréaften die gezielte
Klarung lhrer personlichen Aus-
gangsposition. Bei lhrer Stand-
ortbestimmung kommen Sie an
elementaren Fragen wie ,,Was
kénnen Sie?", ,,Was wollen Sie?
und ,,Was ist moglich?“ nicht
vorbei. Also die Reflektion des
Erreichten und Auseinanderset-
zung mit sich selbst Gber die
nachsten Ziele. Erst dann folgt
die Vorbereitung auf die konkrete
Bewerbungssituation.

Fragen Sie nicht, wer etwas fiir
Sie tun kann, Uberlegen Sie zu-
erst, was speziell Sie fir ein Un-
ternehmen tun konnen. Das Ge-

bot der Stunde heift: recherchie-
ren. Das bedeutet, Informationen
zu sammeln und mosaikartig zu
einem Bild zusammenzusetzen,
das zeigt, wie der Arbeitsmarkt
aussieht.

Sich bewerben bedeutet, Wer-
bung fir Ihre Person und lhre
Dienstleistung, d.h. fir Ihre Ar-
beitskraft zu machen. Mit der
schriftlichen Bewerbung geben
Sie eine Art Visitenkarte ab. Es
ist mir absolut unversténdlich,
wenn Stellensuchende mit un-
vollstandigen oder gar qualitativ
minderwertigen Bewerbungsun-
terlagen das erste Ziel — eine Ein-
ladung zum Vorstellungsgesprach
— erreichen wollen. Ich spreche
hier auch von einer enormen Ri-
sikobereitschaft mit Selbstschadi-
gungstendenz.

Die néchste Etappe ist dann hof-
fentlich das Vorstellungsge-
sprach. 90 Prozent der Entschei-
dungen fir oder gegen eine Ein-
stellung fallen auf Basis der ge-
fuhrten Einstellungsgesprache.
Bedenken Sie bitte, dass Sie bei
einem ernsthaft gefuhrten Ein-
stellungsgesprach aufgrund lhrer
eingereichten Bewerbungsunter-
lagen zum Gespréch eingeladen
worden sind. D.h., dass man Sie
zumindest in einigen Punkten
kennt. Kennen Sie aber das Un-
ternehmen oder Ihren Gespréchs-
partner?

Ich méchte und kann hier keinen
Standard fur das erfolgreiche Be-
werbungsgesprach formulieren.
Wichtig ist mir jedoch auf Punkte
hinzuweisen, die es grundsatzlich
vorzubereiten gilt:

So informieren Sie sich bitte zu
Gespréchspartner, Aufgabe, Posi-
tion und Unternehmen. Sie befas-
sen sich mit moglichen Fragen,
die man Ihnen stellen kdnnte. Sie
klaren fur sich die Mdglichkeit
der plnktlichen Anreise.

Wie das Bewerbungsgesprach ab-
lauft, wird zu einem hohen Grad
von lhnen bestimmt. Ein Teil der
Fragen basiert auf Ihren Angaben

in lhren Unterlagen. Die Art und
Weise, wie Sie antworten, wie
glaubhaft und nachvollziehbar,
was, wie ausfihrlich und in wel-
chem Stil mitteilend, hat maR-
geblichen Einfluss auf Erfolg und
Misserfolg.

Tipps, Tricks und Tretminen

Die hdufigsten Fehler und wie
man sie vermeidet: Wenn man
wiisste, was einem im jeweiligen
Bewerbungsgespréch als Fehler
ausgelegt wird, der dann zum k.o.
fuhren kann. Sie haben eben im
Normalfall nur eine Chance sich
zu présentieren, und fiir den ers-
ten Eindruck gibt es bekanntlich
keine zweite.

Positiv zu Buche schlagen koén-
nen unter bestimmten Vorausset-
zungen Referenzen, die man im
Einzelfall Uiber Sie einholt. Nach
potenziellen Referenzgebern ge-
fragt, sollten Sie eben nur solche
ehemaligen Kollegen, Vorgesetz-
te oder Geschéftspartner ange-
ben, die Sie auch in einem be-
stimmten Zusammenhang (fair)
beurteilen koénnen. Es macht
auch Sinn, diese daruber zu in-
formieren, dass man sie als Refe-
renz benennen mdchte. Denn
hierbei gibt es so manche Uber-
raschung.

Bei der Gehaltsfrage uben Sie
sich bitte in Geduld und verfah-
ren eben nicht nach den Prinzipi-
en ,,Alles oder nichts* oder ,,Nie
unter Preis®. Gut mdglich, dass
beim ersten Vorstellungsgespréach
Uberhaupt nicht Uber Geld ge-
sprochen wird. Fir viele ist das
unbefriedigend, zu Unrecht.
Wenn Interesse an der Fortset-
zung des Dialoges besteht, wird
auch die Gehaltsfrage friher oder
spater geklart werden.

Beliebt ist die allgemein anmu-
tende Frage: ,,Was bedeutet Geld
fiir Sie?* Geradezu instinktiv be-
tonen die meisten dann, dass ih-
nen Geld gar nicht so wichtig sei,
dass es ihnen eher um das eigene
Fortkommen gehe oder Ahnli-
ches. Mit Verlaub, diese Antwort
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ist ungeschickt. Denn schlieRlich
ist das Gehalt die Honorierung
der Leistungen. Ich finde, das
sollte man ehrlich zugeben und
begrundet ausformulieren.
SchlieRlich kann eine Firma ohne
Gewinn auch nicht existieren.

Unternehmen wie Bewerber be-
sitzen vor dem Gesprach eine ge-
wisse Erwartungshaltung. Ich
denke, dass man zum Ende eines
Gespraches diese ruhig reflektie-
ren darf und den Weg der weite-
ren Entscheidungsfindung zeit-
lich skizziert. Also: Wer nimmt
mit wem und wann oder Uber
wen Kontakt auf. Halten Sie ver-
einbartes Vorgehen auch ein,
man kann dies auch schon als
erste Arbeitsprobe betrachten.

Aber Achtung! Wer beim Kampf
um eine neue Position nur auf die
fachliche Komponente setzt, liegt
falsch. Bedenken Sie bitte, dass
Sie sich présentieren und, tech-
nisch formuliert, lhre Arbeits-
bzw. Dienstleistung verkaufen.
Und hier entscheidet eben auch
das bertihmte Bauchgefuhl und
die ,,Chemie“.

Man misste jemanden Kkennen,
der den potenziellen Gesprachs-
partner kennt, der eine gute \Vor-
bereitung nicht nur bei den har-
ten Fakten begleitet. Spétestens
hier erkennen Sie flr sich den
Unterschied zwischen Personalbe-
ratung und Personalvermittlung.
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