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Bewerber unter Druck:

Das sind die sechs fiesesten Fragen im
Vorstellungsgespriach

Es gibt nicht die perfekte Antwort, sondern nur die einzige, authentische Antwort, die zu lhnen passt. Lernen Sie
auf keinen Fall die Antworten auswendig, denn Sie tun sich letztlich selbst keinen Gefallen:

Frage 1: Welche drei Soft SKkills fehlen IThnen?

Normalerweise geht die Frage so: ,,Was sind Ihre Stirken und Schwichen?* Hier sollten Sie sich darauf
vorbereiten, drei Starken und drei Schwéchen, die nicht miteinander korrelieren, nennen zu kdnnen und diese durch
Ihre Tatigkeiten und Aufgaben, die sich aus Ihrem Lebenslauf ergeben, begriinden.

In diesem Fall geht es um Fremd- und Eigenwahrnehmung, Selbsteinschdtzung und den Umgang mit kritischen
Fragen — all das und mehr kommt hier zum Tragen und wird getestet. Wo Sie die ,,iibliche Frage nach Thren
personlichen Starken und Schwéchen erwarten, kommt nun diese! Keiner mag Schwachen zugeben, aber der
konstruktive Weg ist hier die Lsung: Sind Sie beispielsweise schwach in einer Fremdsprache, dann sprechen Sie
das an und erwéhnen Sie, dass a) Ihnen das bewusst ist und daran arbeiten wollen und b) fragen Sie gleich lhren
Gegeniber, ob das Unternehmen hierfur Fortbildungsmafnahmen anbietet und lhre Mitarbeiter unterstitzt. So
erwahnen Sie eine Schwache, die Sie mit Engagement und mdglicherweise mit Hilfe des Unternehmens
(Teamgeist) in eine Starke wandeln kénnen.

Frage 2: Wenn Sie unser Unternehmen wieder verlassen - was soll von Ihnen in Erinnerung
bleiben?

Sie arbeiten noch nicht mal fiir das Unternehmen und sollen schon wieder gehen? Auf diese Frage ist in der Regel
kein Bewerber vorbereitet. Ziel ist es zu sehen, wie Sie mit einer Frage, die Sie aus dem Konzept bringt umgehen
und darauf spontan reagieren. Dariiber hinaus zeigt die Frage, wie Sie sich die Zukunft bei dem Unternehmen
vorstellen und ob Sie eher einen Job suchen, der Sie ,,nur* versorgt oder eher etwas mit Perspektive und
Entwicklungsmoglichkeiten.

Bleiben Sie authentisch und erkldren Sie dem Interviewpartner, was fiir kurz- und langfristigen Ziele Sie sich
wahrend der Zeit, in der Sie fiir das Unternehmen arbeiten, setzen und dass Sie sich an diesen messen lassen
wollen, sollten Sie das Unternehmen wieder verlassen.
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Frage 3: Wann haben Sie das letzte Mal eine direkte Order eines Vorgesetzten missachtet und
warum?

Hier kommt es auf eine authentische und ehrliche Antwort an, denn wer hat nicht schon mal gegen irgendwelche
Regeln oder Vorgaben eines Vorgesetzten (oder des Unternehmens) verstof3en.

Wichtig ist also, wie Sie das Missachten der Regeln begriinden und zeigen, ob Sie situativ und mit Bedacht Regeln
zum Wohl des Unternehmens und/oder des Teams brechen oder ob Sie dies notorisch und aufsatzig wider jeder
Vernunft tun.

Ihre Reaktion und Begriindung zeigt dem erfahrenen Interviewer, mit wem er es zu tun hat, denn von
Fuhrungspersonlichkeit und Teamplayer bis Norgler, Egomane oder Besserwisser konnen alle Bewerbertypen
dabei sein.

Frage 4: Schitzen Sie sich eher als Leader oder Mitlaufer ein?

Wer mdchte nicht als Leader wahrgenommen werden? Aber das weil3 auch der Interviewer. Eine Begriindung tiber
die Starken (und Schwachen), wieso Sie sich selbst als Leader interpretieren, muss gut Gberlegt sein, denn Ihr
ganzes Auftreten wahrend des Interviews wird unter anderem hieran gemessen. Diese Frage l&sst sich sehr gut
anhand von beruflichen Beispielen aus lIhren vorangegangenen Jobs exemplarisch beantworten. Ein einfaches
Beispiel dafiir wére, dass Sie bereits in der Vergangenheiten ein Team geleitet haben und sich der Umsatz des
Teams anschlieRend gesteigert hat, das heif3t, Sie begriinden Ihren Anspruch, ein Leader zu sein anhand
vergangener Erfolge. Bedenken Sie aber auch, dass ,,Mitldufer*, die zwangsweise auch Teamplayer sein miissen,
durchaus ihre Qualitaten haben.

Indirekt ist diese Frage aber auch eine Frage nach Ihren Starken und Schwéchen (Soft Skills), auf die Sie sich auf
jeden Fall vorbereiten mussen.

Frage 4: Schitzen Sie sich eher als Leader oder Mitlaufer ein?

Wer mochte nicht als Leader wahrgenommen werden? Aber das weil3 auch der Interviewer. Eine Begriindung uber
die Starken (und Schwachen), wieso Sie sich selbst als Leader interpretieren, muss gut tberlegt sein, denn Ihr
ganzes Auftreten wahrend des Interviews wird unter anderem hieran gemessen. Diese Frage lasst sich sehr gut
anhand von beruflichen Beispielen aus Ihren vorangegangenen Jobs exemplarisch beantworten. Ein einfaches
Beispiel dafiir wére, dass Sie bereits in der Vergangenheiten ein Team geleitet haben und sich der Umsatz des
Teams anschlieRend gesteigert hat, das heif3t, Sie begriinden Ihren Anspruch, ein Leader zu sein anhand
vergangener Erfolge. Bedenken Sie aber auch, dass ,,Mitldufer®, die zwangsweise auch Teamplayer sein miissen,
durchaus ihre Qualitdten haben.

Indirekt ist diese Frage aber auch eine Frage nach Ihren Starken und Schwéchen (Soft Skills), auf die Sie sich auf
jeden Fall vorbereiten mussen.

Frage 5: Was halten Sie von mir als Interviewpartner?

Tja, wenn das mal keine unerwartete und heikle Frage ist! Hier missen Sie mit Charme antworten und auf gar
keinen Fall auf die Frage eingehen, denn Sie kdnnen nur verlieren, sollten Sie sich dazu verleiten lassen, tber Ihr
Gegenltiber zur urteilen (im positiven wie auch im negativen).

Egal wie nett und vertrauenswurdig ihr Gesprachspartner ist, wenn er diese Frage stellt, weil3 er in der Regel was er
tut. Erfahrene Bewerber wirden diese Frage sofort als das entlarven, was Sie ist: eine Fangfrage. Und vor allem:
Sie sprechen es auch offen und direkt an.

Hier sollten Sie also im guten Stil und mit Charme eines Vertriebsprofis direkt antworten: ,,Das klingt ja beinahe
wie eine Fangfrage. Oder: ,,Sie wollen mich sicherlich mit dieser Frage in die Irre fithren, aber vielleicht konnen
wir uns noch mal tiber den Punkt XY unterhalten, denn dazu habe ich noch folgende Fragen...*.



Was passiert hier? Zunéchst gehen Sie auf die Frage ein und sprechen die Schwierigkeit direkt an, dann lenken Sie
die Aufmerksamkeit souveran auf ein neues Thema und stellen spontan inhaltlich wertige Fragen zu diesem
Thema, denn Sie wissen um eine Regel: Wer fragt, der fiihrt. Und an dieser Stelle sollten Sie das Gespréach
ubernehmen und flhren.

Frage 6: Woran machen Sie fest, dass Sie einen guten Job machen?

Die Frage zielt darauf ab, in welcher Abh&ngigkeit sich der Bewerber von Beurteilungen macht: Stiitzt er seine
Aussage auf seinen eigenen Eindruck (Stichwort Eigenwahrnehmung), den Eindruck Dritter (zum Beispiel seiner
Kollegen, Vorgesetzten, Auftraggeber etc. — Stichwort Fremdwahrnehmung) oder auf beides.

Die Antwort gibt dem Interviewpartner Hinweise auf das Verhéltnis von Fremd- und Eigenwahrnehmung des
Bewerbers sowie seine Teamfahigkeit und Fuhrungsqualitdten. Spricht er nur von sich, kann das auf einen starken
Charakter mit eingeschrankter Teamfahigkeit hindeuten. Jemand, der nur Dritte flr sich sprechen lasst, dem spricht
man maoglicherweise weniger Entscheidungskompetenz zu.



