Netten Leuten traut man mehr zu

Psychologin Maria Wendeler erklart, wie stark der erste Eindruck Bewerbungsgesprache beeinflussen kann

ANDREA PAWLIK

¢t Auch Personalentscheider fillen
ihre Urteile nicht emotionslos. Welche
Effekte sich im Bewerbungsgesprich
auswirken, erklart Psychologin und
Karriereberaterin Maria Wendeler.

Tamburger Abenoblall: Wie voreingenom-
men sind Personaler im Jobinterview?
Maria Wendeler: Der Personaler kennt
aus den Bewerbungsunterlagen das,
was man vom Kandidaten sehen und
messen kann - Zahlen, Daten, Fakten.
Aus den Zeugnissen kann er sich ein
erstes Bild machen vom Bewerber als
Person. Was er nicht ablesen kann, ist,
wie die Beziehung zum Bewerber sein
wird. Insofern wiirde ich sagen, ein Per-
sonaler geht erst mal unvoreingenom-
men ins Gesprich, hat aber sein gesam-
tes Wertesystem im Gepack.

Was beeinflusst ihn dann im Interview?
Wendeler: Genau dieses Wertesystem.
Es gibt eine Untersuchung von der Uni-
versitdt Birmingham, die darauf hin-
deutet, dass eine Personalentscheidung
in den ersten vier Minuten eines Be-
werbungsgesprichs gefillt wird. Dieses
Ergebnis entspricht auch den psycholo-
gischen Ubertragungseffekten, die wir
so kennen. Der erste Eindruck ent-
scheidet iiber Sympathie oder Antipa-
thie. Und das iibertrédgt sich mit einer
ungeheuren Wucht auf alles Folgende.

Das heifst, Personaler interpretieren
dann jede Antwort unter dem Eindruck
dieser Sympathie oder Antipathie?
Wendeler: Ja. Wie es zur Sympathie
oder Antipathie kommt, ist eine andere
Frage. Wenn allerdings erst einmal
Sympathie da ist, ist gleichzeitig Nihe
da. Das ist die Basis fiir Vertrauen. Und
wenn ich jemandem vertraue, weil ich
ihn nett finde, weil er mir vielleicht
dhnlich ist, dann traue ich ihm auch viel
Zu.

Kommen attraktive Bewerber besser an?
Wendeler: Gut aussehenden Menschen
wird mehr zugetraut. Gemaf dem soge-
nannten Halo-Effekt neige ich dazu, die
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Maria Wendeler, 62, kennt die Mechanismen im Jobinterview Foto: Ingo Réhrbein

Bewertung einer einzelnen Eigenschaft
auf die ganze Person zu iibertragen.
Was aber ,gut aussehen® ist, das liegt
bekanntlich immer noch im Auge des
Betrachters. Es hingt von den Erfah-
rungen ab, die sein Wertesystem ge-
priagt haben. Nehmen wir einen dicken
Bewerber. Einige mdgen das nicht. An-
dere finden dicke Menschen vertrauen-
erweckend. Fiir jemanden, der ,dick”
mit emotionaler Zuwendung und Si-
cherheit verbindet, ist Dicksein etwas
Positives. Er wird den Bewerber eher
sympathisch finden.

Zur Person

Wiirden Personaler nicht emport abstrei-
ten, so leicht zu beeinflussen zu sein?

Wendeler: Natiirlich. Und zu Recht, weil
es ja nicht heiflt, dass sie wirklich so
entscheiden. Innere Glaubensséitze wie
»,Dicke sind gemdiitlich® oder ,hohe
Stirn heifst Intelligenz“ kénnen wir
nicht ausschalten. Aber wir konnen sie
anschliefend kritisch hinterfragen. Es
gibt da einen schonen Spruch: Bei eige-
ner Betroffenheit sinkt die Intelligenz
in Richtung Nullpunkt. Und im Ge-
sprach ist der Personaler genauso ,,be-
troffen” wie der Bewerber. Anschlie-
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Rend mit etwas Distanz wird es wieder
zurechtgeriickt.

HeifSt das, der Personaler ist spdter umso
kritischer, je netter das Gesprdch war?
Wendeler: Nein. Sicher gibt es Leute, die
sich nicht erlauben wollen, emotional
zu entscheiden. Aber aus der Hirnfor-
schung weifl man, dass jeder Lernpro-
zess mit emotionalen Bewertungen ge-
koppelt ist. Auch der Personaler kann
diese Koppelung hinterher nicht mehr
so ohne Weiteres ausschalten. Bei der
Entscheidung fiir oder gegen einen
Kandidaten ist sie von grofier Bedeu-
tung. Aber schlieflich geht es genau da-
rum: Im Bewerbungsgespriach wollen
wir wissen, wie ist jemand als Person,
wie tickt er in der Beziehung? Wir
wollen ja Emotionalitit herstellen. Es
hat also keinen Sinn, dagegen anzuge-
hen und zu sagen: Jetzt entscheiden wir
mal ganz unemotional.

Sie haben von Ubertragung gesprochen,
vom Halo-Effekt. Welche anderen psy-
chologischen Effekte gibt es im Bewer-
bungsgesprdch?

Wendeler: Zum Beispiel den Rosenthal-
Effekt. Wenn ich jemanden sympa-
thisch finde, zeige ich im Gespréch ein
entgegenkommendes Verhalten. Das
beeinflusst den Bewerber in meine -
positive — Richtung. Umgekehrt gilt das
Gleiche.

Kann man sich sympathisch ,,machen“?
Wendeler: Bewerber wissen in der Regel
vorher nicht, mit wem sie es zu tun ha-
ben werden. Sie kénnen sich also nur
bedingt auf das Wertesystem des Perso-
nalers vorbereiten. Im Gesprich kon-
nen sie aber versuchen, Nihe herzu-
stellen. Sie achten auf Gestik und Mi-
mik des Personalers und versuchen, ei-
nen ,Gleichklang® herzustellen, indem
sie sich parallel verhalten. Bewerber
sollen zwar bewusst keine Rolle spielen,
diirfen aber gerne ein bisschen spieleri-
scher mit der Situation umgehen. Ste-
reotype sind relativ langweilig. Die we-
cken beim Personaler keine Neugier.
Vor allem aber rate ich Bewerbern,
authentisch zu bleiben.



