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»Wie sicher ist der Job?” Die Antwort gibt es auf Umwegen

Kein Personalchef kiime auf die Idee, einen Bewerber fiir
teamorientiert zu halten, weil der von sich behauptet, team-
orientiert zu sein. Er wird auch niemals fragen: ,,Sind Sie
teamorientiert?”. Die Antwort kennt er nimlich im voraus.
Sie lautet: , Aber selbstverstindlich!”. Statt dessen sucht er
im Lebenslauf oder bei der Selbstdarstellung des Bewerbers
nach Anhaltspunkten fiir dessen Sozialverhalten.

at ein Bewerber
viele Jahre
Mannschafts-

sport betrieben, dann
spricht wenig dafir,

ass er ein Eigenbrotler
ist. Schildert ein Be-
werber im Vorstel-
}—uunﬂgs esprach seine be-

ichen und auBerbe-

ruflichen Heldentaten
ausschlieBlich in der
Ich-Form, und heftet
sich allen Lorbeer selber
an, dann kann er seine
Teamfahigkeit noch so
oft betonen — er ist als
Egozentriker durch-
sc%laut.
Will der Bewerber sei-
nen Gespréchspartner
durchschauen, dann
muss er dhnlich vorge-
hen. Es niitzt nichts zu
fragen: Ist denn der
Ar%eitsplatz, den Sie

mir anbieten, auch
wirklich sicher? Die
direkte Frage wird kei-
ne befriedigende Ant-
wort liefern, man
kommt nur auf Umwe-
gen zum Ziel.

Woann ist ein Arbeits-
Elatz sicher? Volks- und
etriebswirte werden

wahrscheinlich sofort
sagen: Wenn die Bran-
che Zukunft hat, und
wenn das Unternehmen
ﬁcsund ist. Gut. Wenn
as Unternechmen, bei
dem man sich bewor-
ben hat, groB} ist, dann
kann man die Informati-
onen hierzu wahr-
scheinlich der Wirt-
schaftspresse entneh-
men. Was aber, wenn
das Unternchmen rela-
tiv klein ist? Dann fragt

man danach. Beispiel: ,,
Wie schatzen Sie die
Situation Threr Branche
ein? Oder: ,Welche
Stellung hat Thr Unter-
nehmen innerhalb der

Branche?*

Man muss nicht mit
betriebswirtschaftlichen
Kennzahlen herumwir-
beln, um zu einer Ein-
schatzung der Situation
des Unternehmens zu
kommen. Man braucht
nicht einmal konkrete
Zahlen, wenn man
fragt, wie sich die Dinge
uber verschiedene Jahre
hinweg entwickelt ha-
ben, o%er wie sie sich
im Vergleich zu ande-
ren Unternchmen der
Branche verandert ha-
ben.

Bekommt man auf die
Frage: ,Wie hat sich Thr
Umsatz in den letzten
funf Jahren entwickelt?
die Antwort: ,Unser
Umsatz hat sich hal-
biert“, dann muss das
noch nichts bedeuten,
solange der Gewinn
gleichgeblicben oder
sogar gﬁwachscn ist.
Hat sich auch der Ge-
winn halbiert oder gibt
es iiberhaupt keinen
Gewinn, dann kann
selbst der Laie erken-
nen, worauf er sich ein-
lasst, falls er hier einen
Vertrag unterschreibt.
Das setzt allerdings vor-
aus, dass man konkret
nach der Gewinn-
Situation fragt, also z.
B.: ,Wie ist Thre derzei-
tige Ertragssituation,
und wie hat sie sich in
den letzen 5 Jahren ent-
wickelt? Entsprechend
kann und sollte man
nach der Entwicklung
der Mitarbeiterzahlen
fragen.

Auch sehr erfolgreiche
Firmen trennen sich
mitunter von Geschafts-
bereichen oder Produk-

ten, indem sie Firmen-

teile verkaufen. Das
muss fiir die Betroffe-
nen nicht von Nachteil
sein. Wer aber nicht
mobil ist, kann durch
solche unerwarteten
Veranderungen unter
Zugzwang geraten.
Dass man frither oder
spater ,verkauft wird,
ist um so wahrscheinli-
cher, je ,unwichtiger*
der betroffene Bereich
fiir das Gesamtunter-
nchmen ist. Fragt man,
wie hoch der Umsatzan-
teil des Geschaftsberei-
ches am Gesamtumsatz
ist, und es sind nur we-
nige Prozent, dann soll-
te das hellhorig machen.
Stellt sich dann noch
heraus, dass es nur we-
nig oder gar keine Ver-
flechtung mit anderen
Geschaftsbereichen des
Gesamtunternehmens
gibt, dann ist das schon
ein klares Warnsignal.

Die Sicherheit oder bes-
ser gesaj Unsicherheit
eines Arbeitsplatzes hat
oft sehr viel mehr mit
der personellen Kons-
tellation als mit der
wirtschaftlichen Situati-
on zu tun. Was niitzt

einem die beste Kon-
junktur, die rosigste
Gewinnprognose, wenn
der Vorgesetzte ein,,
Ekel“ ist. Also auch in
diesem Punkt muss man
seinen Gesprachspart-
nern auf den Zahn fiih-
len. Allerdings kann
man schlecht sagen: ,,
Mein zukiinftiger Vor-
gesetzter ist doch hof-
entlich kein Choleri-
ker?“ Erst recht nicht,
wenn das Gesprach mit
genau dieser, }Person
stattfindet. Ubrigens:
Die meisten Choleriker
sind Pseudo-
Choleriker; Menschen,
die entdeckt haben, dass
sie jhre Mitmenschen
durch gezielt herbeige-
filhrte Wutausbriiche
hcrvorragcnd manipu-
lieren konnen - was fur
die Betroffenen aller-
dings kaum einen Un-
terschied macht. Aber
man kann das Umfeld ,,
abklopfen®. So fragt
man z.B.:
o-  Warum ist die
Stelle neu zu beset
zen?"
,,Gab es einen Vor-
géinger/ eine Vorg-
angcrin?“

,Wie lange war der dem unmittelbaren

Vorgangerin in der Vorgesetzten mogli-

Position?. Und
wenn das sehr kurz
gewesen sein soll
te, schiebt man
%leich die nachste
rage nach:

e  Wie oft wurde
diese Stelle in den
letzten finf Jahren

neu besetzt?

Das ,Ekel“, das so viel
Flurschaden angerichtet
hat, ist vielleicht schon
gar nicht mehr im Un-
ternehmen, trotzdem
kann noch viel Zeit ver-
gehen, bis die personel-
¢ Situation bereinigt ist.
Auch ein neuer Vorge-
setzter ist noch keine
Garantie fiir eine Wen-
de zum Besseren, des-
halb sollte man durch-
aus fragen, seit wann
der Vorgesetzte im Un-
ternehmen ist, oder seit
wann er seine derzeitige
Position inne hat. Vielg
leicht hat er ja noch
nicht einmal seine Pro-
bezeit berstanden.
Man kann und sollte
sogar noch sehr viel
weiter gehen, schlief3-
lich ver] ringt man mit

cherweise mehr Zeit als
mit dem Lebenspartner.
Zumindest sollte man
fragen, worauf er bei
der Zusammenarbeit
besonderen Wert legt,
bzw. wie er selbst
(oder wie der Personal-
chef) seinen Fithrungs-
stil charakterisieren
wiirde.

Und weil es nicht allei-
ne auf den Chef an-
kommt, stellt man auch

leich noch ein paar
%ragen zu den Kolle-
§en, zum Beispiel wie

er Altersdurchschnitt
ist, wie lange sie durch-
schnittlich im Unter-
nehmen bzw. in der
Abtcﬂung sind, welche
Aufgaben sie im einzel-
nen wahrnehmen und
vielleicht auch noch,
welche Ausbildung sie
haben.

Keine Sorge, die Gefahr
wegen zu vieler Fragen
Minuspunkte zu ma-
chen, ist verschwindend
gering. Viel wahr-
scheinlicher ist, dass es

anschlieBend heiB3t: Alle
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