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Komplexe Entscheidungen, schwierige Fragestellungen, grosse Verantwor-
tung: Personalgespréache sind eine Herausforderung. Die Intuition und das Le-
sen von Korpersprache kdnnen dabei —richtig eingesetzt — eine grosse Hilfe
sein.

Wer die Korpersprache des Gegenulbers lesen kann, ist beim Personalgesprach im Vorteil. (Bild Key)

Wie wichtig sind para- und nonverbale Kommunikationsanteile in Personalgespra-
chen?

Ob bewusst oder unbewusst wahrgenommen: Gestik, Mimik, Kérperhaltung sowie Sprechtempo,
Stimmhohe, Lautstarke oder auch Sprachmelodie machen den gréssten Teil der Kommunikati-
onssignale aus — je nach Studie zwischen 80 und sogar 93 Prozent der gesamten Kommunikati-
on. Und in Personalgesprachen sind diese Anteile besonders wichtig, da es nicht nur um die
Uberpriifung der Fachkompetenz, sondern auch um die Beurteilung eines Menschen und seiner
Persdnlichkeit geht.

Was fur Folgen haben para- und nonverbale Kommunikationsanteile?

Wenn wir diese Kommunikationskanéle und die damit vermittelten Inhalte nicht bewusst aufneh-
men, werden sie uns zum einen beeinflussen, ohne dass wir dies selber mitbekommen. Zum
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anderen verpassen wir sehr viele Signale, die uns helfen, den Menschen in seiner Gesamtheit zu
beurteilen. Es lohnt sich also, die para- und nonverbalen Zeichen unseres Gegeniibers durch
bewusstes und eventuell trainiertes Wahrnehmen kontinuierlich zu lesen und so viele zuséatzliche
und korrigierende Informationen zu den verbalen Kommunikationsanteilen zu erhalten. Nervositat
wahrend eines Vorstellungsgesprachs kann dann zum Beispiel entweder als grosse Motivation,
die Stelle zu bekommen, interpretiert werden — oder aber als Hinweis auf wenig Erfahrung im
angesprochenen Thema erkannt werden.

Was hat die Intuition in Personalgespréachen zu suchen?

In komplexen Entscheidungssituationen oder wenn die Zeit drangt, hilft uns die Intuition, indem
umstandliche rationale Entscheidungen durch abgekirzte Verfahren ersetzt werden. Der Ent-
scheider vertraut dabei auf teilweise unbewusste fachliche und private Erfahrungen und setzt
Heuristiken ein: Komplexe Fragestellungen, die nur schwer zu beantworten sind (zum Beispiel:
Ist die Kandidatin eine gute zuklnftige Fihrungsperson und passt sie in unsere Firma?), werden
ersetzt durch einfacher beantwortbare Fragen (zum Beispiel: Hat sie einen festen Handedruck,
einen offenen Blick, erscheint sie mir sympathisch?). Dieses intuitive Vorgehen hat Vorteile: Wir
treffen schnelle Entscheidungen, haben das Geflihl «richtig zu liegen» und bauen auf unsere
Erfahrungen. Leider ist ein solches Vorgehen aber auch sehr fehleranfallig.

Warum ist die Intuition fehleranfallig?
Mangelnde Fahigkeiten im Lesen von Menschen, der Blick durch die personliche Brille und Mani-
pulationen durch die Gesprachspartner beeinflussen unsere Entscheidungen:

Lesen von Menschen: Die Intuition ist nur so gut wie die Wahrnehmung der Signale und die
eigenen Erfahrungswerte. Wer sich im Lesen von Menschen nicht fundiert auskennt, wird falsche
Eindriicke erhalten und daraufhin entsprechend falsche Entscheidungen treffen.

Personliche Brille: Durch das jeweilige Befinden und durch die Brille der persénlichen Vorlieben,
Erfahrungen und Sichtweisen wird die Intuition beeinflusst — wer diese Umstande nicht korrigie-
rend beriicksichtigt, wird ebenfalls falsche Eindriicke bekommen und daraufhin falsche Entschei-
dungen treffen.

Manipulation / Beeinflussbarkeit: Durch (bewusst oder unbewusst eingesetzte) Manipulierung

durch den Gesprachspartner verféalscht sich das Resultat unserer Intuition ebenso. Mdgliche Be-

einflussungsmechanismen sind zum Beispiel:

= Halo-Effekt (Wer gross und schdn ist, muss auch leistungsfahig und erfolgreich sein.)

* Framing («Ich war drei Monate arbeitslos» versus «Ich habe die letzten zehn Jahre fast
immer gearbeitet».)

= Priming (Werden im Gespréach die Begriffe «Geld» oder «Leistung» erwahnt, lasst uns
dies egoistischere Entscheidungen treffen.)

= Reziprozitat (Du bist mir entgegengekommen, also fuhle ich mich verpflichtet, dir ebenso
entgegenzukommen.)

= Commitment / Konsistenz (Ich habe gesagt, dass mir Mitarbeiterfihrung wichtig ist, jetzt
fahle ich mich verpflichtet, eine Anfrage fur das Mentoring einer jungen Fiihrungsperson
positiv zu beantworten.)

= Soziale Bewahrtheit (Die anderen machen das so, dann machen wir das auch so.)

= Knappheit (Der Bewerber hat bereits ein anderes Stellenangebot, also muss ich zugrei-
fen.)

Wie lasst sich diese Fehleranfalligkeit korrigieren?

Je genauer wir um unsere momentane Leistungs- und Konzentrationsfahigkeit, um unsere Erfah-
rungen, unsere Fahigkeit im Lesen von Menschen und unsere Beeinflussbarkeit wissen, umso
besser kbnnen wir dieses Wissen korrigierend in die Entscheidungen einfliessen lassen. Und je
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genauer wir lernen, die para- und nonverbalen Kommunikationsanteile unserer Gesprachspartner
zu lesen, je feiner die Wahrnehmungsfahigkeit ist, desto besser sind auch die Resultate unserer
Intuition.

Wie lassen sich Intuition und die Fahigkeit, das Gegenliber lesen zu kénnen, in (Per-
sonal-)Gesprachen sinnvoll nutzen?

Gut trainierte und um Verfalschungen korrigierte Intuition ermdéglicht uns schnelle und nachhalti-
ge Entscheidungen. Dazu empfehlen sich die folgenden Vorgehensweisen.

Langfristige Vorbereitung:

= Sich der biografischen und persénlichen Beeinflussung bei Bewertungen und Entschei-
dungen bewusst werden.

= Das Lesen von Menschen trainieren, zum Beispiel durch Workshops.

Vorbereitung des Personalgesprachs:
= Sich das aktuelle Befinden, Vorbewertungen und Erwartungen bewusst machen.
= Klaren, was Uber den Menschen herausgefunden werden soll.

Gesprachsanfang:
= Entspanntes (neutrales) Gesprachsumfeld schaffen, um die «Basisrate», also den Men-
schen in entspanntem Zustand, kennenzulernen.

Durchfihrung des Gespréachs:

= Kontinuierliches Lesen des Gegenubers.

= Steuerung des Gesprachs je nach Wunsch (Gegeniiber entspannen oder herausfordern).
» Uberprufen von Manipulationsvorgangen und Intuitionsfehlern.

Nachbereitung:
= Die intuitiven Eindriicke rational Uberprifen.

Welches sind die zwei popularsten Irrtimer beim Lesen von Menschen?

Zum einen wird immer wieder versprochen, dass man lernen kénne, die Gedanken anderer Men-
schen zu lesen. Zum anderen wird wiederholt behauptet, dass jede einzelne Mimik und Gestik
jeweils nur eine einzige Interpretation zulésst.

Gedanken lesen: Niemand kann Gedanken lesen! Was lesbar ist, sind Zeichen fiir zugelassene
und unterdriickte Emotionen und fur Anspannung. Gekoppelt mit Erfahrung im Lesen von Men-
schen und unter Beriicksichtigung des Kontexts geben diese Zeichen sehr gute Hinweise auf
das, was im Gesprachspartner gerade vorgeht, wo er authentisch ist, wo er etwas versteckt und
WO er uns etwas vorspielt — nicht mehr, aber auch nicht weniger.

Vereinfachte Interpretationen: Kein einzelnes para- oder nonverbales Zeichen bedeutet bei
jedem Menschen in jeder Situation das Gleiche (zum Beispiel verschrankte Arme als Hinweis auf
Ablehnung). Jedes Zeichen muss im Kontext gelesen, interpretiert und bei der jeweiligen Person
validiert werden. Die verschrankten Arme kdnnen je nach Kontext tatsachlich Ablehnung ausdri-
cken, eventuell sind sie aber auch das Resultat von Konzentration, vom Bedurfnis nach Sicher-
heit oder auch von Wohlbefinden und sogar personlichem Interesse. Erst im Kontext mit den rest-
lichen Kommunikationssignalen, der Situation an sich sowie unserer Erfahrung zum Kommunika-
tionsverhalten unseres Gegenubers ergibt sich ein vollstandiges Bild.

Intuition und das Lesen der Kérpersprache bleiben somit anspruchsvoll und die wenigsten von
uns sind Naturtalente. Die gute Nachricht ist aber: Wir kdnnen alle unsere Intuition verbessern,

http://www.hrtoday.ch/article/im-hr-ist-ein-wachsendes-interesse-festzustellen 25.02.2014



unsere Wahrnehmungsfahigkeit trainieren und rasch Erfolge erzielen. Und das motiviert doch
ungemein!
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