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James Reed

Wa rum ge ra de Sie?
Die 101 kniff igs ten Fra gen  
im Be wer bungs ge spräch

Aus dem Eng li schen  
von Gaby van Dam

Buch

Per son aler den ken sich oft tü cki sche Fra gen aus, um Kan di da ten aufs Glatt eis 
zu füh ren. Da ist die per fek te Vor be rei tung Gold wert. Mit die sem Buch ein 
Kin der spiel: James Reed er läu tert die Be deu tung hin ter den 101 häu figs ten Fra
gen, von klas sisch bis kre a tiv. So kön nen Sie im Be wer bungs ge spräch mit ei ner 

durch dach ten Ant wort glän zen.

Au tor

James Reed ist Vor stands vor sit zen der der Per so nal a gen tur Reed, die gut 46 Mil
li o nen Be wer bun gen jähr lich er hält und über 100 Pro gram me ent wi ckelt hat, 
die mehr als 140 000 Lang zeit ar beits lo sen wie der zu ei nem Ar beits platz ver hol

fen ha ben.
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15

1. Ka pi tel

Eine Fra ge der in ne ren Ein stel lung

»Das Le ben ent schei det sich in we ni gen Au gen bli cken. 
Das ist jetzt so ei ner.«

Wall Street, 1987, 20th Cen tury Fox

Der Au gen blick

Kann es sein, dass der komp let te Le bens weg ei ner Per son aus
schließ lich auf das hi naus läuft, was er oder sie in ei nem oder zwei 
ent schei den den Au gen bli cken tut? Der Gi tar rist Andy Sum mers 
ist da von über zeugt.

Mög li cher wei se ist Ih nen der Name Sum mers nicht ge läu fig, 
doch Sie ken nen mit Si cher heit sein Werk. Sum mers war ei nes 
von drei Band mit glie dern von The Po li ce, ei ner der er folg reichs
ten Rock bands al ler Zei ten.

Sie sind viel leicht kein Fan die ser Band, doch Sie wer den si cher
lich zu stim men, dass Sum mers als Gi tar rist ei ner Rock band ei nen 
Job hat te, um den ihn vie le be nei de ten. Sein Be ruf hat ihn in bei
na he je des Land die ser Erde ge bracht. Er konn te sich den gan zen 
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Tag mit kre a ti ven Din gen be schäf ti gen. Er hat in te res san te Men
schen und treu er ge be ne Fans ge trof en. Er hat ton nen wei se Geld 
mit et was ver dient, das er ger ne macht und das ihm im Blut liegt. 
Wirk lich ein tol ler Job, wenn man ihn er gat tern kann. Doch wie 
hat er ihn nun ei gent lich er gat tert?

Er be kam ihn, in dem er in eine Lon do ner UBahn stieg und sich 
zu fäl lig ne ben ei nen Schlag zeu ger na mens Ste wart Cope land setz
te. Nor ma ler wei se un ter hal ten sich die Men schen in der UBahn 
nicht, doch aus ir gend ei nem Grund be gan nen die se bei den an je
nem Tag eine Un ter hal tung. Da bei er zähl ten sie sich, wel che Art 
von Mu sik sie ger ne ma chen wür den. Je der über zeug te den an de
ren da von, dass er es auf rich tig mein te und ge nau der Rich ti ge war. 
Sie ver stan den sich auf An hieb. Sie grün de ten eine Band. Sie tra fen 
Sting. Sie gin gen an die Ar beit.

Wenn wir ein mal von dem De tail mit Sting ab se hen, ha ben wir 
die per fek te Be schrei bung des sen, was bei ei nem gu ten Be wer
bungs ge spräch vor sich geht: Zwei Men schen spre chen ganz of en 
über ge mein sa me In te res sen, wo bei je der dem an de ren dar legt, 
was er an zu bie ten hat. (Zu ge ge ben, das un ter schei det sich ein we
nig von der Art Be wer bungs ge spräch, wie die meis ten es ken nen.)

Als es für Sum mers an der Zeit war, sei ne Au to bi o gra fie zu 
schrei ben, nann te er sie One Train La ter, denn hät te er ei nen spä
te ren Zug ge nom men, hät te er Cope land nie mals ken nen ge lernt, 
und es wäre nicht zu die ser groß ar ti gen Kar ri e re ge kom men. Es 
han del te sich hier also ganz klar um ei nen die ser Au gen bli cke, die 
den wei te ren Ver lauf ei nes gan zen Le bens be stimmen konn ten – 
ge nau das, was auch in Be wer bungs ge sprä chen pas siert.

Sie mö gen ein wen den, dass Sum mers für sei nen Job gar kein 
Be wer bungs ge spräch ge führt hat, dass er es ein fach durch sei ne 
be son de re Gabe (in die sem Fall Gi tar re spie len) und durch die 
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Ver voll komm nung die ser Gabe, in dem er also täg lich vie le Stun
den übte, ge schaft hat. Sie hät ten da mit ganz si cher recht, doch 
Fer tig kei ten oder Ga ben al lein er ge ben nie mals die gan ze Glei
chung.

Zu tref en der wäre es zu sa gen, dass Sum mers in dem Au gen blick, 
als das Schick sal an die Tür klopf te, per fekt vor be rei tet war. Er be fand 
sich an ei nem Punkt sei nes Le bens, an dem er ge nau wuss te, was er 
wirk lich konn te, und war noch dazu in der Lage, dies ei nem völ
lig Frem den in ei ner Wei se mit zu tei len, die ihn für den an de ren 
sym pa thisch mach te.

Dies ist ein Buch, mit dem Sie ler nen kön nen, exakt das sel be 
zu tun.

Er ken nen Sie Ih ren per sön li chen Au gen blick

Vie le die ser le bens ver än dern den Au gen bli cke prä sen tie ren sich mit 
ho her Wahr schein lich keit in Form ei nes Be wer bungs ge sprächs.

Wie Sie sich in ner halb die ses 30 bis 90mi nüti gen Zeit fens ters 
prä sen tie ren, wird be stim men, wo mit Sie Ih ren Le bens un ter halt 
ver die nen; und das wie de rum prägt ei nen Groß teil Ih rer Zeit auf 
Er den, etwa:

 ▶ Was Sie tags ü ber ma chen: Ein Er wach se ner ver bringt in etwa 
ein Drit tel sei ner ge sam ten Le bens zeit mit Ar beit. Wenn Ih nen 
Ihr Be ruf kei nen Spaß macht, be deu tet das, dass Sie ein Drit tel 
Ih rer Le bens zeit in den Wind schla gen, und das un wie der bring
lich. (Um das Gan ze noch dras ti scher zu for mu lie ren: Die Hälf
te der rest li chen zwei Drit tel des Er wach se nen le bens ver brin gen 
Sie schla fend be zie hungs wei se Sie lie gen nachts wach, wäh rend 
Ihre Ge dan ken um die Ar beit krei sen.)

Reed_WarumgeradeSie_CC15.indd   17 30.06.2016   08:22:51



Eine Fra ge der in ne ren Ein stel lung

18

 ▶ Wo Sie le ben und was Sie den gan zen Tag über se hen: Wo 
wir un se re be grenz te Zeit auf die sem Pla ne ten ver brin gen, wird 
über wie gend da durch be stimmt, wo wir ar bei ten, wo bei 90 Pro
zent von uns höchs tens eine Fahr stun de ent fernt von ih rem Ar
beits platz woh nen. Ihr Be wer bungs ge spräch wird da rü ber ent
schei den, was Sie se hen, wenn Sie aus dem Fens ter bli cken, sei 
es die Sky line ei ner Stadt oder der Son nen auf gang über dem Pa
zi fik aus 10 000 Me tern Höhe.

 ▶ Ihr Ein kom men: Wenn ein wirk lich gu ter Ein käu fer mehr ver
die nen kann als so man cher Pi lot, wen in te res sie ren dann noch 
Son nen auf gän ge?

 ▶ Ih ren Le bens part ner: Wer in Nacht clubs geht in der Hof nung, 
den oder die Rich ti ge dort zu fin den, hat sta tis tisch be trach tet 
mehr Glück, wenn er hin ter der Bar ar bei tet, als wenn er sich 
auf der Tanz fä che tum melt. 19 Pro zent von uns ler nen ihre Ehe
part ner am Ar beits platz ken nen – es ist in so fern der gän gigs
te Ort für den An fang ei ner Lie bes be zie hung. Und soll ten Sie 
sich in ei nen Kol le gen ver liebt ha ben, so wer den Sie sich über 
die Tat sa che freu en, dass die Schei dungs ra te für Paa re, die sich 
im Be ruf ken nen ge lernt ha ben, un ter dem Durch schnitt liegt, 
höchst wahr schein lich weil sie ein ge mein sa mes In te res se ha ben.

 ▶ Wann Sie ster ben wer den: Nicht ohne Grund wer den Sie von 
der Le bens ver si che rung da nach ge fragt, wo mit Sie Ih ren Le bens
un ter halt ver die nen. Es gilt als er wie se ne Tat sa che, dass die Ge
sund heit ei nes Men schen, egal, ob die ser nun Per so nal Trai ner 
ist oder aber den gan zen Tag im Büro sitzt, von den kör per li chen 
Aus wir kun gen des Be rufs ab hängt.

 ▶ Ihr so zi a ler Sta tus: In un se rer Ge sell schaft iden ti fi zie ren wir uns 
sehr stark über un se ren Be ruf. Von al len Tä tig keits fel dern schei
nen wir hel fen den Be ru fen, etwa Ärz ten und Kran ken schwes
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tern, die höchs te Ach tung ent ge gen zu brin gen. (Po li ti kern und 
Ban kern eher we ni ger.)

 ▶ Ihr per sön li ches Glück: Die Zu frie den heit im Be ruf ist, das 
ver steht sich von selbst, äu ßerst wich tig. In te res san ter wei se gibt 
es meh re re Stu di en, die be le gen, dass je mand, der im Be ruf 
glück lich sein möch te, sich eine Sche re grei fen und ler nen soll
te, Haa re zu schnei den. Die meis ten Fri seur sa lon be sit zer sind in 
ih rem Be ruf glück li cher als alle ihre Kun den.

Es geht im Grun de ge nom men also um Ihre Zeit, Ihr Geld, Ihr 
Lie bes le ben, Ihr Um feld, Ihre Ge sund heit, Ih ren so zi a len Sta tus 
und Ihr Glück – al les Punk te, über die ganz oder zu min dest teil
wei se in ei nem Be wer bungs ge spräch ent schie den wird. Wenn sich 
das Le ben wirk lich auf ein paar be deut sa me Au gen bli cke re du zie
ren lässt, so ist das Be wer bungs ge spräch mit Si cher heit ei ner da
von. Ob ei nem das nun ge fällt oder nicht, Men schen, die Vor
stel lungs ge sprä che gut meis tern, nei gen dazu, ein gu tes Le ben zu 
füh ren.

Wenn also so viel auf dem Spiel steht, ist es kein Wun der, dass 
man vor ei nem Be wer bungs ge spräch ner vös wird. Doch so be ängs
ti gend es auch sein mag, dem ei ge nen Schick sal wäh rend des Vor
stel lungs ge sprächs ins Auge zu bli cken, Sie be kom men den Ter min 
zu min dest vor ab mit ge teilt und ha ben die Chan ce, sich da rauf vor
zu be rei ten. Sie wer den Ih rem Schlüs sel mo ment si cher lich mehr 
Be ach tung schen ken, als es Andy Sum mers bei sei nem tat. Und, 
was noch bes ser ist, für ein Be wer bungs ge spräch brau chen Sie nur 
ein klein we nig mehr zu üben als all die an de ren, und nicht vie le 
Stun den täg lich, wie Mu si ker es tun.

So bald Sie ein Be wer bungs ge spräch aus die sem Blick win kel be
trach ten, wird es Ih nen we ni ger wie eine Prü fung, son dern eher 
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wie eine gro ße Chan ce, ein Wink des Schick sals er schei nen, den Sie 
mit al lem, was Ih nen da für zur Ver fü gung steht, er grei fen soll ten.

Was ha ben Sie zu letzt da für ge tan, Ihr Schick sal 
po si tiv zu be ein flus sen?

Wenn man lernt, Be wer bungs ge sprä che zu min dest ein biss chen bes
ser zu meis tern, zahlt sich jede Mi nu te, jede An stren gung, die in 
den ei ge nen Wer de gang in ves tiert wird, di rekt aus.

Den noch ver wen den die meis ten Men schen mehr Zeit auf die 
Zu be rei tung ih res Abend es sens als auf die Vor be rei tung für ein Be
wer bungs ge spräch. Viel leicht ha ben sie ganz ein fach Angst, weil ih
nen be wusst ist, was auf dem Spiel steht. Angst schleicht sich meist 
dann ein, wenn die An for de run gen be son ders hoch sind, dicht ge
folgt von Auf schie be ritis, mit dem Er geb nis, dass die meis ten Be
wer ber beim The ma Vor be rei tung auf ei nen Vor stel lungs ter min 
ähn li che Ge füh le he gen wie Or son Wel les beim Flie gen: eine Mi
schung aus »Lan ge wei le und Ter ror«.

In Wahr heit übt sich so ziem lich je der hin sicht lich Be wer bungs
ge sprä chen in Auf schie be ritis – was be deu tet, dass die Zahl ernst zu 
neh men der Kon kur ren ten für Sie ab nimmt. Ar beit ge ber be kla gen 
sich eher sel ten da rü ber, aus ei nem zu gro ßen Kreis aus ge zeich ne ter 
Be wer ber wäh len zu kön nen. Da her sind in ten si ve re Be mü hun gen 
in ei nem Vor stel lung ge spräch meist von Er folg ge krönt.

Die bes te Vor be rei tung be steht da rin, auf rich ti ge und sinn vol le 
Ant wor ten auf be stimm te Schlüs sel fra gen zu fin den – und es gibt 
nicht so vie le Fra gen, als dass eine durch schnitt lich be gab te Per son 
sie nicht in ner halb von ein paar Aben den durch ge ar bei tet hät te.

Wir bei Reed sind da von über zeugt, dass auch die haa rig sten und 
exo tisch sten Fra gen le dig lich Va ri an ten ei nes klei nen Grund ka ta
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logs von Schlüs sel fra gen sind. Ler nen Sie, gut mit die sen Schlüs sel
fra gen um zu ge hen, und all die an de ren Fra gen er le di gen sich von 
selbst. Wenn Sie jetzt so fort da mit be gin nen wol len, blät tern Sie 
di rekt zu den »Klas si schen Be wer bungs fra gen« im zwei ten Ka pi tel.

Wie Sie die ses Buch be nut zen soll ten

Sie wer den mit die sem Buch nicht ler nen, wie Sie mit vor ge fer tig
ten Ant wor ten »punk ten« kön nen – das soll ten Sie wis sen. Zwar 
fin den Sie um fas sen de, il lust ra ti ve Ant wor ten auf die di ver sen Fra
gen, doch ich emp feh le Ih nen drin gend, die se nicht wie ein Pa pa gei 
Wort für Wort nach zu plap pern. Glau ben Sie mir, vor ge fer tig te Ant
wor ten funk ti o nie ren nicht. Ich be schäf ti ge etwa 3 000 Mit ar bei ter, 
und die meis ten von ih nen ver die nen ih ren Le bens un ter halt mit 
Be wer bungs ge sprä chen. Ich kann Ih nen ver si chern, dass sie tag ein, 
tag aus Ant wor ten aus der Kon ser ve zu hö ren be kom men, eben so 
wie die Ar beit ge ber, die die Kun den von Reed aus ma chen – und 
all die se Ant wor ten wir ken aus nahms los so wohl phra sen haft wie 
auch ab ge grif en.

Und weil das In ter net wie ein ein zig ar ti ger, rie si ger Re so nanz
kör per funk ti o niert, ufert die se Si tu a ti on noch zu neh mend aus. 
Al lein der Be grif »Be wer bungs fra gen« wird bei Goo gle eine hal
be Mil li on Mal pro Mo nat ein ge ge ben, ganz zu schwei gen von all 
den an de ren ähn li chen Such an fra gen wie zum Bei spiel »Per fek te 
Ant wor ten beim Vor stel lungs ge spräch«.

In der Fol ge kli cken sich die Kan di da ten durch die ers ten ein, 
zwei Links, ler nen die Ant wor ten aus wen dig und mei nen dann, 
per fekt vor be rei tet zu sein; in Wahr heit ha ben sie es dem Ar beit
ge ber je doch nur er schwert he raus zu fin den, wen er da wirk lich vor 
sich hat. Es scheint, als glaub ten vie le Men schen, bei ei nem Vor
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stel lungs ge spräch han de le es sich eher um eine Art Schlag wort
Bingo als um eine ernst haf te Kon ver sa ti on zwi schen zwei ei nan der 
noch un be kann ten Men schen.

Sich an ders dar zu stel len, als man wirk lich ist, ist der ver kehr te 
Weg. Auf lan ge Sicht macht ei nem die se Stra te gie das Le ben deut
lich schwe rer. Es wur de noch nie mand ge feu ert, weil er sich als ge
nau die Per son er wie sen hat, die er wäh rend des Be wer bungs ge
sprächs zu sein schien, al ler dings ha ben schon ziem lich vie le ih ren 
Job ver lo ren, weil sie mit tels Täu schung an ei nen Pos ten ge langt 
sind, für den sie sich ei gent lich gar nicht eig ne ten – und noch dazu 
ha ben sie bis zu ih rer Ent las sung höchst wahr schein lich ei nen ziem
lich lan gen Lei dens weg hin ter sich ge bracht, weil sie sich mit Auf
ga ben he rum schla gen muss ten, die sie ge nau ge nom men gar nicht 
be wäl ti gen konn ten.

Es gibt noch ei nen wei te ren Grund, wa rum man auf vor ge fer tig
te Ant wor ten ver zich ten soll te: In ter vie wer sind sich näm lich kei
nes wegs da rü ber ei nig, was eine gute Ant wort aus macht. Das ist 
ei nes der Er geb nis se von etwa 20 Work shops, die Reed für die ses 
Buch mit sei nen Per so nal be ra tern ab ge hal ten hat. Wäh rend die
ser Ta gun gen wa ren schlech te Ant wor ten sehr schnell iden ti fi ziert, 
wäh rend gute häu fig eine Fra ge des Ge schmacks und Stof um fang
rei cher Dis kus si o nen wa ren.

Doch wie sinn los Ant wor ten aus der Kon ser ve auch sind, ihr 
Bei spiel bringt uns zum Herz stück die ses Buchs. Vor ge fer tig te Ant
wor ten sind schlecht, weil sie den Ar beit ge ber da ran hin dern he
raus zu fin den, wer Sie sind. Und die se Fra ge, wer Sie wirk lich sind, 
ist eben so be deu tend wie die Fra ge, was Sie kön nen. Noch vor ein 
paar Jahr zehn ten ging es in ei nem Vor stel lungs ge spräch fast aus
schließ lich um Kom pe ten zen und Er fah run gen; heu te kann sich 
ein sol ches Ge spräch da ge gen ge nau so gut um Ihre Per sön lich keit 
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und Ihr Mind set dre hen. Wie be reits mil li o nen fach von an de ren 
be schrie ben, be fin det sich un se re Welt in ei nem stän di gen, ra san
ten Ver än de rungs pro zess, was zum Teil da ran liegt, dass Kom pe
ten zen und Ex per ti se im mer mehr zu ei ner Art Ware wer den und 
als sol che ver trie ben wer den. In ei ner sol chen Um ge bung rückt 
Ihre Per sön lich keit ins Zent rum des In te res ses. Mit der Fol ge, dass 
bei spiels wei se die Fä hig keit ei nes Pro gram mie rers, sei ne Hof nun
gen, Träu me und Ei gen ar ten in ei nem Be wer bungs ge spräch zu ver
mit teln, heu te ei nen bei na he eben so gro ßen Ein fuss auf sei ne Er
folgs chan cen hat wie sei ne Fä hig kei ten als Pro gram mie rer. Noch 
ein mal, es mag sein, dass Ih nen das nicht ge fällt – doch so sieht es 
heut zu ta ge aus. Die Un ter neh men stel len kei ne Le bens läu fe ein, 
sie en ga gie ren Men schen. Das war zwar teils schon im mer so, doch 
heu te gilt es noch viel mehr.

Wie ich die ses Buch ge schrie ben habe

Ich habe schon im mer da ran ge glaubt, dass Ge ni a li tät oft aus 
Team ar beit re sul tiert. Folg lich war es für mich nur kon se quent, 
dass die in die sem Buch ge schil der ten Er kennt nis se über Be wer
bungs ge sprä che dem Crowd sourc ing ent stam men soll ten. Und da 
ich die Ehre habe, Vor sit zen der der Reed Group zu sein, der Per
so nal a gen tur, die 1960 von mei nem Va ter Sir Alec Reed ge grün
det wur de und heu te der größ te Ver mitt ler von Ar beits plät zen und 
Vor stel lungs ge sprä chen in Groß bri tan ni en ist, hat te ich das Glück, 
Zu gang zu den An sich ten ei ner ziem lich gro ßen Crowd zu ha ben. 
(Das nun Fol gen de wird üb ri gens die ers te und gleich zei tig letz
te Lo bes hym ne auf die Fir ma Reed in die sem Buch sein, ob wohl 
sich na tür lich nicht ver mei den lässt, dass der Name im mer wie
der mal fällt.)
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An je dem be lie bi gen Tag bie tet die Platt form von Reed 
20 000 Jobs von 9 000 Ar beit ge bern an; die Sei te hat mehr als 
150 Mil li o nen Be su cher im Jahr, und wir ha ben in un se rer Da
ten bank über sie ben Mil li o nen Le bens läu fe ge spei chert. Was noch 
wich ti ger ist: Wir be schäf ti gen 2 000 Per so nal be ra ter. Die se ver
brin gen ihre komp let te Ar beits zeit da mit, für jede of e ne Stel le 
den pas sen den Kan di da ten zu fin den. In den meis ten Fäl len tref
fen sie sich mit Ver tre tern des Un ter neh mens, das den Job an
bie tet, und spre chen auch mit den Be wer bern, die sich für die se 
Stel le in te res sie ren. Da durch ge win nen die Be ra ter ei nen ein zig
ar ti gen Ein blick in das, was funk ti o niert – und zwar so wohl aus 
Sicht der Ar beit ge ber als auch aus Sicht der er folg rei chen so wie 
we ni ger er folg rei chen Kan di da ten. Häu fig mel den sich die Be ra
ter nach dem Vor stel lungs ge spräch te le fo nisch bei bei den Par tei en, 
um sich zu er kun di gen, wel che Fra gen ge stellt wur den und wel
che Ant wor ten gut an ge kom men sind. Sie er fah ren zu dem, ge nau 
wel che Ant wor ten ein Be wer bungs ge spräch zu ei nem frü hen und 
un güns ti gen Ende ge führt ha ben, eine In for ma ti on, die min des
tens eben so nütz lich ist.

Es gibt buch stäb lich Hun der te von Fra gen, die Ih nen wäh rend 
ei nes Vor stel lungs ter mins be geg nen kön nen, doch das soll te Sie 
nicht wei ter küm mern. Sie brau chen sich nur für jene zu in te res
sie ren, die Ih nen mit der höchs ten Wahr schein lich keit ge stellt wer
den – Sie kön nen sich schließ lich nicht auf alle Fra gen vor be rei ten.

Bei ei nem der art ho hen Be suc he rauf kom men auf der In ter net
sei te von Reed ist es für uns ein Leich tes, uns bei ei ner Viel zahl 
von Ar beit ge bern nach den Fra gen um zu hor chen, die sie sta tis tisch 
ge se hen am häu figs ten stel len – und ge nau das ist es, was wir für 
die ses Buch ge tan ha ben.

Im Fol gen den fin den Sie die Er geb nis se der am gründ lichs ten 
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durch ge führ ten em pi ri schen Stu die zu Be wer bungs fra gen, wie sie 
der zeit am häu figs ten ge stellt wer den.

Doch wir ha ben bei Reed nicht nur Fra gen ge sam melt. Wir ha ben 
uns auch auf ge macht und bei un se ren Be ra tern nach ge hakt, was ge
nau eine gute oder schlech te Ant wort auf eine be stimm te Fra ge aus
macht. Die se Work shops wa ren ext rem ins pi rie rend, und die Fak
ten, die sich da bei he raus kris tal li siert ha ben, sind nun auf je der Sei te 
die ses Buchs zu fin den. Denn las sen Sie es sich von mir ge sagt sein: 
Kei ner kennt sich mit In ter view fra gen bes ser aus Per so nal be ra ter.

Wie Sie se hen wer den, sind al len 101 Fra gen in die sem Buch 
je weils zwei sehr kur ze Ab sät ze vo ran ge stellt – »Die ei gent li che 
Fra ge« und »Die Top stra te gie«. Die se sol len Ih nen Hin ter grund
wis sen ver mit teln be zie hungs wei se für Sie von Nut zen sein. Die 
ei gent li che Fra ge gibt im Kern den in ne ren Di a log des Fra gen den 
wi eder und zeigt Ih nen, was er oder sie in Wirk lich keit denkt, aber 
(hof ent lich) aus Höf ich keit nicht of en sagt. Die Top stra te gie ist 
nichts an de res als die auf ei nen Satz »ein ge dampf te« Zu sam men fas
sung der emp foh le nen Ant wor ten auf eine spe zi el le Fra ge. Ers te res 
dient Ih rem Ver ständ nis, wäh rend Letz te res Ih nen hel fen soll, sich 
an mög li che Ant wor ten zu er in nern.

Das Wich tigs te in al ler Kür ze

Soll ten Sie nur vier Punk te aus die sem Buch mit neh men wol len, 
dann soll ten es die se sein:

 ▶ Sei en Sie beim Be wer bungs ge spräch Sie selbst.
 ▶ Die Art, wie Sie sich und Ihre Kom pe ten zen bei ei nem Vor stel
lungs ge spräch prä sen tie ren, zählt mehr als ein gu ter Le bens lauf 
oder eine teu re Aus bil dung.
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 ▶ Jede Fra ge, die Ih nen wäh rend ei nes Vor stel lungs ge sprächs be
geg net, ist eine Va ri an te aus ei ner Hand voll zu grun de lie gen der 
ele men ta rer Fra gen.

 ▶ Für den Ar beit ge ber be deu tet eine zu be set zen de Stel le ein Pro
blem, für das er eine Lö sung fin den muss. Alle an de ren Sor gen 
sind se kun där, da run ter auch Ihre.

Las sen Sie uns die se Punk te nun ein mal ge nau er an se hen.

Sei en Sie bei ei nem Vor stel lungs ge spräch Sie selbst
Die ser Rat schlag klingt viel leicht nicht son der lich neu und wird 
oft als eher ba nal ab ge tan, doch das ist er nicht – er ist von we
sent li cher Be deu tung!

Ar beit ge ber und Per so nal chefs sind auch nur Men schen. Sie 
möch ten eine emo ti o na le Ver bin dung mit ei ner re a len Per son ein
ge hen und nicht mit ei nem Po li ti ker. Sie sind hoch er freut, wenn 
es wäh rend ei nes Be wer bungs ge sprächs ein mal tat säch lich zu solch 
ei ner Be zie hung kommt, auch wenn das lei der sehr viel sel te ner der 
Fall ist, als es ei gent lich mög lich wäre – was ver mut lich an dem 
eher künst li chen Rah men die ses Ge sprächs liegt, der wie de rum zu 
ge küns tel tem Ver hal ten, ge stelz tem Sprach stil und un an ge neh men 
Ge sprächs pau sen ver lei tet. Un ter die sen Be din gun gen lernt man 
die Men schen sel ten von ih rer bes ten Sei te ken nen, ob wohl es an 
sich ge nau das ist, was alle Be tei lig ten be zwe cken.

Nach dem sich die In ter vie wer durch un zäh li ge vor ge fer tig te 
Ant wor ten ge a ckert ha ben und las ten de Ge sprächs pau sen und 
Halb wahr hei ten über sich er ge hen lie ßen, seh nen sie sich häu
fig nach nichts mehr als da nach, ei nem auf rich ti gen mensch li
chen We sen zu be geg nen. In dem Sie auf rich tig sind, nicht über
trei ben, bluf en oder schwa feln, kön nen Sie ei nem Per so nal chef 
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die sen sehn lichs ten Wunsch er fül len. Er wird sich da her an Sie 
er in nern, auch wenn Sie viel leicht nicht der Rich ti ge für die zu 
be set zen de Stel le sind.

Vie le Per so nal chefs be wah ren sich die Un ter la gen ei nes ab ge lehn ten 
Be wer bers auf für den Fall, dass sich ir gend wann eine pas sen de Stel le 
auf tut; zahl rei che Be wer ber ha ben auf die se Wei se be reits er folg reich 
ei nen neu en Job ge fun den.

Ko mi scher wei se fällt es schwe rer, als es viel leicht klingt, in ei nem 
Be wer bungs ge spräch man selbst zu sein. Es ist zu dem ziem lich 
ris kant, vor al lem, wenn man die Stel le ha ben möch te. Rich tet 
man sein Au gen merk je doch da rauf, nicht ir gend ei nen, son dern 
den pas sen den Job zu be kom men, sieht die Sa che gleich ganz an
ders aus.

Es geht nicht um Ih ren Le bens lauf – es geht da rum, 
wer Sie sind und was Sie noch wer den kön nen
Die meis ten Men schen kra men zur Vor be rei tung auf ein Be wer
bungs ge spräch als Ers tes ih ren Le bens lauf he raus und über le gen 
sich ein paar Punk te, die sie zu den Sät zen auf dem zu sam men ge
dich te ten DINA4Blatt sa gen kön nen. So bald man je doch eine 
Ein la dung zu ei nem Be wer bungs ge spräch in Hän den hält, steht 
der Le bens lauf, an ders als Sie viel leicht bis her an ge nom men ha
ben, nicht mehr im ei gent li chen Fo kus des In te res ses – schließ
lich hat der Per so nal chef in die ser Pha se der Stel len ver ga be be reits 
die meis ten re le van ten In for ma ti o nen über Sie Ih rem Le bens lauf 
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ent nom men. Sie be fin den sich nun im Ge sprächs mo dus, nicht 
mehr im Le bens lauf mo dus. Im Ge sprächs mo dus dreht es sich pri
mär um die Be ur tei lung Ih rer Per sön lich keit und we ni ger um Ih
ren be ruf i chen Wer de gang. Zu dem bil det der Le bens lauf nur die 
Ver gan gen heit ab, also eine Welt der Kom pe ten zen, Tech no lo gi
en und Ins ti tu ti o nen, die es ent we der so nicht mehr gibt oder in 
Kür ze so nicht mehr ge ben wird. Die Zu kunft rückt un er bitt lich 
nä her.

Al les, was ein Un ter neh men tun kann, um sich auf die Zu kunft 
vor zu be rei ten, ist, Men schen ein zu stel len, die mit Ver än de run gen 
um ge hen kön nen. Wenn Sie Ver än de rungs pro zes se in Gang set zen 
kön nen, ha ben Sie Grund zur Freu de – Sie wer den heiß be gehrt 
sein. Ar beit ge ber wün schen sich Men schen, die in ih rem Be tä ti
gungs feld der art auf blü hen, dass die ses etwa drei Jah re spä ter kaum 
wie der zu er ken nen sein wird.

Aus die sem Grund zäumt ein je der, der sich wäh rend sei ner 
Vor be rei tung auf ein Vor stel lungs ge spräch auf sei nen Le bens lauf 
kon zent riert, das Pferd von der fal schen Sei te auf. Der Per so nal
chef rich tet sei nen Blick auf die Zu kunft, auf eine Zu kunft, die 
für ihn kaum aus zu ma chen ist. Nie mand weiß, was als Nächs tes 
pas sie ren wird. Der Fir men chef weiß es nicht. Sie wis sen es nicht. 
Der Per so nal chef weiß es auch nicht. Sie kön nen da von aus ge hen, 
dass ein Be wer bungs ge spräch die se Un ge wiss heit wi der spie gelt – 
und dass eine Ent schei dung auf ge nau die ser Grund la ge ge trof
fen wird.

Die gute Nach richt: Man kann ler nen, sich in ei nem Be wer
bungs ge spräch als zu kunfts fä hig zu er wei sen. Es geht le dig lich 
da rum, das er for der li che Mind set an zu neh men (der fol gen de 
Ab schnitt wird sich ein ge hen der mit dem Be grif des Mind set be
schäf ti gen).
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Es gibt nur 15 Be wer bungs fra gen, die wirk lich zäh len
Egal, was Sie an ders wo le sen, wir bei Reed glau ben, dass es le dig
lich 15 Fra gen gibt, die Ih nen ein Per so nal chef zu stel len ver mag.

Zwei fel los gibt es Hun der te von Fra gen, die Ih nen in die sem Rah
men be geg nen kön nen, doch bei je der ein zel nen die ser Fra gen han
delt es sich le dig lich um eine Va ri an te von ei ner die ser 15 Ba sis fra gen.

Wir wis sen das, denn wir ha ben nach ge zählt. Als sich reed.co.uk 
bei Tau sen den von Ar beit ge bern nach den am häu figs ten ge stell
ten Be wer bungs fra gen er kun digt hat, tauch ten da bei im mer wie
der die glei chen The men auf. Es gibt zahl rei che Fra gen mit ein und 
dem sel ben In halt, die sich le dig lich der Form nach un ter schei den. 
Von den Hun der ten von Fra gen, die uns er reicht ha ben, wa ren le
dig lich 15 wirk lich ein zig ar tig. Wir ha ben die se un ter dem Ober
be grif »Die ver häng nis vol len 15« zu sam men ge fasst, und das aus 
Grün den, die Andy Sum mers durch aus ver ständ lich wä ren: Jede 
von ih nen ver fügt über das Po ten zi al, den Le bens weg ei nes Men
schen zu ver än dern, sei es nun zum Po si ti ven oder zum Ne ga ti
ven – und das un wi der ruf ich.

Die ses Buch wird Ih nen da bei hel fen, auf rich ti ge, per sön li che 
und be ein dru cken de Ant wor ten auf all die se 15 Fra gen zu fin den. 
So bald Sie ein mal den Bo gen raus ha ben, wird Ih nen auf al len, wie 
sich die se 15 Fra gen in die ver schie dens ten As pek te des Ar beits le
bens ein fü gen. So ge rüs tet, wer den Sie deut lich er folg rei cher sein 
und zu dem bei Ar beit ge bern un gleich hö her im Kurs ste hen – und 
zwar un ab hän gig vom Ver lauf ir gend ei nes Job in ter views.

Je der ein zel nen die ser »ver häng nis vol len 15« liegt eine »ei gent li
che Fra ge« zu grun de – eine emo ti o na le Kon no ta ti on, die sich un
ter der Ober fä che der ge spro che nen Wor te ver birgt. Es ist die ses 
tie fer lie gen de emo ti o na le In te res se, auf das es zu hö ren gilt und 
auf das sich Ihre Ant wort be zie hen muss.
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Wenn Sie sich bril lan te Ant wor ten auf die se 15 Fra gen über le
gen – und ler nen, die se in der Hit ze des Ge fechts ein wand frei zu 
iden ti fi zie ren –, wer den Sie in Be wer bungs ge sprä chen rich tig gut 
ab schnei den. Und wie wir ge se hen ha ben, wird der je ni ge, der Be
wer bungs ge sprä che gut meis tert, ein an ge neh mes Le ben füh ren, 
ei nen in te res san ten Be ruf ha ben und vie les an de re mehr. Dies mag 
dem ei nen oder an de ren un an ge nehm und un ge recht er schei nen, 
doch so war die Re a li tät schon im mer.

Be vor wir al ler dings an fan gen, müs sen wir zu nächst ein mal klä
ren, wie es im All ge mei nen über haupt zu Stel len an ge bo ten kommt. 
Und das liegt nicht da ran, dass Ih nen je mand ger ne ei nen Job an
bie ten möch te, son dern dass da ir gend wo ir gend je mand ist, der 
ein Pro blem hat.

Für ei nen Ar beit ge ber stellt eine of fe ne Stel le 
ein zu lö sen des Pro blem dar
Jobs exis tie ren in zwei völ lig un ter schied li chen Di men si o nen 
gleich zei tig. In der ei nen – nen nen wir sie die »per sön li che Di
men si on«, also die, die wir als Be wer ber und als Men schen wahr
neh men – ma chen Jobs das Le ben le bens wert.

In der per sön li chen Di men si on ver schaft uns der Be ruf ein Zu
hau se, Freun de, An re gung, Kom mu ni ka ti on, Ur lau be, ein neu es 
Auto und so wei ter. Das ist die Ar beits welt, wie wir sie be grei fen 
und nach der sich so vie le von uns seh nen. Das welt weit agie ren de 
Martkt fors chungs un ter neh men Gal lup be fragt jähr lich Tau sen de 
Er wach se ne in über 200 ver schie de nen Län dern da nach, was sie 
sich am drin gends ten wün schen. Die häu figs te Ant wort lau tet 
je des Jahr aufs Neue und über all auf der gan zen Welt: »Ei nen gu
ten Job.« Tief in un se rem In ne ren gibt es et was, das da nach strebt 
zu ar bei ten. Folg lich kann nie mand da für ge ta delt wer den, an der 
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Ar beits weilt – und al len da mit ver bun de nen le bens be ja hen den As
pek ten – teil ha ben zu wol len.

Doch Ar beits plät ze exis tie ren auch noch in ei ner zwei ten Di
men si on – nen nen wir sie die »Di men si on des Un ter neh mers« –, 
und in die ser ist es nicht Sinn und Zweck ei nes Jobs, Sie glück
lich zu ma chen.

In die ser Di men si on sind Ar beits plät ze nichts an de res als das 
Ne ben pro dukt der Am bi ti o nen ei nes Un ter neh mers, der den Fort
be stand sei ner Fir ma si chern will, ei ner Fir ma, von der sich der 
Un ter neh mer er hoft, dass die se all sei ne Prob le me lö sen wird, in
dem sie näm lich die Prob le me an de rer Men schen löst. Für ei nen 
Un ter neh mer ist sei ne Fir ma häu fig al les, was ihn vom fi nan zi el len 
Ruin trennt, er wird da her un er bitt lich kämp fen, um ih ren Be trieb 
auf recht zu er hal ten. Es lohnt sich, sich ins Ge dächt nis zu ru fen, 
dass aus nahms los je des Un ter neh men, sei es eine Su per markt ket
te oder der klei ne La den um die Ecke, ent we der von ei ner die ser 
streit ba ren Per so nen ge führt wird oder ge grün det wur de. Die Fir
men un ter schei den sich zwar hin sicht lich des Aus ma ßes, in dem 
die »Über le benoderun ter ge hen«Ethik ih rer Grün der bei be hal
ten wird, doch An klän ge da ran fin det man in den meis ten Un
ter neh men, al len vo ran in je nen, die sich er folg reich wei ter ent wi
ckelt ha ben.

In ner halb die ser Di men si on kön nen Sie sich Ih ren Ge sprächs
part ner beim Be wer bungs ter min am bes ten als ei nen Men schen 
vor stel len, der mit ei ner Men ge Prob le me be la den und be reit ist, 
für de ren Lö sung zu be zah len. Konk ret aus ge drückt han delt es sich 
bei die sen Prob le men um Ih ren Job, und, ganz of en ge sagt, ein 
Ar beits platz war noch nie et was an de res. Dies mag eine ziem lich 
scho nungs lo se und e mo ti ons lo se Sicht der Din ge sein, doch sie ist 
des halb nicht we ni ger wahr.
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Aus die sem Grund ist es äu ßerst be dau er lich, dass vie le Be
wer ber nur ei nen Blick auf eine der bei den Di men si o nen zu er
ha schen ver mö gen. Sie be trach ten ei nen Ar beits platz als Ve hi kel, 
um ih ren ei ge nen per sön li chen, öko no mi schen oder psy cho lo gi
schen Fort schritt zu er rei chen, und las sen da bei au ßer Acht, dass 
es in ei nem Job vor ran gig da rum geht, die Prob le me ei nes an de
ren zu lö sen. Die se per sön li che Ten denz of en bart sich in ih ren 
Ant wor ten.

Es geht viel leicht zu weit, wenn Sie sich den Per so nal chef als Au
to fah rer vor stel len, der mit ei ner Pan ne am Stra ßen rand steht und 
nun Hil fe be nö tigt, doch es ist ein gu ter Aus gangs punkt. Auf je
den Fall ist es bes ser, als ihn sich als Im biss wa gen ne ben der Stra ße 
vor zu stel len, wie es zahl rei che Be wer ber tun.

Ein schlech ter Be wer ber sieht eine of e ne Stel le folg lich als Lö
sung sei ner ei ge nen Prob le me. Gute Be wer ber wis sen hin ge gen, 
dass eine »Be schäf ti gung« da raus re sul tiert, dass sie die Prob le me 
ei nes an de ren zu lö sen ver mö gen – fan gen Sie also an, Ihre Ant
wor ten auf die se Tat sa che ab zu stim men.

Ihr 3G-Mind set

In Wahr heit geht es in Job in ter views – wie auch ge ne rell, wenn 
Sie Ar beit ge ber be ein dru cken wol len – nicht so sehr, wie Ih nen 
viel leicht glaub haft ge macht wur de, um die Hard Skills, also um 
die fach li chen Qua li fi ka ti o nen, son dern eher um Ihre Art zu den
ken. Die ses Buch wid met den The men Mo ti va ti on, Per sön lich keit 
und den so ge nann ten Soft Skills, als da wä ren Ent schei dungs freu
de, Füh rungs qua li tä ten, An pas sungs fä hig keit und Zu ver läs sig keit, 
gan ze Ab schnit te.
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All die se Fak to ren, Ihre all ge mei ne He ran ge hens wei se an Le ben 
und Ar beit, so zu sa gen Ihr ganz in di vi du el les Ob jek tiv samt Farb
fil ter, durch das Sie Ih ren Be ruf be trach ten und das Sie dem ent
spre chend han deln lässt, las sen sich un ter ei nem Be grif zu sam
men fas sen: Ihr Mind set.

Mind set ist ein zent ra ler Be grif in die sem Buch, weil er auch 
im Zent rum mei ner Rek ru tie rungs me tho den steht. 2011 habe ich, 
zu sam men mit Dr. Paul G. Stoltz, ei nem füh ren den Ex per ten im 
Be reich mensch li che Resi lienz (das ist die Art und Wei se, wie Men
schen mit Wid rig kei ten um ge hen), ein Buch ge schrie ben. Wir ha
ben die Prä fe ren zen von Ar beit ge bern rund um den Glo bus gründ
lich un ter sucht und sie ge fragt, wo durch sich ein Be wer ber im 
heu te der art schnell le bi gen, kon kur renz in ten si ven Ar beits markt 
von an de ren ab hebt. Die Er kennt nis se, die wir da bei ge won nen 
ha ben, wer den ein ge hend in un se rem Buch Wie Sie in je dem Be ruf 
er folg reich wer den be schrie ben, doch las sen Sie uns an die ser Stel le 
kurz ein paar der wich tigs ten Punk te da raus re ka pi tu lie ren.

Die Be deu tung des Mind set

Es ist kein Ge heim nis, dass Ar beit ge ber lie ber eine ver ant wor tungs
be wuss te, ver trau ens wür di ge Per son ein stel len.

Doch die Ar beit ge ber, die Paul und ich zu ih ren An sich ten be
fragt ha ben, gin gen sehr viel wei ter, wenn sie da rü ber spra chen, 
wel chen Teil das je wei li ge Mind set ei nes Ar beit neh mers zu ei ner 
An stel lung, ei ner Be för de rung oder Ent las sung bei trägt. Auf die 
Fra ge, ob sie sich eher für ei nen Be wer ber mit dem pas sen den 
Mind set, al ler dings ohne die nö ti gen Fach kom pe ten zen ent schei
den wür den, oder aber für ei nen Kan di da ten, der zwar über die 
er for der li chen Qua li fi ka ti o nen ver fügt, nicht aber über das ide a le 
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Mind set, ant wor te ten un glaub li che 96 Pro zent der Ar beit ge ber, 
sie wür den das Mind set den Kom pe ten zen vor zie hen. Um das 
Gan ze noch mal zu un ter strei chen: Für 96 Pro zent ist das Mind
set wich ti ger als die fach li chen Kom pe ten zen.

Doch wel chen Un ter schied macht das Mind set nun wirk lich? 
Im Durch schnitt ga ben die Ar beit ge ber an, sie wür den etwa sie
ben »nor ma le« Mit ar bei ter ge gen ei nen mit dem rich ti gen Mind
set ein tau schen. Folg lich sind Sie mit der rich ti gen Ein stel lung für 
ei nen Ar beit ge ber sie ben mal wert vol ler.

Aus führ li che Be fra gun gen von Füh rungs kräf ten ha ben die se 
Zah len noch wei ter be stä tigt. Ein TopFir men chef nach dem an
de ren kam zu dem glei chen Schluss wie auch John Sur anyi, frü
he rer Prä si dent von Dire cTV, dem größ ten PayTVAn bie ter der 
Welt: »Das Mind set ist un glaub lich wich tig.«

Ca it lin Doo ley, Re cruit erin bei Face book, pfich te te ihm bei, 
dass das rich ti ge Mind set bei Mit ar bei tern ei nes So cialNet wor
kingUn ter neh mens eine Grund vor aus set zung sei. »Ge nau das 
führt uns in die Zu kunft.«

So bald Sie sich im Kla ren da rü ber sind, wel chen un schätz ba ren 
Wert das Mind set für Ar beit ge ber hat, wer den Sie von den an de ren 
Er geb nis sen die ses Buchs we nig über rascht sein. Die Ar beit ge ber 
er klär ten im mer wie der, dass das rich ti ge Mind set ei nen sehr wohl 
da rin un ter stüt zen wür de, die nö ti gen Kom pe ten zen zu er wer ben 
und auch aus zu bil den, dass das um ge kehrt je doch so nicht der 
Fall sei. Es ist da her kein Wun der, dass Mit ar bei ter mit dem bes
ten Mind set auch in har ten Zei ten sel te ner ent las sen wer den, wäh
rend sie in gu ten Zei ten mit hö he rer Wahr schein lich keit be för dert 
wer den. Die rich ti ge Ein stel lung kor re liert gleich zei tig mit ei nem 
hö he ren Ein kom mens po ten zi al – die je ni gen mit best mög li chem 
Mind set ver die nen im All ge mei nen mehr als an de re.
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