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Nehmen Sie Absagen nicht personlich

Viele Bewerber, Unachtsamkeit der Firmen - fiir ein Nein gibt es verschiedenste Griinde. So baut man sein Selbstwertgefiihl wieder auf

KIRSTIN SCHIEKIERA
ANDREA PAWLIK

:¢ Das erste Vorstellungsgesprich in
der Personalberatungsfirma verlief
erfolgreich, das zweite auch. Anja
Haack hatte bereits den Schreibtisch,
an dem sie spéter arbeiten sollte, gese-
hen. Jetzt brauchte die Office-Manage-
rin, so schien es, nur noch den Arbeits-
vertrag zu unterschreiben. Doch dann
geschah: nichts. ,,Ich habe mich mehr-
fach gemeldet, wurde aber immer wie-
der vertrostet. In einigen Fillen haben
sich die Ansprechpartner vielleicht
auch verleugnen lassen“, sagt Anja
Haack. Am Ende wurde der 47-Jahrigen
gesagt, sie bekdme die Stelle nicht.

Haack war vor gut sechs Monaten
arbeitslos geworden, als ihr Arbeitgeber
in die Insolvenz ging. Seitdem hat sie
ungefahr 60 Bewerbungen verschickt
und wurde zu zehn Vorstellungsgespré-
chen eingeladen. ,Eine Absage tut im-
mer weh, diese aber fand ich besonders
schmerzhaft, weil mir ja vonseiten des
Unternehmens klar signalisiert wurde,
dass man mich haben will.“

Schreiben Sie eine Erfolgs-
liste. Was ist Thnen in der
Vergangenheit gut gelungen?
Was haben Sie erreicht?
Coach Christiane Tantau

Christiane Tantau, Coach und Trai-
nerin in Hamburg, versteht die Enttau-
schung von Bewerbern. Aber sie sagt
auch: ,Wenn Absagen kommen, darf
man sie nicht personlich nehmen.” Es
gebe unzihlige mogliche Ursachen fiir
die Ablehnung - ebenso fiir die spéte
Benachrichtigung. Gut findet sie das
selbstverstandlich nicht: ,Doch viele
Unternehmen haben einfach keinen
sehr wertschitzenden Bewerbungspro-
zess.“ Und wo die professionelle Perso-
nalabteilung fehlt, wiirden Mitarbeiter
neben dem Tagesgeschift gesucht.
,ZAuch das fithrt dazu, dass Bewerber oft
lange auf eine Antwort warten miissen.“

Bis zu einem Vierteljahr wiirden
Bewerber von potenziellen Arbeitge-
bern hingehalten, bis sie schliefflich
eine Absage bekidmen, so die Erfahrung
von Maria Richter, die Anja Haack als
Coach bei der Arbeitssuche begleitet.
Dabei wiirden doch zwei Parteien auf-
einanderstofien, die beide einen Mangel
ausgleichen wollten: ,Die Unterneh-
men suchen neue Mitarbeiter, die Be-
werber einen neuen Job.“ Eigentlich
miissten sich beide Parteien auf Augen-
hohe begegnen. Tatsachlich aber fithlen
sich die meisten Arbeitssuchenden in
einer Bittstellerposition - und werten

Absagen der Unternehmen als Zeichen
ihres Versagens.

Es ist ein schwacher Trost, zu wis-
sen, dass der Weg zu einem neuen Job
fiir die meisten Menschen mit Riick-
schldgen und Frustrationen gespickt ist.
»Die Hauptursache fiir Absagen ist der
grofe Zulauf an Bewerbern®, stellt Iris
Bohning von der Arbeitsagentur Miin-
chen fest. Und werde dann eine Absage
nicht begriindet, ,liegt das in vielen
Fillen am Allgemeinen Gleichbehand-
lungsgesetz”, erklirt sie. ,Dieses Gesetz
will verhindern, dass Bewerber etwa
aufgrund ihres Geschlechts diskrimi-
niert werden. Um sich nicht juristisch
angreifbar zu machen, schreiben viele
Firmen deshalb keine Begriindung in
ihre Absage®, sagt die Expertin.

Es niitzt wenig, nach einer Absage
beim Unternehmen anzurufen

,Das AGG verhindert aber auch,
dass man bei einer Absage eine Antwort
bekommt, aus der man etwas lernen
kann®, ergénzt Karriere-Coach Chris-
tiane Tantau. ,Da niitzt es auch kaum
noch etwas, hinterher beim Unterneh-
men anzurufen und nach den Griinden
fiir die Absage zu fragen®, glaubt sie.
,Das frustriert nur noch mehr.“

Wer abgelehnt wird, sollte seine
Unterlagen kritisch betrachten: Ist der

Lebenslauf liickenlos, passt die Auf-
machung zur Branche, macht einen das
Foto sympathisch? Ein fremder Blick
hilft, das besser einzuschitzen: ,,Lassen
Sie mal Freunde draufschauen®, rit
Tantau. Auflerdem miissten sich Be-
werber angesichts mehrerer Absagen
fragen, ob sie sich auch wirklich um sol-
che Jobs bemiihen, die gut zu ihnen pas-
sen. Wenn in einer Ausschreibung steht
Jfundierte SAP-Kenntnisse im Modul
CO werden vorausgesetzt®, ist das ein
Muss. Sind dagegen Spanischkenntnis-
se nur ,,von Vorteil“, muss man sie nicht
zwingend mitbringen.

Doch wer schon einige Absagen
ertragen musste, tut gut daran, erst mal
sein Selbstbewusstsein wieder ein biss-
chen aufzubauen. ,Schreiben Sie dazu
eine Erfolgsliste®, rat Karriereexpertin
Christiane Tantau. ,Was ist Thnenin der
Vergangenheit gut gelungen? Was ha-
ben Sie erreicht, welche Priifungen be-
standen?“ Dann solle man versuchen,
sich wieder in diese Situationen hinein-
zufiihlen, in denen man Erfolg erlebt
habe. ,So kann ich mich auch nach
deprimierenden Erlebnissen schneller
wieder aufladen.”

Tantau rit auch dazu, sich Unter-
stiitzer zu suchen. , Ein Serviceteam wie
beim Motorsport®, sagt sie. ,,Leute, die
einem Mut machen, die einem immer

wieder sagen, welche Stirken man hat.“
Das diirfe gern auch vollig unkritisch
geschehen: So schaffe der Bewerber
leichter den Perspektivwechsel von
Frustration hin zu neuer Zuversicht.
,Und achten Sie auf Thre Wortwahl®, riat
die Trainerin jedem Bewerber. ,,Sie sind
arbeitssuchend, nicht arbeitslos!“ Auch
mit solchen scheinbaren Kleinigkeiten
koénne man sich selbst motivieren.

Auch Anja Haack hat sich nicht
entmutigen lassen und weitere Vor-
stellungsgespriche gefiihrt. Eine Stelle
interessiert sie besonders. ,,Dieser Job
entspricht exakt meinen Vorstellungen,
weil ich dort als Allrounder fiir den ge-
samten Office-Bereich zusténdig ware®,
sagt sie. Im Nachhinein glaubt sie, dass
die Absage der anderen Firma vielleicht
doch etwas Gutes hatte.

Bewerbenist wie ein Projekt - setzen Sie sich Teilziele

Wer sich zu hohe Ziele
steckt, droht daran zu
scheitern. Sagen Sie sich
nicht: ,,Nachste Woche
schicke ich 30 Bewer-
bungen raus.” Sollen die
Bewerbungen Erfolgs-
chancen haben, ist die
hohe Zahl unrealistisch.

reichen?

Legen Sie fest: Bis wann
wollen Sie eine neue
Stelle haben? Dann
brechen Sie diesen lan-
gen Weg herunter auf
Meilensteine: Was wol-
len sie pro Tag, pro

Woche, pro Monat er-

Ziele miissen konkret
sein, damit man sie
verfolgen kann. Zum
Beispiel: ,,Bis Montag,
12 Uhr, habe ich drei
interessante Ausschrei-
bungen gefunden und
die Anschreiben dazu
formuliert.”

Planen Sie Riickschlige
ein. Machen Sie sich
klar, dass Absagen von
Unternehmen normal

sind und bei jedem
Arbeitssuchenden zum
Bewerbungsprozess
gehoren.

Wenn Sie einen schlech-
ten Tag haben, zwingen
Sie sich nicht an die
néichste Bewerbung,
sondern erlauben Sie
sich eine Pause, zum
Beispiel von einer Stun-
de oder einem Vor-
mittag. Solche Freiriu-
me sind wichtig, um auf
andere Gedanken zu
kommen. (apa)

BUCH DER WOCHE

Personaler auf Augenhohe

ANDREAS MATZ

Inhalt: @O00®

Personaler werden im Unternehmen
immer wichtiger. Autor Peter Korner
sieht sie auf Augenh6he mit allen ande-
ren Abteilungen. Tatsédchlich hat sich
das Berufsbild des HR-Managers in den
vergangenen 20 Jahren gewaltig veran-
dert. Damals hatten viele Mitarbeiter
zweimal Kontakt mit der Personalab-
teilung: bei der Einstellung und beim
Ausscheiden aus dem Arbeitsverhilt-
nis. Das ist heute anders: Arbeitgeber-
marketing, Kampf um Talente, demo-
grafischer Wandel oder auch die Flexi-
bilisierung der Ressourcen heiflen die
aktuellen Herausforderungen.

Das in drei Hauptkapitel geglieder-
te Buch ,Auf Augenhéhe: Wie profes-
sionelles Personalmanagement funk-
tioniert und wie die Unternehmen da-
von profitieren®“ beschreibt ein moder-
nes Aufgabenversténdnis, befasst sich
mit der zukiinftigen Rolle des Ressorts
und reflektiert ein neues Selbstver-
stindnis der Personalfachleute. Dabei
bleibt der Autor nicht auf der theore-
tischen Ebene, sondern erldutert ganz
praktisch, was erfolgreiches Personal-
management heute bedeutet.

Prisentation: @@00®

Die 240 Seiten sind schnell gelesen. Der
Autor argumentiert iiberzeugend und
kommt weitgehend ohne Fachchine-
sisch aus. Sehr anschaulich sind auch

die vielen Beispiele aus der Praxis. Am
Ende der Kapitel findet der Leser
Checklisten, die den Inhalt noch einmal
strukturiert in Frageform zusammen-
fassen.

Praxiswert: @@0®®

Vieles ist nicht ganz neu. Eigentlich fin-
det man auch zu jedem angesprochenen
Thema woanders Informationen. Der
Wert dieses Buches besteht vor allem
darin, ein vollsténdiges, richtig gewich-
tetes und modernes Berufsbild zu
zeichnen. In der Praxis ist so ein ,,Rol-
lenbuch® eine wichtige Hilfe. Denn das
individuelle Ausfiillen einer Manage-
mentrolle kann durchaus auch mit
Konflikten und Missverstindnissen
verbunden sein - wenn zum Beispiel
einem Controller der Nutzen einer Mit-
arbeiterbefragung partout nicht ein-
leuchten will. Auch auf solche Fragen
geht Autor Peter Korner mit Argumen-
tationshilfen ein.

~Auf Augenhdhe:
—_ Wie professio-
' l nelles Personal-
| management
funktioniert” von
Peter Kérner.

FAZ Buch, 240 S.,
39,90 Euro

Was macht eigentlich ...

... eine Optometristin? Sie betreut und untersucht Patienten vor und nach einer Augen-Operation

MANUELA KEIL

:: Beide Augen der Patientin sollen
gelasert werden. Sie vertrigt ihre Kon-
taktlinsen nicht mehr. Optometristin
Allyn Bartel bereitet die kurzsichtige
Frau auf die Operation vor, mit der ihre
Sehkraft wieder verbessert werden soll.
Bartel misst die Hornhautdicke, be-
stimmt die Pupillengréfle bei unter-
schiedlichen Lichtverhiltnissen und
erklirt der Patientin, was bei der OP am
néchsten Tag gemacht wird.

Allyn Bartel arbeitet seit Septem-
ber 2007 als Optometristin im Augen-
LaserZentrum EuroEyes - abwech-
selnd in Hamburg und Berlin. Zu ihren
Aufgaben gehort die Beratung der Pati-
enten und deren Betreuung vor und
nach den OPs. ,Die Messung der Horn-
hautdicke ist wichtig, um sagen zu kon-
nen, ob iiberhaupt eine Operation mog-
lich ist und welche Technik angewandt
wird”“, sagt Bartel. ,Auflerdem begleite
ich die Patienten zur OP, geleite sie zur
Krankenschwester und hole sie nach
dem Eingriff wieder ab.”“ Die 32-Jahrige
versteht sich als Bindeglied zwischen
Augenoptiker und Augenarzt. ,,Am Tag
nach der OP mache ich eine Nachunter-
suchung und schaue, wie der Heilungs-
prozess verlauft.“

An Tagen ohne é&rztliche Sprech-
stunde kommen Patienten zu soge-
nannten Augenchecks, das sind nicht
medizinische, einstiindige Untersu-
chungsgespriache. Dabei sollen wenn

moglich alle Fragen zur OP geklart wer-
den - vor allem, ob an den Augen des
Patienten iiberhaupt eine Operation
moglichist. ,,Ich bin also hdufig die erste
Kontaktperson, auf die der potenzielle
Patient trifft. An diesen Tagen fiihre ich
aber auch Patiententelefonate, beant-
worte Anfragen, kiimmere mich um
Biirobedarf, Medikamente und die Pati-
entenakten®, sagt Bartel.

Nach einer dreijihrigen Ausbil-
dung zur Augenoptikerin studierte sie
vier Jahre an der Beuth Hochschule fiir
Technik in Berlin. Was damals noch
mit einem Diplom endete, wird heute
in drei Jahren im Bachelorstudium
gelehrt.

Extrem wichtig fiir ihren Beruf
seien Einfiithlungsvermdgen und Sensi-

Perspektiven

Die Jobchancen sind gut, denn
Optometristen werden als Fach-
personal bei Augenérzten, in
Augenlaser-Zentren und Kliniken
gesucht. Alternativ auch von Opti-
kern, in Beratungsstellen fiir Seh-
behinderte, in der Industrie zur
Brillenglasherstellung oder als
Hochschul-Dozenten.

Der Verdienst liegt bei 29 000 pro
Jahr beim Einstieg, spiter sind bis
zu 42 000 Euro moglich.  (kei)

bilitit, sagt die Optometristin. ,Viele
Patienten sind sehr dngstlich, und jeder
von ihnen ist anders, das heifit es ist
wichtig, sich anpassen und entspre-
chend freundlich und héflich kommu-
nizieren zu kénnen.“ Auflerdem solle
man auf authentische Art und Weise
iiberzeugen kénnen, sagt Allyn Bartel -
am besten auch in mindestens einer
Fremdsprache.

Teamfihigkeit und Stressresistenz
sind in ihrem Job ausgesprochen wich-
tig. Denn wenn die Termine sehr eng
getaktet sind, miissen Optometristen
besonders gut Hand in Hand arbeiten
konnen. Dabei sollen die Patienten
moglichst nichts von ihrem Stress mit-
bekommen. Vor allem fiir die Arbeit in
grolen Kliniken braucht es Belastbar-
keit und Flexibilitat. OP-Tage konnen
sehr lang werden.

Seine Augen lasern zu lassen, ist
nicht billig. Pro Auge kostet der Eingriff
zwischen 1250 und 2450 Euro, abhingig
von der Technik und den Messwerten.
Dennoch wichst der Bedarf an Optome-
tristen wie auch die Zahl der Kliniken.
Allyn Bartel weif, warum: ,Manche
Patienten brechen sogar vor Freude in
Trinen aus, wenn sie horen, dass ihre
Messwerte ein Lasern moglich ma-
chen.”

Die 32-Jédhrige kann sich keinen an-
deren Berufvorstellen. ,,Ich habe Anteil
auf dem Weg eines Patienten zu einer
groRartigen Veridnderung. Das moti-
viert mich sehr.“

Jetzt bestellen unter
www.abendblatt.de/shop
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KOMPASS

Ein Makelist doch
kein Makel

EIN KOMMENTAR VON
JON CHRISTOPH BERNDT

¢t Wer im Berufsleben noch mal so
richtig durchstarten will, lehnt sich
am besten zuriick und wartet, bis die
Top-Executive-Searcher anrufen. Die
tun das auch, aber nicht bei jedem. Es
braucht Sogwirkung, mehr Pull (,An
dem kommen wir gar nicht vorbei®)
als Push (,,An mir kommt ihr gar nicht
vorbei®). Das kann man lernen, trai-
nieren. Auch braucht es ein dickes
Fell, durchaus was von einer Ross-
natur. Die gibt es — mehr oder weniger
- qua Geburt und fiir jeden immer
noch ein bisschen mehr mit zuneh-
mender Lebens- und Leidenserfah-
rung.

Hartmut Mehdorn steigt beim
Sanierungsfall Air Berlin noch mal in
die Polter-Biitt. Der neue Hunold.
Wieder eine Rampensau da oben, aber
mit dem jetzt so dringend nétigen
Abstand zum Geschehen - die Airline
ist nicht sein Baby. Man hat ihn ange-
rufen, und das ist erneut der Beweis
dafiir, dass man es trotz 162 Zenti-
metern Korpergrofie und hochoktavi-
gem Organ so richtig zu was bringen
kann: ,Ich gehore zu den kleinen Di-
cken, die was aushalten.”

Vor allem teilt Mehdorn aus, ging
bei Heidelberg Druck und der Bahn
und geht jetzt beim Sanierungsfall Air
Berlin mit der groben Raspel ran. Ein
Kostenmanager, den die Airline jetzt
braucht. Gut ist, dass er mit 69 Jahren
keine politischen Spielchen mehr
notig hat: , Diplomat wollte ich nie
werden.” Jede Wette, bald gibt es nach
der Landung kein Schokoherz mehr.

Wie schon, dass es auch so geht:
mit Makeln und Fehlern, was die du-
Rerlichen Unzulédnglichkeiten angeht
genauso wie die fachlichen und die
charakterlichen. Wir haben sie alle.
Wichtig ist, dass jeder seine eigenen
erkennt und dafiir sorgt, dass gewisse
Makel eben keine Makel, vielmehr
wertvolle Attribute der eigenen Mar-
ken-Personlichkeit sind. Man kann sie
nutzen, sie machen unverwechselbar.
Und sie unterstiitzen die Sogwirkung,
den Pull-Effekt. Das ist gut, weil nicht
der FleiRigste gewinnt, sondern der
emotional Intelligenteste, der auf
unnachahmliche Weise dafiir sorgt,
dass die Headhunter von seinen Kom-
petenzen und Erfolgen auch erfahren.

Jon Christoph Berndt ist Markenexperte,
Management-Trainer und Keynote-Speaker.
Im Internet unter www.human-branding.de

WER VERDIENT WIE VIEL?
Marktforscher

Jahresbrutto, ohne Personalverantwortung

Gesamt (%Egﬂfli Median™* 832;%?
e —
37485 44564 56549
I —
Frauen 36650 42984 53810
Manner 38502 47364 61140
Nach Alter
e —
25Jahre 32844 35958 42187
35Jahre 42898 47855 58642
I ——
45Jahre 48260 60224 70120

Nach Unternehmensgrifie

|

Bis 100 Mitarbeiter 34602 39672 47872
101-1000 37989 45012 57984

|

>1000 46325 53913 66513

* Quartil = Ober- oder unterhalb dieses Wertes verdienen nur noch
25 % besser oder schlechter.

** Median = 50 % verdienen mehr, 50 % weniger

PERSONALMARKT



