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1 Der wichtige erste Eindruck

1.1 Weshalb niemand dem ersten Eindruck entgehen
kann

Stellen Sie sich bitte einmal vor, Sie laufen am Abend allein durch die Stadt.
Pl6tzlich springt Ihnen ein wildfremder Mann in den Weg, mit verkniffenem
Gesicht und drohendem Blick. Was passiert nun in Ihnen, was denken Sie?

A) ,Das ist aber ein schdner Zufall, so spat am Abend noch einen netten
Menschen zu treffen!™

B) ,Jetzt bin ich aber lberrascht — was kénnte denn der Mensch vorhaben?"
C) Etwas anderes.
Ich wette, Sie denken etwas anderes.

Weshalb ist das so? Weil Menschen alles, was in den Aufmerksamkeitsbereich
ihrer Sinne - Augen, Ohren, Nase, Mund (Geschmacksinn), Hande (Tastsinn) -
kommt, augenblicklich und spontan in Bruchteilen von Sekunden nach einem
bestimmten Muster prifen, ohne dass dieser Vorgang bewusst steuerbar ist.
Auch Sie werden bereits ab dem ersten Augenblick geprift, wenn Sie zum
Vorstellungsinterview antreten! Diese Prufung erfolgt unter einem einzigen
Aspekt:

Taugt dieser Mensch durch sein Aussehen und sein Verhalten (das, was
ich wahrnehme, diese Situation, die da ablauft) jetzt zur Befriedigung
meiner Bediirfnisse?

Um auf diese Frage eine zutreffende Antwort zu erhalten, versucht unser
Unterbewusstsein als erstes, das Wahrgenommene sofort zu identifizieren.
Augenblicklich startet ein Programm und durchsucht unsere Hirn-Speicher nach
vorhandenen Informationsmustern, die mit der wahrgenommenen Situation
identisch oder ahnlich sind. Die Informationsmuster sind abgelegt nach dem
Schema:

,Dies bedeutet ... und fuhrt zu einer Bedirfnisbefriedigung.” - ,Dies bedeutet ...
und fuhrt zu einem Bedurfnisdefizit.®

Ganz wichtig ist dabei die Erkenntnis, dass unser Hirn sofort versucht, aus den
wenigen vorliegenden Informationen auf ein bestimmtes, Ubergeordnetes
Gesamtmuster zu schlieBen, wobei es sich natirlich irren kann. Erfahrung hilft
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jedoch, dass Irrtimer mit der Zeit weniger haufig auftreten. Ein einjéhriges Kind
nimmt noch jeden Kieselstein in den Mund und probiert, ob der Stein essbar ist.
Wir Erwachsene wissen aus Erfahrung, dass das nicht so ist, und nehmen daher
keine Steine mehr in den Mund. Normalerweise!

Um in unserem Beispiel mit dem wildfremden Mann von oben weiterzufahren: Die
soeben wahrgenommen Informationen treffen schon bei einem 5 - 6 Jahre alten
Kind auf ein Muster, das als ,Angriffsmuster" gespeichert ist: Jeder Mensch, der
so aussieht, droht anzugreifen. Angriff bedeutet Bedulrfnisdefizit, da grundsatz-
lich das Uberleben bedroht sein kann.

Ein identifiziertes BedUrfnisdefizit spuren wir sofort in negativen Gefiihlen -
Arger, Wut, Angst, Hass. Diese Gefiihle wiederum I8sen sofort Bestrebungen in
uns aus, das Bedurfnisdefizit abzuwehren oder auszugleichen. Denn mit
Bedurfnisdefiziten kénnen wir auf Dauer kaum gut leben, da sie so lange
Unzufriedenheit erzeugen, bis sie ausgeglichen sind.

Ein Bedurfnisdefizit kbnnen wir nur ausgleichen Uber Aktionen.

e Fihlt man sich dem anderen Uberlegen (dominierend), erfolgt — je nachdem wie
egoistisch man selber eingestellt ist - ein aggressives Gegenverhalten,
angefangen von Drohgebarden (Imponiergehabe) bis zu verbalen und/oder
korperlichen Gegenangriffen.

e Flhlt man sich dominierend und nimmt den anderen nicht gerade ernst, ist
Abwendung wahrscheinlich. Der andere wird ignoriert.

e Flhlt man sich schwach, sind Fluchtreaktionen oder Unterwerfung — wenn die
Flucht als sinnlos erscheint — die einzige Moglichkeit, um (weitere) Bedurfnis-
defizite zu verhindern.

Nehmen wir ein anderes Beispiel:

Es ist ein wunderbar lauer Sommerabend, Sie sind ein Mann, ledig, und am
friihen Abend sehr gut angezogen zu FuB auf dem Weg zu einem Konzert. Da
kommt eine bildhiibsche Frau, sehr gut angezogen, genau nach Ihrem Ge-
schmack aussehend und passend zu Ihrem Alter, gerade aus einem Hauseingang
heraus, sieht Sie an, lachelt Sie an und fragt: ,Sind Sie auch auf dem Weg in das
Konzert? Nehmen Sie mich bitte mit?"



Oder:

Es ist ein wunderbar lauer Sommerabend, Sie sind eine Dame, ledig, und am
frihen Abend sehr gut angezogen zu FuB3 auf dem Weg zu einem Konzert. Da
kommt ein sehr nett aussehender Herr, sehr gut angezogen, genau nach Ihrem
Geschmack aussehend und passend zu Ihrem Alter, gerade aus einem Haus-
eingang heraus, sieht Sie an, lachelt Sie an und fragt: ,Sind Sie auch auf dem
Weg in das Konzert? Darf ich Sie begleiten?"

Was passiert nun mit Ihnen? Ihre unermudlich funktionierende Spontanverar-
beitung fragt:

Taugt dieser Mensch, sein Aussehen und sein Verhalten zur Befriedi-
gung meiner Bediirfnisse?

Ihr Suchprogramm checkt sofort selbststéandig, ohne dass Sie den Vorgang aktiv
starten mussen, und rasend schnell in Sekundenbruchteilen Ihre Hirnspeicher
nach allen vorhandenen Mustern, die zu den eben erfassten Informationen
passen, trifft auf das passende Muster ,schéne und nette Menschen sind toll*, und
sofort spuren Sie das Ergebnis des Checks in sich — durch Gberwaltigende positive
Gefuhle. Alles jubelt in Ihnen: Ja, ja, ja!!l Dieser Mensch taugt 1000% zur
Befriedigung meiner Bedirfnisse!

Vielleicht ist es sogar Liebe auf den ersten Blick!

Obwohl Sie nichts wirklich tber den anderen wissen, strebt nun alles in Ihnen
nach Kooperation und Zusammenarbeit, um die in Aussicht gestellte Bedurf-
nisbefriedigung méglichst lange zu sichern. Ihre Aktion: Sie werden sofort auf die
Bitte des Partners/der Partnerin eingehen, um solange mit ihr/mit ihm zusammen
zu sein, als moglich.

Dieser Mechanismus der Spontanverarbeitung entstand zu friihesten Zeiten der
Evolution. Sein Sinn liegt darin, ohne langes Uberlegen auf jeweilige Umwelt-
situationen spontan, das heiBt unverziiglich und ohne langdauernde Uber-
legungs- und Entscheidungsprozesse (subjektiv) richtig zu reagieren.

Das ist ganz besonders wichtig, wenn Gefahr im Verzug ist. Wenn wir von jemand
mit einem Messer bedroht werden und wir wiirden lange Uiberlegen: Was kénnte
das denn sein, was sich da abspielt? Will er mit mir spielen? - kénnten das die
letzten Gedanken in unserem Leben gewesen sein. Insbesondere in Gefahren-
situationen missen wir Menschen ohne Nachdenken ,funktionieren®. Dabei ist es
auch nicht schlimm, eine Situation einmal spontan falsch zu interpretieren.
Besser, wir flirchten uns einmal zu viel, als einmal zu wenig.
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1.2 Weshalb der erste Eindruck so wichtig ist

Was lehrt uns das alles fiir das Vorstellungsinterview?

Nehmen wir einmal an, Sie sind Personaleinsteller (wir meinen immer auch
Personaleinstellerin) in einem Unternehmen. Die Tir geht auf, und Bewerber (wir
sprechen in der Folge nur noch von Bewerber, meinen aber auch immer
Bewerberin), die unten beschrieben sind, kommen herein. Welche , Typen®™ waren
Ihnen so sympathisch, dass Sie gerne dauerhaft mit ihnen zusammenarbeiten
mochten? Wéhlen Sie dazu die Alternative, die Ihnen in der nun folgenden
Aufstellung sympathischer erscheint. Kreuzen Sie bitte das entsprechende
Kéastchen in der linken oder rechten Spalte an.

1 ein hiibscher Mensch, der gut angezogen
ist und gepflegt wirkt

1 ein hdsslicher Mensch, der schlecht
angezogen ist und ungepflegt wirkt

1 ein Mensch, der selbstbewusst und
freundlich lachelnd auf Sie zugeht

I ein Mensch, der unsicher ist und sich
Ihnen gegenilber unterwiirfig verhalt

1 ein Mensch, der Sie kalt ansieht und auf
Distanz zu Ihnen bleibt

Q ein Mensch, der sich freundlich lachelnd
mit Thnen unterhalt

1 ein Mensch, der Sie unsicher ansieht und
sich nicht oder nur notgedrungen mit Ihnen
unterhalt

1 ein Mensch, der Sie freundlich ansieht,
Sie aber nicht zu Wort kommen I&sst

1 ein Mensch, der einen ehrlichen Eindruck
auf Sie macht

I ein Mensch, der einen unehrlichen
Eindruck auf Sie macht

1 ein Mensch, der einen offenen Eindruck
auf Sie macht

1 ein Mensch, der einen zugekndpften,
reservierten Eindruck auf Sie macht

1 ein Mensch, der héflich und respektvoll
mit IThnen umgeht

1 ein Mensch, der unhéflich und respektlos
mit Ihnen umgeht

O ein Mensch, der sich an Ihnen und Ihren
Problemen interessiert zeigt

3 ein Mensch, der sich uninteressiert an
Ihnen und Ihren Problemen gibt

1 ein Mensch, der einen engagierten,
motivierten Eindruck auf Sie macht,

1 ein Mensch, der einen faulen, unmoti-
vierten Eindruck auf Sie macht

1 ein Mensch, der einen kompetenten,
klugen Eindruck bei Ihnen hinterlasst

1 ein Mensch, der einen inkompetenten,
unklugen Eindruck bei Ihnen hinterldsst

Q ein Mensch, der einen Eindruck als
Angeber bei Ihnen hinterlasst
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Welche Typen haben Sie sich ausgesucht? Ich wette, immer die auf der linken
Seite, denn nur dort vermutet auch Ihre Spontanverarbeitung Bedurfnisbefrie-
digung!

Und was glauben Sie — wie denkt ein ,echter" Personaleinsteller? Glauben Sie im
Ernst, dass er anders denkt als Sie? Nein, er denkt genauso wie Sie. Auch seine
Spontanverarbeitung identifiziert sofort die Bewerber, die seine ganz person-
lichen Bedirfnisse befriedigen oder nicht befriedigen, und bewegt ihn automa-
tisch zur Kooperationsbereitschaft oder zur inneren Ablehnung.

Fiir den ersten Eindruck gibt es keinen Ersatz und keine zweite Chance!

Daher freut sich jeder Personaleinsteller auf nette, freundliche, relativ selbstsi-
chere, ehrliche, gepflegte, hiibsche und kompetente Kandidaten. Die, und nur
die, sind ihm sympathisch! Nur solche will er in seinem Unternehmen haben,
wenn sie sich auch als fahige Menschen erweisen. Doch zunachst kann er nur
reagieren auf das, was sie als Mensch ausstrahlen. Und fir diese Reaktion gilt,
was wir eben kennengelernt haben.

Es ist wissenschaftlich erwiesen, dass der erste Eindruck (Primacy-
Effekt) im Guten wie im Bosen am hochsten bewertet wird, meist langer
wirksam bleibt und nachfolgendes Handeln umso mehr steuert, je
starker der Eindruck war.

Ist im Vorstellungsinterview der erste Eindruck sehr positiv, hat dies zur Folge,
dass unbewusst bereits eine Vor-Entscheidung getroffen werden kann: Den
Bewerber will ich haben, der passt zu uns! Und um diese unbewusste Ent-
scheidung zu rechtfertigen, bewirkt Sympathie in der Folge eine selektive
Wahrnehmung - der Personaleinsteller sieht und hort vor allem noch das, was er
sehen und hoéren will, und Ubersieht, liberhort oder bewertet unbewusst milder
das, was nicht seinen positiven Erwartungen entspricht.

Weiterhin gilt das ungeschriebene Gesetz ,Was schon ist, ist auch gut®. Das
bedeutet, dass bei physischer Attraktivitdt einer Person auch auf das Vorhan-
densein von bestimmten sozial erwiinschten Eigenschaften geschlossen wird.
Schéne Menschen gelten als nett, freundlich und erfolgreich. Was glauben Sie,
weshalb attraktive Schauspieler und ,,Schlagerstars" so oft angehimmelt werden?
Wegen ihres Kénnens?

Wer z. B. sympathisch wirkt und plinktlich zum Vorstellungsgesprach kommt, gilt
als allgemein zuverlassig. Wer sympathisch wirkt und auch als intelligent
eingestuft wird, gilt auch spontan als aktiv, zuverlassig und ehrlich.
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Im Ubrigen: Wie geht es Ihnen bei einem ,Lustkauf*, den Sie sich eigentlich gar
nicht leisten sollten? Kommen Ihnen da nicht auch tausend Argumente, warum
der Kauf jetzt sein muss und nur Vorteile fir Sie hat?

Doch wehe, wenn Sie zundchst einmal so aufgetreten sind, wie der Personal-
einsteller es sich wirklich nicht wiinscht, dann verbilinden sich diese Effekte gegen
Sie!

In dem MaBe, wie Sie unsympathisch wirken wiirden, bestiinde immer drohender
die Gefahr, dass der Personaleinsteller alles daran setzt, seine Antipathie und die
damit verbundene Ablehnung Ihrer Person zu rationalisieren. Seine selektive
Wahrnehmung wiirde Ihre guten Seiten unbewusst eher unterdriicken, aber voll
konzentriert auf Schwachen lauern, um das vorgefasste negative Urteil bestatigt
zu finden: Der Bewerber taugt nicht fir unser Unternehmen!

Im Ubrigen: Geht es Ihnen nicht genauso, dass Sie alles, was Ihnen auf den
ersten Blick unsympathisch erscheint, abwehren wollen? Dass Sie hundert
Grunde fiur die Ablehnung finden?

Sehen Sie, alle Menschen reagieren nach den gleichen Prinzipien! Und deshalb
kénnen Sie der Spontanverarbeitung der Personaleinsteller nicht entgehen. Auf
der anderen Seite haben Sie aber sehr gute Chancen, die Spontanverarbeitung
der Personaleinsteller gezielt positiv zu beeinflussen.



