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Das Rollenspiel

Jede Rolle ist anders — was jetzt zahlt?

Klassische AC-Rollenspiele greifen Situationen aus
dem Arbeitsalltag auf. Der Bewerber spielt dabei die
Rolle des Vorgesetzten, Mitarbeiters oder Kunden.
In der Regel Ubernimmt ein AC-Beobachter den
Gegenpart. Seltener sind Rollenspiele, bei denen
zwei AC-Pruflinge agieren.

Typisches Beispiel ist das Verkaufsgesprach. Sie
sind neuer Mitarbeiter bei einem Buroartikelhersteller
und beraten einen Kunden, der auf der Suche nach
dem richtigen Kugelschreiber ist. Sie wolleg
guter Verkaufer prasentieren und den Ku
zeugen, dass er kiinftig auch bei lhnen e

Rollenspiele mit Problemsituationen wie
oder Beschwerdegesprache sin
sisch: Sie sind Vorgesetzter,
tet seit einigen Monaten nur
Arbeit. Er macht viele Fehler, d
Frau ist krank. Als weitere Hin
wissen Sie, dass seine Frau die Sc
Geschaftsfuhrers ist. W Sie ihm beziiglich
seiner Minderleistung?

Das Rollenspiel selbst ind egel 10 bis 30
Minuten; vorab stehen ca: inuten Vorberei-
tungszeit zur Verfiigung, in denen sich der Bewerber
mit der schriftlichen Rollen- und Situationsbeschrei-

bung aut machen ka
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um lhre soziale
matie, um lhre
re Entschei-
r werden |hr

Bei den Rollenspielen ¢
Kompetenz, lhre Sahigk
Sensibilitat und i

ren, ob Sie Verantwor-
ompetenz haben und

UberzeugenderifArgumentation und einer konkreten
fsanalyse. Stellen Sie Fragen wie "Worauf
Ihnen bei einem Kugelschreiber an?" oder
genschaften sollte ein Kugelschreiber in
haben, damit Sie ihn kaufen?“ oder ,Wel-
<rkmale dirfte ein Kugelschreiber in keinem
oder "Was musste Ihnen unser Kugel-
eten, damit Sie sagen, ja, den nehme
ich?" Fragen Sie explizit nach den Bedurfnissen
hres potenziellen Kaufers — so kénnen Sie im wei-
eren Gesprachsverlauf gezielt den Nutzen und die
Vorteile Ihres Produktes darstellen.

» Beschwerdegesprach: Horen Sie aktiv zu. Vermei-
den Sie es, gleich zu verteidigen oder Gegenvor-
schlage zu machen. Warten Sie ab, geben Sie Raum
fur die Erklarungen Ihres Gegenibers. Fragen Sie
konkret nach, wie beispielsweise "Was schlagen Sie
vor?", "Wie kdnnten Sie sich eine LOsung vorstel-
len?" etc.

» Konfliktgesprach: Nach einer freundlich-aufmun-
ternden Einleitung wie "... schon, dass Sie so schnell
kommen konnten. Ich hatte schon seit geraumer Zeit
vor, dass wir uns beide mal zusammensetzen und
unterhalten. Der Anlass fiir meinen Gesprachs-
wunsch ist folgender:.." Kommen Sie umgehend
zur Sache und benennen Sie klar, worum es in dem
Gesprach geht. Dabei machen Sie keine Vorwirfe,

7n
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Das Interview
So zeigen Sie sich von lhrer besten Seite

gehend Gedanken dariber machen, wie
rasentieren wollen:

Im Interview geht es darum, Sie mit lhren Starken, Sie
mit lhrer Interessenausrichtung, Ihren Einstellungen
und Meinungen kennen zu lernen. Fragen zu Kom-  * lhrenLe it Ihrem personlichen Hintergrund
petenz, Leistungsmotivation und Persdnlichkeit, zu von dem Beruf

Verantwortung, Teamfahigkeit und Flihrung gehd-
ren zum Repertoire der Beobachter. Ferner wer- ondere Eignung fir den angestrebten
den fachliche Fragen gestellt, Uber die Ausbildu
die spateren Aufgaben oder die Firmenkenntnisse:
Durch situative Fragestellungen (wie z. B..: ,Stellen
Sie sich vor, ein Kunde kommt und beschwert sich U Altigung dieser Aufgabe ist eine griind-
iiber... Wie wiirden Sie sich verhalten?*) liche AuseWiandersetzung mit sich selbst nétig.
sucht, Ihr mégliches kiinftiges Verhalten i Stellen Sie sich hierfur folgende Fragen:

aktion mit Kunden bzw. Kollegen einzusc
Was flr ein Mensch bin ich?

Als Fiihrungskraft oder fiir eine angehen * Was kann ich bzw. was kann ich weniger gut?

tungsfunktion miissen Sie zum iel im Inter- *Was YVi” 'Ch t_)ZW- was mochte ich nicht?
view mit folgenden Fragen rec * Was ist méglich?

* Wie kommen respektive ka
Kollegen, den Mitmenschen od

dungskandidaten zurecht? Tipp:
« Haben Sie schon friihezgimal Fiihrungsaufgaben Wenn Sie lhre Werte und Ziele definiert haben,
oder -funktionen iibe z.B. im Studen- wissen, was Sie kdnnen und wo Sie dieses Kén-

nen einsetzen moéchten, werden Sie in der Lage
sein, im gesamten Bewerbungsverfahren eine
selbstbewusste Haltung zu zeigen.

tenparlament, Schu
im Verein etc.)?
» Sind Sie in einem Vere
» Treiben Sie Sport?
* Wo liegen lhre Interessen?
ehen Sie nach?
itere berufliche

* Mochten Sie gesetzter sein?
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AC bei einer Bank

Seit mehreren Jahren arbeitete ich bereits in der privaten Kreditv
schen Bank in Bremen. Ich war erfolgreich und hatte das Gefihl,
mehr drin sein musste. Zugegeben, ich bin durchaus ehrgeizig.

rgabe

Zu meinem Vorgesetzten hatte ich ein gutes Verhaltnis, er férderte mich, wo™¢ nte. Wir

hatten eine Art Mentoren-Mentee-Verhaltnis. Von ihm erfuhr ich, dass ich innerhalb” der Bank
aufsteigen konne. Er kimmerte sich darum, mich mit den richtig idern ins Gesprach
zu bringen, und so wurde ich eines Tages angesprochen, ob icl breit angelegten

Assessment Center teilnehmen wolle, in dem es um Fihrung Naturlich wollte
ich und so erhielt ich die Einladung zu einem zweitagigen AC i otel in Branden-
burg. Mit mir sollten aus der ganzen Bundesrepublik Bankmitarbew 2l sein, um sich fir
eine FUhrungsaufgabe zu empfehlen. Ich hatte mich mi von Literatur gut auf das AC vor-

bereitet und bin entspannt dort hingefahren.

Nach der Anreise und nachdem wir unsere Zimmer b
Abendessen. Dort trafen sich neben den Teilnehmerinnen un
die uns in den kommenden zwei Tagen begu

tten, ging es gleich zum

ilnehmern auch die Leute,

ollten. Das wussten wir nicht, sondern
ichtige Vorstellung ging.

Da ich mich gut vorbereitet hatte, wus r Verhalten auch auferhalb der
AC-Veranstaltung begutachtet wurde und so eim Abendessen freundlich-neutral
aufgetreten. Wir waren 24 AC-Teilnehmer aus ga land. Um uns offiziell miteinan-
der bekannt zu machen, wurden wir_izg eilt und in jeder Gruppe wurden

Paare gebildet. Diese sollten sich sejtig interviewen, und dann jeweils den anderen
vorstellen. Bei mir und meiner > das ganz gut, denn wir hatten uns schon
am Vorabend kennen gelernt und n“ ausgetauscht. Die anderen hatten es da
schwerer.

Aber auch fir uns beide
lungsrunde ging es ans

es noch unangenehm werden. Im Anschluss an die Vorstel-
Wir wurden in kleine Gruppen unterteilt, und bekamen
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