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Die ersten 100 Tage – das ist bei
Politikern die Zeit, in der sich
„Neue“ in Positionen und Aufga-
ben einarbeiten. Anders ergeht
es Mitarbeitern im Handwerk:
Die Bewährung beginnt bereits
am ersten Tag. Schnell entschei-
det sich so, ob das „Bauchge-
fühl“ des Arbeitgebers richtig
war. Wer in seinem Betrieb je-
doch auf „Nummer sicher“ ge-
hen möchte und beim Bewer-
ber Wert auf Objektivität im
Auswahlprozess legt, wer ne-
ben dem Fachwissen des Be-
werbers auch Voraussagen über
das zukünftige Verhalten im
Kundenkontakt des neuen Mit-
arbeiters machen möchte und
wer sich obendrein noch sicher

sein möchte, dass der neue Mit-
arbeiter für die angebotene Po-
sition auch optimal motiviert ist,
dem rät Verkaufs- und Perso-
naltrainer Ewald W. Schneider
zum „Bewerber-Workshop“.

Mehr als Gefühl

„Der Zeit- und Kostenaufwand
ist dabei um ein Vielfaches ge-
ringer als bei anderen Verfah-
ren der Bewerberauswahl“, ist
sich der Experte sicher. Generell
gilt für einen Handwerksbetrieb,
dass die regionalen Tageszeitun-
gen als Anzeigenmedien kaum
noch taugen. „Sie sind schlicht
zu teuer und zu wenig effi-
zient“, sagt Schneider. Besser

seien heute professionelle On -
line-Portale, wie beispielsweise
www.stellenanzeigen.de. 

Generell gilt jedoch: Die An-
zeige braucht vor allem einen
kommunikationsstarken An-
sprechpartner, der faktisch 24
Stunden telefonisch erreichbar
ist. Denn bereits am Telefon er-
folgt die Motivation des (guten)
Bewerbers, sich ernsthaft für
den Arbeitgeber zu interessie-
ren. „Das ist definitiv kein Job
für Nebenbei“, so Schneider. Die
Einzelinterviews sollten dann in-
entspannter Atmosphäre statt-
finden, und zwar abseits der
klassischen Fragestellung: „Was
haben Sie denn bisher so ge-
macht“. „Der Arbeitgeber sollte
diese Phase des Gespräches un-
ter »vier Augen« als Informa-
tions- beziehungsweise als Ver-
kaufsgespräch definieren. Die
Einstellung muss lauten: Wir ver-
kaufen unsere Leistungsfähig-
keit als Unternehmen an die be-
sten Bewerber. Erst dann kom-
me die entscheidende Phase:
Die Einladung zu einem »Be-
werber-Workshop«.“ 

Wie funktioniert ein
„Bewerber-Workshop“? 

„Als Personalberater läuft ein
»Bewerber-Workshop« bei mir
wie folgt ab: Nachdem ich vor-
ab mit 10 bis 15 potentiellen

Bewerbern Einzelgespräche in
meinen Geschäftsräumen ge-
führt habe, lade ich fünf bis sie-
ben der aussichtsreichsten Be-
werber für eine Position in die
Geschäftsräume meines Kunden
zu dem Bewerber-Workshop ein,
bei dem auch immer mindes-
tens zwei Entscheider meines
Auftraggebers anwesend sind“,
berichtet Schneider. Der Work -
shop dauert bis zu acht Stunden.
Eine Zeit, während der den Be-
werbern so sehr „auf den Zahn“
gefühlt werde, dass anschlie-
ßend die richtigen Entscheidun-
gen getroffen werden können.

„Interessanterweise kom-
men meine Kunden dann zu
der gleichen Entscheidung wie
ich, obwohl sie morgens zur er-
sten Kaffeepause noch eine an-
dere Einschätzung hatten.
Wichtig ist auch, dass ich mei-
nen Auftraggebern vorab kei-
nerlei Einblick in die Bewer-
bungsunterlagen gewähre. Sie
sollen möglichst vorurteilsfrei in
den »Bewerber-Workshop« ge-
hen“, so Schneider. Nach eige-
nen Angaben hat das Verfah-
ren den Personalberater in zwan-
zig Jahren noch nie im Stich
gelassen: „Über 90 Prozent al-
ler eingestellten Bewerber erfül-
len später auch die Erwartun-
gen meiner Kunden.“               ■
www.ewald-w-schneider.de
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D Wie ein Handwerksbetrieb 
das richtige Personal findet

In einem „Bewerber-Workshop“ wird potentiellen Mitarbeitern „auf
den Zahn“ gefühlt. (Foto: Vaillant)
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