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3.	 Welche	Erwartungen	haben	
die	Unternehmen	an	Sie?

Bevor wir Ihnen die einzelnen Übungen im Assessment-Center detaillierter 
vorstellen, ist es wichtig für Sie nachzuvollziehen, warum Unternehmen  
die Hürde Assessment-Center vor die Übernahme einer anspruchsvollen  
Tätigkeit gesetzt haben. Welchen Anforderungen müssen qualifizierte 
Hochschulabsolventen genügen, damit Unternehmen sie einstellen?

In den letzten Jahren hat sich in den meisten Unternehmens-
strukturen einiges geändert. Die Kommunikations- und Ent-
scheidungswege in Unternehmen sind durchlässiger gewor-
den, und die Verantwortungs- und Handlungsspielräume der 
einzelnen Mitarbeiter sind größer als zuvor. Diese umfassen-
deren Entscheidungsbefugnisse bringen für den Einzelnen 
jedoch auch höhere Anforderungen mit sich. Wer entscheiden 
will, muss Informationen aufnehmen, strukturieren und 
weitergeben können. Hochschulabsolventen als qualifizierte 
neue Mitarbeiter müssen bei ihrem beruflichen Handeln das 
Verhalten ihrer künftigen Kollegen, die Rückmeldungen von 
Kunden und die Vorgaben der Unternehmensleitung berück-
sichtigen. Kommunikation und Koordination sind wesentli-
che Elemente des Berufsalltags. 

Reines Fachwissen reicht für die Übernahme von zunächst 
Projekt- und später auch Führungsverantwortung nicht mehr 
aus. Daher wird vermehrt auf personenbezogene Eigenschaf-
ten wie Kommunikations-, Team-, Belastungsfähigkeit, 
Durchsetzungskraft, analytisches Denken, Initiative und 
Flexibilität bei Bewerberinnen und Bewerbern mit Hochschul-
abschluss geachtet.

Projektarbeit ist mittlerweile ein fester Bestandteil der 
Arbeitsorganisation. Die abteilungsinterne Teamarbeit ist 
ergänzt worden durch die abteilungsübergreifende Projektar-
beit, das heißt, für eine zeitlich begrenzte Aufgabenstellung 
arbeiten Experten aus ganz unterschiedlichen Unternehmens-

Höhere 
Anforderungen

Team- und 
Projektarbeit
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bereichen zusammen. Beispielsweise werden neue Automobile 
in Teams entwickelt, in denen Entwicklungs- und Fertigungs-
ingenieure, Einkaufs-, Vertriebs- und Marketingspezialisten 
sowie Logistik- und Controllingfachleute ihre unterschiedli-
chen Ziele nahezu zeitgleich erreichen müssen. 

Dabei ist für die einzelnen Projektteilnehmer wichtig, die 
eigenen Ziele zu verfolgen und trotzdem die gesamte Aufga-
benstellung nicht aus den Augen zu verlieren. Der Rückzug 
auf die eigene fachliche Autorität hilft bei Konferenzen mit 
Vertretern aus anderen Fachdisziplinen nicht weiter. Es gilt, 
die Argumente der Kollegen nachzuvollziehen und eigene 
Argumente zielgruppenorientiert aufzubereiten. Ohne kom-
munikative Fähigkeiten und ergebnisorientiertes Handeln 
gelingt dies nicht.

Außerdem haben die Unternehmen unter dem Schlagwort 
der Kundenorientierung den Käufer neu entdeckt. Der wach-
sende Anteil austauschbarer Güter und Dienstleistungen hat 
dazu geführt, dass neue Faktoren wettbewerbsentscheidend 
sind: Hierzu zählen alle Tätigkeitsfelder im Unternehmen, 
die den direkten Kundenkontakt pflegen, insbesondere Ser-
vice, Vertrieb und Marketing. Wer innerhalb dieser Tätig-
keitsfelder erfolgreich arbeiten will, muss in der Lage sein, 
Bedürfnisse von (potenziellen) Kunden zu erkennen. Jeder, 
der im Wettbewerb mit seinen Angeboten nicht untergehen 
möchte, muss rechtzeitig feststellen, was Kunden verlangen, 
welche Trends sich durchsetzen und welche Kundenwünsche 
sich verändert haben. In diesen Aufgabenfeldern sind perso-
nenbezogene Fähigkeiten wie Problemlösungsfähigkeit, Ein-
fühlungsvermögen und Belastbarkeit unverzichtbar.

Diese gesamten Veränderungen in Unternehmen und 
Wettbewerb zeigen, dass neben dem Fachwissen noch andere 
Faktoren eine Rolle spielen, um heute berufliche Aufgaben 
bewältigen zu können. Neben der fachlichen werden die so-
ziale und methodische Kompetenz der Mitarbeiter immer 
wichtiger. Da die Gesamtheit der drei Kompetenzbereiche für 
den beruflichen Erfolg entscheidend ist, suchen Unterneh-
men nach Möglichkeiten, sich ein umfassendes Bild vom 
Bewerber zu machen. Das Assessment-Center ist das Verfah-
ren, mit dem die soziale und methodische Kompetenz von 
Hochschulabsolventinnen und -absolventen festgestellt wer-
den soll.

Zielgruppen- und 
ergebnisorientiert

Fachliche, soziale  
und methodische 
Kompetenz
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Fachliche Kompetenz

Methodische KompetenzSoziale Kompetenz

Berufliche
Kompetenz

Im Folgenden wollen wir Ihnen die fachliche, soziale und 
methodische Kompetenz im Einzelnen erläutern.

Fachliche	Kompetenz
Fachlich kompetent sind Sie, wenn Sie über Wissen verfügen, 
das Sie zum Experten in Ihrem Spezialgebiet macht. Grund-
lage Ihres Wissens sind die Kenntnisse aus Ihrem Studium 
zusammen mit der ersten Berufserfahrung aus Praktika. Ihre 
fachliche Kompetenz ist für die Unternehmen unverzichtbar, 
sie gibt Ihnen die Basis, mit der Sie berufl iche Aufgabenstel-
lungen meistern werden.

Fachliche	Kompetenz

Die fachliche Kompetenz einer Betriebswirtin mit dem 
Schwerpunkt Marketing lässt sich durch ihr Wissen in folgen-
den Bereichen darstellen:

 > Marktforschung,
 > strategisches Marketing,
 > internationales Marketing,
 > Werbepsychologie,
 > Konsumentenverhalten,
 > Direktmarketing.

Die Dreiteilung 
der berufl ichen 
Kompetenz

Kenntnisse aus 
Studium und erster 
Berufspraxis

BEISPIEL



35 Welche Erwartungen haben die Unternehmen an Sie?

Ingenieure mit dem Schwerpunkt Konstruktion dokumentie-
ren ihre fachliche Kompetenz durch Bezug auf ihr Wissen in 
den Bereichen:

 > Werkstoffkunde,
 > Werkstoffprüfung,
 > Statik und Festigkeitslehre,
 > Maschinenelemente,
 > technische Wärmelehre,
 > Kinematik und Kinetik,
 > Elektrotechnik für Maschinenbauer,
 > rechnerunterstützte Konstruktion/CAD.

Darüber hinaus verfügen Hochschulabsolventen über Kennt-
nisse in PC-Anwendungsprogrammen, beispielsweise Text-
verarbeitung, Tabellenkalkulation, Präsentation oder Daten-
banken. Diese Kenntnisse zählen ebenso zur fachlichen 
Kompetenz wie Ihre Sprachkenntnisse.

Mit einer Einladung zum Assessment-Center ist Ihre fach-
liche Kompetenz für die neue Position in aller Regel vom 
Unternehmen akzeptiert. Dass fachliche Kompetenz alleine 
nicht ausreicht, werden auch Sie schon festgestellt haben. 
Ein Beispiel: Sie möchten sich ein neues Smartphone zulegen 
und fragen einschlägige Experten aus Ihrem Bekanntenkreis 
um Rat. Wenn Sie Pech haben, ergießt sich ein Schwall von 
Fach- und Fremdwörtern über Sie, technische Details und 
Feinheiten werden in aller Ausführlichkeit erläutert, und die 
neuesten technologischen Entwicklungen aus dem Themen-
komplex Smartphone werden auf Expertenniveau mit allen 
möglichen Vor- und Nachteilen vor Ihnen ausgebreitet. Sie 
bekommen zwar viel fachliche Information, verstehen aber 
die Konsequenzen für Ihren Smartphonekauf nicht und wis-
sen immer noch nicht, welches Smartphone Sie sich anschaf-
fen sollen. Sie sind froh, wenn der von Ihnen angesprochene 
Experte nach seinem zwanzigminütigen Monolog endlich auf 
die Uhr schaut und feststellt, dass er dringend weiter muss.

Ihre fachliche 
Kompetenz ist bereits 
anerkannt
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Ihr Experte hat das gemacht, was Unternehmen bei Mit-
arbeitern am meisten fürchten: Nicht Sie als fragender Kunde 
standen im Mittelpunkt seiner Ausführungen, sondern sein 
Bedürfnis nach fachlicher Profilierung. Sonst hätte der Ex-
perte nach Ihren Anwendungswünschen gefragt, beispiels-
weise: »Willst du dein neues Smartphone mehr als MP3-Player 
oder mehr für mobile Internetrecherchen einsetzen?«, »Ist 
ein Mobilfunkvertrag bereits vorhanden?«, »Welche PC-Hard-
ware und welche Betriebssysteme hast du bereits zu Hause?«, 
»Wie groß ist dein Budget?«

Die Fähigkeit, auf andere einzugehen, spezielle Wünsche 
hinsichtlich zukünftiger Anwendungen gemeinsam zu klären 
und dann entsprechende Kaufempfehlungen zu geben, ist 
bei dem geschilderten Experten nicht sehr ausgeprägt. In 
Begriffen der sozialen Kompetenz ausgedrückt fehlen ihm 
Einfühlungsvermögen, Kommunikationsfähigkeit und Kun-
denorientierung.

Soziale	Kompetenz
Soziale Kompetenz ist Ihnen in vielfältiger Form bereits aus 
Stellenausschreibungen bekannt: Teamfähigkeit, Durchset-
zungsfähigkeit, Kommunikationsfähigkeit, Belastbarkeit, 
Kreativität, Zielstrebigkeit, Kontaktfreudigkeit, Eigeninitia-
tive, Selbstbewusstsein, analytisches Denkvermögen, Kritik-
fähigkeit, Engagement, Flexibilität, Begeisterungsfähigkeit, 
Verantwortungs-, Leistungs- oder Entscheidungsbereitschaft. 
Diese Begriffe, die in vielen Stellenausschreibungen auftau-
chen, sind ein fester Bestandteil der Anforderungsprofile von 
Unternehmen. Alle Angaben aus dem Bereich der sozialen 
Kompetenz zielen auf gewünschte Eigenschaften, die zukünf-
tige Mitarbeiter mitbringen sollten.

Allgemein gesagt ist soziale Kompetenz im menschlichen 
Miteinander das Ausmaß, in dem der Mensch fähig ist, im 
privaten, beruflichen und gesamtgesellschaftlichen Kontext 
selbstständig, umsichtig und nutzbringend zu handeln, 
wobei soziale Kompetenz nicht als durchgängiges, situati-
onsunabhängiges und generalisiertes Persönlichkeitsmerk-
mal angesehen werden kann. Daraus ergeben sich folgende 
Forderungen an den sozial kompetenten Mitarbeiter:

Am Kunden vorbei

Schlagworte in 
Stellen-
ausschreibungen
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 > Er erkennt die Anforderungen, die die soziale Situation 
an ihn stellt.

 > Er kann seine Möglichkeiten und seine Grenzen in die-
ser speziellen Situation einschätzen. 

 > Er vermag eigene Ziele sowie Gruppenziele zu generie-
ren.

 > Er ist in der Lage, situations- und zielangemessen zu 
handeln.

 > Er ist fähig, über einen Prozess zu reflektieren.

Diese Forderungen an sozial kompetente Mitarbeiter sind Ih-
nen gewiss in Ihrem Studienalltag, in Praktika, Werksstuden-
tentätigkeiten oder Nebenjobs schon oft begegnet: Bei der 
Lösung von Aufgaben müssen Sie entscheiden, ob Ihr Wissen 
zur Problemlösung ausreicht oder ob Sie einen Spezialisten 
hinzuziehen sollen. Auch als qualifizierter Mitarbeiter oder 
als künftige Führungskraft müssen Sie immer wieder Zielvor-
gaben entwickeln und dafür sorgen, dass die einzelnen Ar-
beitsergebnisse zu einem Gesamtergebnis zusammengefasst 
werden können. Bei Schwierigkeiten in Ihrem Team oder in 
Ihrer Abteilung müssen Sie die Ursachen herausfinden und 
dafür sorgen, dass Arbeitsabläufe in Zukunft reibungslos ge-
staltet werden können. Sie werden mit Vorgaben von der Ge-
schäftsleitung konfrontiert und sollen diese in Ihrem Arbeits-
bereich umsetzen. Dabei müssen Sie den Informationsfluss 
aufrechterhalten und dafür sorgen, dass Ihre Kollegen oder 
Mitarbeiter die Anweisungen nachvollziehen können. Bei 
großen Arbeitsbelastungen ist Ihre Fähigkeit gefragt, Ihre 
Kollegen oder Mitarbeiter bei der Stange zu halten und zu be-
sonderem Einsatz anzuspornen.

Bei der Überprüfung der sozialen Kompetenz von Bewer-
bern ergibt sich jedoch eine Schwierigkeit: das Problem der 
sozialen Erwünschtheit. Die meisten Menschen beschreiben 
nicht sich, sondern ein ihrer Meinung nach erwünschtes 
allgemeines Verhaltensprofil. Jeder Bewerber, jede zukünftige 
Führungskraft schreibt sich Eigenschaften aus dem Komplex 
soziale Kompetenz zu, weil dieses Wunschbild allgemein 
vorherrscht. Dies führt dazu, dass in Anschreiben, Einstel-
lungsgesprächen und Vorstellungsrunden im Assessment-
Center oftmals Formeln auftauchen wie: »Ich bin dynamisch, 

Das wird gefordert

Soziale 
Erwünschtheit
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flexibel und engagiert und freue mich auf die Mitarbeit in 
Ihrem kreativen Team«, »Meine Begeisterungsfähigkeit und 
meine Leistungsbereitschaft möchte ich für Sie einsetzen« 
oder auch »Besonders hervorzuheben sind meine Kommuni-
kations- und Motivationsfähigkeit und meine schnelle Auf-
fassungsgabe«.

Diese Formulierungen sind abstrakte Worthülsen, die 
ohne konkrete Ausgestaltung durch Belege aus dem Studien- 
und Berufsalltag sinnlos sind. Hier schließt sich der Kreis 
zum Assessment-Center: Um diesen Problemen zu entgehen, 
werden Assessment-Center eingesetzt, damit die soziale Kom-
petenz der Absolventen nicht über deren Selbstzuschreibun-
gen, sondern durch konkret beobachtbares Verhalten festge-
stellt wird.

Methodische	Kompetenz
Ihre methodische Kompetenz ist immer dann gefragt, wenn 
es um die Anwendung Ihres Fachwissens geht. Methodische 
Kompetenz lässt sich auch als Transferfähigkeit, als Theorie-
Praxis-Kompetenz oder als Anwendungsfertigkeit beschreiben. 
Begrifflich können Sie den Bereich der methodischen Kom-
petenz mit seinen verschiedenen Ausprägungen an dem Zu-
satz »-techniken« erkennen: Gesprächstechniken, Fragetech-
niken, Problemlösungstechniken, Konfliktlösungstechniken, 
Kreativitätstechniken, Lerntechniken, Präsentationstechni-
ken und Moderationstechniken zählen zur Methodenkompe-
tenz.

Alle Hochschulabsolventen verfügen über einen Grund-
stock an derartigen Kenntnissen, er ist nur vielen nicht in 
dieser Form bekannt. Alle diese Techniken haben Sie bereits 
in der Schule, in der Hochschule, in Praktika, in Werkstu-
dententätigkeiten, als wissenschaftliche Hilfskraft, in Aus-
hilfsjobs oder in Studenteninitiativen eingesetzt. Im Laufe 
Ihres beruflichen Fortkommens werden diese Techniken in 
Weiterbildungen und Seminaren ausgebaut und vertieft wer-
den. Die Unternehmen möchten jedoch bereits bei der Ein-
stellung von Hochschulabsolventen sicher sein, dass diese 
um die Bedeutung von methodischer Kompetenz wissen und 
über eine ausbaufähige Basis an Anwendungsfertigkeiten 
verfügen. 

Tieferer Einblick durch 
Assessment-Center 

Welche Techniken 
beherrschen Sie?



39 Welche Erwartungen haben die Unternehmen an Sie?

Erfahrungen	aus	dem	Praktikum

Wenn Sie in Ihrem Bachelorstudium ein Praktikum in einer 
Multimediaagentur absolviert und dort am Projekt »Internet-
marketing für den Einzelhandel« mitgearbeitet haben, dann 
werden Sie an Konferenzen teilgenommen, Präsentationen 
vorbereitet und Kundengespräche miterlebt haben. Somit ha-
ben Sie sich im Rahmen Ihres Praktikums mit Moderations-
techniken, Präsentationstechniken, Gesprächstechniken und 
Techniken der Verhandlungsführung vertraut gemacht.

Für Ihre Vorbereitung auf Assessment-Center ist es zunächst 
wichtig, dass Sie wissen, welchen Stellenwert methodische 
Kompetenz in Ihrem zukünftigen Berufsalltag hat. Da es im 
Assessment-Center aber nicht nur auf Wissen, sondern ins-
besondere auf gezeigtes Verhalten ankommt, werden wir 
Ihnen für sämtliche Übungen erläutern, wie Sie den an Sie 
gestellten Anforderungen durch methodisch kompetentes 
Verhalten gerecht werden können.

Welche	Erwartungen	haben	die	Unternehmen	
an	Sie?

 > Reines Fachwissen reicht nicht mehr, um den Ansprüchen 
moderner und qualifizierter Berufsfelder gerecht zu wer-
den.

 > Die Unternehmen erwarten von künftigen Mitarbeitern und 
Führungskräften eine berufliche Qualifikation, die aus 
fachlicher Kompetenz, sozialer Kompetenz und methodi-
scher Kompetenz besteht.

 > Fachliche Kompetenz ist das fachliche Wissen, über das 
Sie verfügen.

BEISPIEL

Welche Techniken 
beherrschen Sie?

AUF EINEN
BLICK

 ≥ FORTSETZUNG AUF DER NÄCHSTEN SEITE



Assessment-Center-Training für Hochschulabsolventen40

 > Soziale Kompetenz ist die Fähigkeit, mit Kollegen und Mit-
arbeitern Ziele zu definieren und gemeinsam erreichen zu 
können.

 > Methodische Kompetenz ist die Fähigkeit, Wissen konkret 
umsetzen zu können.

 > Wenn Sie eine Einladung für ein Assessment-Center erhal-
ten, ist Ihre fachliche Kompetenz vom Unternehmen ak-
zeptiert. Ihre soziale und methodische Kompetenz werden 
im Assessment-Center durch verschiedene Übungen er-
fasst und bewertet.
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