er als Werkzeug nur einen
Hammer hat, der sieht in
N jedem Problem einen Nagel.“

Das Zitat von Paul Watzlawik sollten

Personalverantwortliche im Hinter-
kopf haben, wenn sie vor der Ent-
scheidung stehen, einen Trainer oder
Coach zu beauftragen, der mit dem

Einsatz eines Personlichkeitsfrage-
bogens wirbt. Wenn das glanzvolle

Zertifikat, das bestétigt, dass der Trai-
ner in der Anwendung eines Tools der
Personlichkeitsdiagnostik versiert ist
und eine entsprechende Schulung
absolviert hat, der einzige Kompetenz-
nachweis ist, den er vorzuweisen hat,
dann ist Vorsicht angebracht. Denn es

steht zu befiirchten, dass der Anbieter
nicht neutral und offen nach Lésungen
sucht, sondern alles daransetzen wird,
sein Tool zum Einsatz zu bringen wie
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den Watzlawik’schen Hammer. Und
zwar aus einem Mangel an tieferem
Wissen iiber Personlichkeitsdiagnostik.
Eine kleine Studie, die an unserem
Institut durchgefiithrt wurde, deutet
darauf hin, dass dieses Wissen vielen
Trainern und Coachs fehlt. An der Er-
hebung meines Studenten Olaf Biihler
nahmen 85 erfahrene Coachs und Trai-
ner teil, die Personlichkeitsfragebogen
einsetzen. Im Rahmen der anonymen
Befragung wurde unter anderem ge-
pruft, iber welches Fachwissen in
puncto Personlichkeitsdiagnostik die
Trainer und Coachs tatséchlich verfi-
gen. Zu diesem Zweck wurden ihnen
zwei Wissensfragen prasentiert.

In einer sehr leichten Frage ging es
darum, zu ermitteln, ob die Studien-
teilnehmer einen zentralen Grundbe-
griff der Messung von Personlichkeit
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Personlichkeits-
diagnostik

| Eine Zertifizierung ist keine
¥ mpetenzgarantie
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verstehen — den Begriff der Zuverlds-
sigkeit (Reliabilitdt). Das Ergebnis:
29 Prozent der Trainer und Coachs
versagten bei der korrekten Deutung.
Das heifdt, fast jeder Dritte war mit
einem zentralen Grundbegriff seines
Tatigkeitsgebietes nicht vertraut.

Die andere Wissensfrage wurde
aus der Praxis abgeleitet: Den Studi-
enteilnehmern wurde ein Werbetext
aus einer tatsdchlich existierenden
Informationsbroschiire zu einem Per-
sonlichkeitsfragebogen présentiert.
Dieser Text enthielt offensichtlich
unsinnige Aussagen. So wurde dem
Verfahren vom Anbieter eine nicht
plausible hohe Giiltigkeit (> 0,96)
zugeschrieben, und hinsichtlich der
Reliabilitit wurden Prozentangaben
und Korrelationswerte verwechselt.
Die meisten Teilnehmer der Befragung
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waren nicht in der Lage, dies zu erken-
nen. Im Gegenteil: 66 Prozent schrie-
ben dem Fragebogen auf Grundlage
des unsinnigen Werbetextes eine sehr
gute oder gute Qualitdt zu.

Es spielte tibrigens keine Rolle, ob
die Trainer tiber zwei oder mehr Zer-
tifikate und Lizenzen verfiigten, also
offenbar an mehreren Schulungen
teilgenommen hatten. Grundlegen-
de Kenntnisse, die es braucht, um
Personlichkeitsfragebdgen qualitativ
bewerten sowie sinnvoll einsetzen
und interpretieren zu kénnen, fehlten
auch ihnen.

Einen Trainer oder Coach allein
deshalb als kompetent zu erachten,
weil er beispielsweise an einer , XY-
Tool-Master-Ausbildung mit Zertifi-
kat“ teilgenommen hat, ist insofern
leichtglaubig bis fahrldssig. Warum,
wird deutlich, wenn man sich das
Programm solcher ,,Ausbildungen*
in Sachen Form und Inhalt genauer
anschaut. Dann erkennt man, dass
es sich im besten Fall um eine Pro-
duktschulung, im schlechtesten Fall
um ein Aufnahmeritual fiir neue An-
wender und Weiterverkdufer handelt,
aber keinesfalls um eine Ausbildung
im eigentlichen Sinn: Es gibt weder
ein Curriculum noch eine unabhén-
gige Prifung. Und die tatsdchlich
notwendigen Grundkenntnisse der
Theorie und Messung von Personlich-
keit werden in solchen Schulungen
nicht vermittelt.

Um nicht missverstanden zu werden:
Es ist nichts dagegen einzuwenden,
dass Personen an Produktschulun-
gen teilnehmen - im Gegenteil. Pro-
blematisch wird die Sache allerdings
dann, wenn die Produktschulung als
Ersatz fiir eine fundierte Ausbildung
herhalten muss. Denn derartige Schu-

Martin Kersting
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lungen sind nicht pluralistisch beziig-
lich Theorien, Modellen, Inhalten und
Methoden. Sie beschrdnken sich auf
die Darstellung eines einzigen Modells
und Verfahrens. Auch dagegen wére
an sich nichts einzuwenden, sofern die
geschulten Personen iiber eine grund-
satzliche Expertise verfligen wiirden
und die Informationen zum Produkt
in einen Gesamtkontext einordnen
konnten. Leider aber muss man davon
ausgehen, dass viele dies nicht konnen.
Zumindest formulieren zahlreiche
»Ausbildungsanbieter® keine prizisen
Voraussetzungen an die Teilnehmer.
Das heifdt: Teilnehmen kann in der
Regel jeder, ohne Vorbildung.

Die meisten Schulungen, die zum
Einsatz von Personlichkeitsfragebogen
berechtigen, dauern aufserdem gerade
einmal zwei bis drei Tage. Und dann
wird ein Teil der knappen Zeit auch
noch dem Thema Marketing gewidmet.
Haufig ist es so, dass die Schulungsteil-
nehmer anschliefSend Vertriebspart-
ner werden konnen, indem sie den
Fragebogen moglichst oft einsetzen.
Teilweise verpflichtet die Aufrechter-
haltung der Zertifizierung sogar dazu,
den Fragebogen in einer bestimmten
Héaufigkeit zum Einsatz zu bringen.
Es ist klar, dass die Anbieter schon
deshalb vor allem eines wollen — ihr
Tool anwenden, so oft es eben geht.

Das System reproduziert sich auf
diese Weise selbst, auch wenn das
den Beteiligten womdoglich gar nicht
bewusst ist. Was dabei auf der Stre-
cke bleibt, sind Losungen, die der
Vielfalt und Komplexitdt moéglicher
Problemstellungen und Zielsetzungen
in Organisationen gerecht werden.
Diese aber kann nur ein Anbieter lie-
fern, der iiber produktiibergreifende
Kenntnisse verfiigt. Deshalb sollten
sich Personaler nicht von Zertifika-
ten aus Produktschulungen blenden
lassen. Sie sollten stattdessen darauf
achten, nur Personen zu beauftragen,
die nachweisen konnen, dass sie da-
riber hinaus erfolgreich eine solide
Ausbildung in Sachen Personlichkeits-
diagnostik absolviert haben. Und zwar
eine produktunabhéngige.

Martin Kersting
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