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Rozdziat 8.
Zwycieska bitwa, czyli o starciu
na zywo z rekruterem

Rozmowa kwalifikacyjna to najczesciej najbardziej znienawidzona
przez kandydatow czes¢ procesu rekrutacyjnego. Nie przepadajg za
nig, poniewaz majg przekonanie, ze jest to co§ w rodzaju policyj-
nego przestuchania, a jedynym celem , przestuchujgcego” rekrutera
jest wylapanie wszelkich ewentualnych niescistosci w CV, pognebie-
nie i wcisniecie kandydatow w czarng otchtan poczucia bezwarto-
sciowosci. Ze strony rekruteréw sprawa wyglada odwrotnie: ich ce-
lem jest znalezienie kogo$, kto w najwiekszym stopniu odpowiada
wymaganiom danego stanowiska pod wzgledem do$wiadczenia, wie-
dzy i osobowosci. Rekruter jest naprawde szczesliwy, gdy uda mu
sie trafi¢ na odpowiedniego kandydata, i chcialby, zeby stalo sie to
jak najszybciej i bylo jak najmniej meczace. Nie utrudniaj mu wiec
tego. Owszem, sg tacy rekrutujacy, ktorzy odczuwaja przyjemnosé
plynacg z posiadania wladzy i autorytetu (zwlaszcza jesli nie posia-
dajg ich na co dzien), ale z pewnoscig nie posuwajg sie do tego, Ze-
by w celu pokazania swojej wladzy dziata¢ przeciwko samym sobie
— ich celem jest wszak wybér odpowiedniego kandydata, a nie upa-
janie sie bez kofica samg rekrutacjg. Prawda jest wreszcie taka, ze
dla osoby przeprowadzajacej rekrutacje rozmowa to chleb powsze-
dni i na dluzszg mete Zadna szczegdlna atrakcja. Twwoim zadaniem
jest sprawié¢, aby rozmowa z Tobg byla przyjemnoscig i odpoczyn-
kiem od rutyny spotykania sie z identycznymi kandydatami, a takze
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doprowadzi¢ do ostatecznego rozwigzania problemdéw rekrutera
z wyborem. Pamietaj — to jest rozmowa, a nie przestuchanie. To
media i przerazeni kandydaci przekonali opinie publiczng, ze rekru-
ter to istota krwiozercza. A jest doktadnie odwrotnie: on chee Cie
dobrze poznaé. Utatw mu to — nie kryj sie za parawanem z glad-
kich frazesow.

Taktyka zwycieskiej bitwy w 10 krokach

Recepta na wygranie rozmowy kwalifikacyjnej jest bardzo prosta.
Musisz sprawié, by po jej zakonczeniu pracodawca (albo jego przed-
stawiciel w osobie rekrutera) nie tylko ocenial Cie pozytywnie, ale
i marzyt o zatrudnieniu wlasnie Ciebie i jeszcze nie byl pewien, czy
na pewno mu sie to uda! Jak sie zachowywac, zeby wygrang mieé
w kieszeni? Polecam Ci sprawdzong taktyke 10 krokdw, ktéra po-
zwoli Ci wygra¢ wiekszo$¢ bitew.

Krok 1: Odrobiona praca domowa

Przed rozmowg przygotu;j sie starannie. Po pierwsze — ze swojego
CV. To ono bedzie podstawg rozmowy i prawdopodobnie bedzie
lezalo przed oczami osoby, ktdra jg z Tobg przeprowadzi. Musisz
zna¢ kazdy szczegdl i umieé ze swadg opowiadac o kolejnych miej-
scach pracy — w tym réwniez znajdowa¢ dobrg odpowiedz na py-
tania o ewentualne watpliwe punkty w Twoim zyciorysie. Kolejne
zagadnienie, w ktorym trzeba sie orientowad, to wiedza ogdlnobran-
zowa. Poczytaj o branzowych nowosciach oraz powtdrz podstawy,
bo wiasnie o to prawdopodobnie Cie zapytajg. Przygotuj sobie kil-
ka ztotych mysli na temat Twojej branzy i uzyj ich jako zdan-kluczy
w odpowiednich momentach. Kazdy rekruter bedzie przekonany,
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ze wpadles na nie przed chwilg — dzieki temu solidnie zapunktu-
jesz. Ponadto przygotuj sobie liste swoich sukceséw, takich, ktory-
mi mozesz sie pochwali¢, w szczegolnosci tych zwigzanych z branzg
i stanowiskiem, na ktére aplikujesz — wraz z konkretnymi szcze-
gétami dotyczacymi swoich dokonan (na przyktad zwiekszenie zy-
skéw firmy, dla ktorej pracowales). Poznaj dobrze firme, do ktorej
sie wybierasz — sprawdz, czym sie zajmuje, jaka jest w skrdcie jej
historia, jakie s3 jej najwicksze sukcesy oraz kim s3 jej klienci. Do-
wiedz sie jak najwiecej — nie tylko ze strony internetowe;j firmy, ale
takze z publikacji zamieszczonych w sieci. Wreszcie przygotuj sie
na typowe pytania, ktére mogg pas¢ (te kwestie omowie szerzej
jeszcze w tym rozdziale). Jesli jestes doswiadczony w rozmowach,
prowadz rejestr trudnych pytan, ktére juz padly, i zastandw sie, jak
na nie odpowiedzieé. Jedna rada — nie szukaj gotowych wzorcow.
Pomysl o tym, jakg odpowiedz naprawde chciatbys uslysze¢, gdybys
byl na miejscu rekrutera szukajgcego wlasciwej osoby na dane sta-
nowisko.

Krok 2: Umyst ninja

Umysltem ninja nazywam umyst skupiony tylko na jednym celu —
zwyciestwie. Przed rozmowg musisz by¢ nakierowany wytacznie na
jeden cel — wygranie tej bitwy! Dziefi przed rozmowg wycisz sie
koniecznie. IdZ na spacer, nie siedZ do pdzna przed komputerem.
Wez przyjemng kapiel. IdZ spac¢ o zwyklej porze, ale przed snem
zrelaksuj sie z ulubiong ksigzka przy zielonej herbacie. Kilka godzin
przed rozmowsg nie pij kawy — sprawi, ze podczas spotkania bedziesz
zdenerwowany. Na samym spotkaniu mozesz poprosi¢ o kawe. Jesli
nie masz samochodu, wez takséwke — po kilkudziesieciu minutach
w autobusie lub tramwaju dotrzesz na rozmowe wymiety i zde-
nerwowany.
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Krok 3: Wrazenie

Wywarcie odpowiedniego wrazenia to jedna ze sktadowych sukcesu.
Wazne jest i pierwsze, i ostatnie wrazenie. Wejscie i wyjscie to jedne
z najlepiej zapamietywanych punktéw calej rozmowy. Rekruterzy
czesto wymieniajg sie miedzy sobg opowiesciami, jak to smetny kan-
dydat czekal dwadziescia minut przed rozmowg w recepcji, nie
wspominajgc nikomu, w jakim celu w ogole przybyl do firmy, albo
o ludziach, ktérzy podczas rozmowy siedzieli w kurtkach. Pierwsze
wrazenie powinno by¢ pozytywne — od progu zasiej dobrg atmos-
fere. Wejdz do firmy pewnym krokiem i z u$miechem na ustach.
Od razu skieruj sie do recepcji i powiedz, z kim byte§ umdwiony.
Pamietaj, zeby nie wyj$¢ bez pozegnania. To blad, ktéry przytrafia
sie wielu kandydatom — z wrazenia. Na pozegnanie podaj reke
rekruterowi i usmiechnij sie, Zyczac sobie i jemu ponownego spo-
tkania. Przede wszystkim za$ pamietaj, zeby by¢ sobg i nie zastana-
wiaé sie zbytnio nad wrazeniem, jakie wywierasz. Najmniej istotng
sprawg jest to, co bedziesz robi¢ z rekami i czy bedziesz mieé prze-
krzywiony guzik przy garniturze. Nikt z tego powodu nie zatrudni
Cie ani nie odrzuci. Nie mysl o tym wcale — to widaé, Twoje zde-
nerwowanie i sztywno$¢ bedg w takim przypadku o wiele bardziej
widoczne niz to, w jaki sposob uktadasz rece.

Kwestii doboru stroju na rozmowe nie poswiece tu wiele miejsca
— bardziej szczegdlowe wskazowki znajdg sie w ostatnim rozdzia-
le. Warto jednak zaznaczy¢, ze na rozmowie musisz czud sie swo-
bodnie. Nie ubieraj sie w sposob dla siebie nienaturalny, poniewaz
uwazasz, ze tak wlasnie powinien wyglagdaé biznesowy stréj. Jesli
denerwujg Cie koszule wpuszczane w spodnie albo bardzo obciste
spddnice, nie zakladaj ich. Znajdz zloty $rodek pomiedzy wygladem
profesjonalnym i wygodnym. I jeszcze raz — pamietaj, ze Twoj dys-
komfort bedzie duzo bardziej widoczny niz niezapiety guzik.
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Krok 4: Entuzjazm

Praca rekrutera polega na tym, ze przez caly dzief przestuchuje roz-
maitych kandydatéw. Niektorzy z nich sg tak nudni, ze mozna w ich
towarzystwie zasna¢. Nie daj zasnaé rekruterowi! Jesli go zanudzisz,
z pewnoscig nie dostaniesz tej pracy. O czymkolwiek moéwisz, rob
to z wielkim entuzjazmem, tak jakby to byla najciekawsza rzecz na
swiecie. Niech to nie bedzie sztuczny entuzjazm! Méw jak najwie-
cej (o ile bedzie tego dotyczylo pytanie) o swoich pasjach w ramach
dziedziny, ktdrg sie zajmujesz, oraz o tym, co Cie w niej szczegdl-
nie fascynuje. Rekruterowi szybko udzieli sie entuzjazm — to po
pierwsze, po drugie zas$, nabierze mocnego przekonania, ze z racji
Twojego wielkiego zaangazowania musisz posiadaé szeroka wiedze
i znaczne umiejetnosci w tej dziedzinie.

Krok 5: Argumenty

Jednym z najpowazniejszych bledéw popetnianych przez kandyda-
tow jest klepanie formulek zamiast odpowiadania na pytanie rozsad-
nymi argumentami. Wynika to z btednego przekonania, ze rekruter
whasnie tych formulek oczekuje, Zze najchetniej ustyszatby: ,Chce
sie aktywnie rozwija¢ w dynamicznym mlodym zespole”. Dlaczego
sadzisz, ze akurat takie frazesy zadowolg rekrutera? Osoby, ktdre
zbyt dobrze opanowaly sztuke operowania frazesami (a wiec we-
dhug tradycyjnych podrecznikéw powinny swietnie wypasc¢ na roz-
mowie), sg postrzegane jako ukryte za murem, za $ciang, ktdrg re-
kruter stara sie rozbi¢ swoimi pytaniami... i nie zawsze mu sie to
udaje. Jesli nie uda mu sie to podczas rozmowy, szanse na zatrudnie-
nie s3 niewielkie — choc¢by cata rozmowa przebiegta gtadko, a kan-
dydatowi nie zdarzyly sie zadne potkniecia!
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Krok 6: Bez skokow w bok

Rekruteréw na rozmowach kwalifikacyjnych chyba najbardziej draz-
nig tak zwane skoki w bok, czyli rozmaite dygresje. Oczywiscie, mo-
zesz pozwoli¢ sobie na niewielkie odstepstwa od tematu, ale nie na
to, zeby rozmowa wymkneta sie spod kontroli. Miej zawsze z tylu
glowy pytanie, ktore padlo na poczatku. Nie rozkrzewiaj dygres;ji,
liczac na to, ze blyskotliwos¢ Twoich wywodéw przyémi fakt, Ze re-
kruter wcigz niecierpliwie czeka na konkretng odpowiedz. Pamietaj,
jego celem jest oceni¢ w ciagu kilkudziesieciu minut, czy nadajesz
sie do danej pracy. Z pewnoscig nieumiejetno$¢ stuchania i odpowia-
dania na pytania nie wplynie pozytywnie na postrzeganie Ciebie.

Krok 7: Pokazanie marchewki

To najwazniejsza cze$é tego rozdziatu. Pokaz rekruterowi, co zro-
bisz dla firmy i jak dobrze zacznie ona funkcjonowac wraz z Twoim
pojawieniem sie. To szczegdlnie istotne, jesli rekruter jest jednocze-
$nie Twoim docelowym pracodawca. Musi uwierzy¢, ze dzieki Tobie
wszystko zmieni sie na lepsze, ze bedziesz lekiem na wszelkie bo-
laczki zwigzane ze stanowiskiem, na ktére aplikujesz. Mozesz na-
wet o tym powiedziel. Jesli starasz sie o prace, dajmy na to, szefa
sprzedazy, napomknij w rozmowie, ze w dzialach sprzedazy dener-
wuje Cie najbardziej na przyktad brak jasnych norm sprzedazowych.
Osoba, ktéra tak otwarcie protestuje przeciwko jednej z oczywistych
bolaczek swojej branzy, z pewnoscig bedzie réwnie gorliwie zwal-
czala ten problem — tak pomysli rekruter. Sam fakt, iz potrafisz
zidentyfikowac gléwne problemy zwigzane z branzg i stanowiskiem,
o ktore sie starasz, dziata na Twojg korzys$¢.

Rozmowa, podobnie jak list motywacyjny, musi by¢ obietnica!

Aby lepiej zobrazowaé to zalecenie, postuze sie poréwnaniem.
Wybierajac markowe gadzety, kosmetyki, ubrania i samochody, ku-
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pujesz nie tylko przedmioty, ale przede wszystkim obietnice tego,
ze Twoje zycie dzieki nim stanie sie lepsze, pelniejsze, bardziej ko-
lorowe, a Ty bedziesz osobg atrakcyjniejszg. Ten sam mechanizm
dziata podczas rozmowy kwalifikacyjnej — to wlasnie wtedy rekru-
ter ma kupi¢ Ciebie. Obiecuj i obiecuj, jak polityk na wyborach —
réb to na tyle dyskretnie, aby nie brzmiato nachalnie, ale i na tyle
sugestywnie, zeby rekruter otrzymat jasny przekaz: jesli kupi whasnie
Ciebie, szef bedzie zachwycony, wyniki firmy poprawig sie, praca
wreszcie ruszy z kopyta i — przede wszystkim — rekruter zyska spo-
koj, poniewaz nie bedzie musiat dalej szuka¢ idealnych kandydatow,
przeciez wlasnie znalazt Ciebie. Tak to wlasnie dziata. Rekruter musi
czud, ze obietnica dana mu w czasie rozmowy sie spetni. Opisujac
swoje przeszle zashugi, a takze méwigc o tym, co zrobisz na nowym
stanowisku, takg obietnice dajesz. Postaraj sie jednak nie krytyko-
waé zastanego w firmie porzagdku — nie sugeruj, ze po Twoim przyj-
$ciu wszystko pozmieniasz. Méw o pozytywach, o tym, co zmieni
sie na lepsze. Przedstaw atrakcyjng wizje, ktéra trafia do wyobraz-
ni. Musisz tez przy tym pamietac o potrzebie, ktora sprawila, Ze re-
kruter szuka osoby na to stanowisko — jesli poszukuje kogo$ do
dziatu sprzedazy, pokaz, ze o Twoje sukcesy sprzedazowe firma nie
bedzie musiata sie martwié.

Krok 8: Pokazanie kija

Podczas gdy marchewke nalezy pokazywaé na kazdej rozmowie,
na niektorych mozna wyciggnaé takze kij. Fakt, jest to zagranie va
banque, ale zwykle bardzo skuteczne. To rozwigzanie idealne dla
osob, ktore wiedzg, ze konkurencja na dane stanowisko jest nie-
wielka. W takim przypadku mozesz napomknaé, ze bierzesz udziat
w innym procesie rekrutacyjnym na dane stanowisko i czekasz na
odpowiedz z konkurencyjnej firmy, dlatego prosisz o szybki odzew.



90

NIEZBEDNIK KARIEROWICZA

Pokaz rekruterowi, ze praca na stanowisku, o ktore sie starasz, nie
jest Twojg jedyng opcja.

Krok 9: Finanse

Jesli chodzi 0 wymagania finansowe, to w pierwszych latach kariery
musisz podejs¢ do tego strategicznie. Jezeli jestes zdolnym nowicju-
szem, osobg, ktora co prawda nie ma do$wiadczenia, ale Swietne wy-
ksztalcenie (ono na poczatku jest Twojg gléwng kartg przetargows,
o czym pisze w poczatkowych rozdziatach) i dodatkowsg dziatalnosé
na koncie, a poza tym posiadasz wiedze w dziedzinie, w ktorej cheesz
sie specjalizowaé i jednoczesnie stawiasz nizsze od innych kandyda-
tow oczekiwania finansowe, to masz najwiekszg szanse, ze zosta-
niesz zatrudniony. Firmy bardzo chcialyby jednoczesnie ciaé koszty
i zatrudniaé najlepszych. Jesli mate wymagania finansowe zaprezen-
tuje ktos z wiekszym doswiadczeniem, pierwszg myslg rekrutera be-
dzie: ,,Pewnie jest kiepski”; z kolei jesli male wymagania ma nowi-
cjusz, pierwsza mysl brzmi: ,Jeszcze nie zna swojej wartosci i tym
lepiej dla nas”. Dlatego na poczatku swojej drogi musisz by¢ i lep-
szy, i tanszy od innych. Ta inwestycja bardzo szybko sie zwrdci.

Krok 10: Rekwizyty

Zagraj va banque i zabierz ze sobg rekwizyty. Rozmowa to show —
oczaruj rekrutera i pozytywnie sie wyr6znij. Jesli jeste$ grafikiem,
projektantem, copywriterem — pokaz swoje dziela i barwnie o nich
opowiedz. Rekwizyty nie mogg zdominowac tego, co sam masz do
powiedzenia, ale powinny w interesujacy sposob to uzupetniaé. Ce-
lem jest przedstawienie siebie jako osoby postugujacej sie konkre-
tem, pelnej pasji oraz wyrdznienie sie. Jeden obraz méwi wiecej niz
tysigc stow — postuz sie tg maksymg w praktyce, w tworczy sposob.
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Jak odpowiadaé na typowe pytania rekruterow

Na koniec warto przyjrze¢ sie kilku tak zwanym trudnym pytaniom,
ktére pojawiajg sie na rozmowach kwalifikacyjnych. Nie podam
gotowych wzoréw odpowiedzi, poniewaz jak juz pisatam, postugi-
wanie sie utartymi formutami nie jest najlepszym pomystem.

,Prosze opowiedziec cos$ o sobie”

Wiekszos¢ rekruteréw na poczatku rozmowy prosi kandydatéw, aby
po prostu opowiedzieli cos o sobie. Jest to szerokie pole do popisu
i duza szansa zdobycia kilku punktéw. Nie zrozum Zle tego pytania.
Rekruter nie chce wiedzied, ze jeste$ szalony i lubisz truskawki. To
pytanie jest prosbg o krétka zawodows autoprezentacje, ktora pod-
sumowuje gléwne doswiadczenia i kierunek rozwoju Twojej kariery.
Potraktuj to jak prezentacje produktu klientowi — najlepiej przy-
gotuj sie wczesniej. Staraj sie mowic konkretnie, pamietajac caly
czas o tym, co masz w planie — nie daj sie zbi¢ z tropu pytaniami
pomocniczymi. Na te ostatnie odpowiadaj, ale nie brnij w dygresje
i szybko wracaj do gtéwnego watku. To Twoja rozmowa i Twéj show.

»,Dlaczego jest pan/i zainteresowany/a tym stanowiskiem?”

Tym pytaniem z gatunku ,rozwiniecie listu motywacyjnego” wielu
kandydatéw jest bardzo zaskoczonych. OdpowiedZ nie powinna
by¢ ogblna — musi zawieraé konkretny powdd, i to nie z gatunku
takich, jakie méglby wymienic kazdy, na przyktad: ,Sadze, ze ta
praca moglaby mi da¢ mozliwos¢ rozwoju” czy tez: ,Mogtbym sie
w tej pracy spetniac”. W wyjasnieniu musisz pokazaé, ze ta praca
jest logicznym, kolejnym krokiem w Twojej karierze i konsekwen-
¢ja wybordéw, ktdrych juz dokonates. W ten sposdb zrobisz wrazenie
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osoby zaréwno konsekwentnej, jak i takiej, ktora doktadnie pasuje
do tego wlasnie stanowiska. I znéw zapunktujesz.

,»Prosze wymienic¢ swoje wady”

To trudne pytanie, jedno z najbardziej absurdalnych na rozmowie
kwalifikacyjnej, takie, na ktére z pozoru nie da sie dobrze odpowie-
dzie¢. Typowe poradniki sugerujg dwie taktyki: po pierwsze, méwi¢
o wadach, ktére mogg by¢ jednoczesnie postrzegane jako zalety, ta-
kich jak perfekcjonizm czy zbytnia pracowitos¢; po drugie, mowié
o wadach, ktére nie majg zwigzku z pracg i w niej nie przeszkadza-
ja — na przyklad palenie papieroséw czy brak umiejetnosci taficze-
nia. Pierwszy sposéb zanadto czud tanig kokieterig, dlatego tez ra-
dzitabym sie go wystrzega¢. Drugi sposob wydaje sie teoretycznie
bezpieczny, jednak nie zdobedziesz w ten sposéb zadnych punk-
tow. By¢ moze naldg palenia nie zadecyduje o tym, ze rekruter Cie
odrzuci, jednak wada ta moze wywota¢ pewng nieched. Jak wiec
nalezy odpowiedzie¢ na takie pytanie? Musisz zasugerowaé rekru-
terowi, ze posiadasz wady, ktore... wrecz predestynujg Cie do pra-
cy na danym stanowisku. Jak to zrobi¢? Musisz poda¢ takie cechy,
ktore sg doktadnym przeciwienstwem tego, czego oczekuje sie od
pracownika na stanowisku, o ktére walczysz. Jesli wiec poszukiwa-
ny jest handlowiec, ktéry wiekszo$¢ czasu bedzie spedzat w drodze
od klienta do klienta, mozesz stwierdzié, ze nie jeste$ w stanie wy-
siedzie¢ dtugich godzin w biurze. Jesli zas Twoja praca ma polegaé
na wymyslaniu kreatywnych rozwigzan marketingowych, mozesz
powiedzied, ze meczy Cie dtugotrwata monotonia zadan. Musisz
jednak uwazaé. O zadnej swojej wadzie nie méw do konca i zdecy-
dowanie — lepiej ztagodzic je stowami ,raczej”, ,zwykle” lub ,cza-
sami”. Rekruter chciatby wierzy¢, ze cho¢ aplikujesz na stanowisko
wymagajace uporzgdkowania i zamitowania do rutyny, jeste§ mimo
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wszystko czlowiekiem elastycznym. Nawet jesli zostajesz zatrudnio-
ny na stanowisko niewymagajace kreatywnosci, to w koficu — jak
w kazdej pracy — przyjdzie moment, gdy bedziesz musial wykaza¢

sie elastycznoscig i tworczym mysleniem.

,Co chce pan(i) robi¢ za 5/10/15 lat
(jaki jest pana/i cel zawodowy)?”

Kandydaci najczesciej odpowiadaja, ze chcieliby znalez¢ sie na sta-
nowisku kierowniczym. Nie polecam tej odpowiedzi. Niekoniecz-
nie dlatego, Ze rekrutujacy ewentualny przyszly przelozony méglby
poczud sie zagrozony. Ale dlatego, Ze jest to banal najwiekszy z moz-
liwych. Nie méw tez po prostu, ze chcesz sie rozwija¢ i zdobywaé
nowe umiejetnosci. Kto by nie chcial? Odpowiedz, jakiej oczekuje
rekruter, jest bardziej zwigzana z branzowym kierunkiem Twojej
specjalizacji. Skonkretyzuj wiec kierunek, w ktorym chcesz dalej
dziata¢ — wymief obszary, ktdre najbardziej Cie interesujg (nie za-
wezajac ich jednak zbytnio). Mozesz tez powiedzie¢ o innych pla-
nach, na przyktad podjecia studiéw podyplomowych czy tez zdoby-
cia specjalistycznych uprawnief w ramach swojej dziedziny.

»Dlaczego tak krétko pracowat(a) pan(i) w firmie X?”

Tego pytania bojg sie wszyscy kandydaci, ktorzy majg w swoim
doswiadczeniu kilkumiesieczne epizody w roznych firmach. Jesli
uznasz owe krotkotrwale zajecia za nieznaczace dla tego, co chcesz
pokazaé w swoim CV, mozesz w ogdle je pomingé¢ — latwiej ttuma-
czy¢ sie z krétkiej bialej plamy w zawodowym Zyciorysie niz z pra-
cy, w ktérej Twoja kariera po prostu nie wypalita. Ponadto, o czym
byta juz mowa, nie warto psu¢ sobie Zyciorysu czyms, co zupelnie
nie pasuje do ukladanki. Jesli doswiadczenie, o ktorym mowa, jest
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istotne dla Twojej kariery, ale mimo to trwalo krétko, mozesz stwier-
dzi¢, ze styl i charakter pracy w danej firmie Ci nie odpowiadal,
a kolejna propozycja data wieksze szanse na rozwdj kariery w takim
kierunku, jaki wybrates. Musisz sprawi¢ wrazenie osoby, ktora do-

ktadnie wie, czego chce.

»Dlaczego miat(a) pan(i) przerwe w zyciorysie?”

Whrew pozorom przerwa w zawodowym zyciorysie nie jest czyms,
co rekruterzy oceniajg szczegdlnie negatywnie. Kto powiedzial, ze
trzeba pracowaé caly czas, bez przerwy? Przerwe mozesz wyjasnié
w rozmaity sposob: poszerzaniem edukacji, sprawami osobistymi,
podrézami czy tez w ostatecznosci probami zatozenia wlasnej firmy.
Jesli przerwa nie jest dtuga, powiedz, ze poszukiwates pracy. Naj-
gorszg taktykg jest ukrywanie takich informacji czy proba manipu-
lacji. Przygotuj sie na to pytanie i trzymaj sie swojej wersji, nawet
jesli jest catkowicie wymyslona.

»Jaki jest pana(i) najwiekszy dotychczasowy sukces?”

To proste pytanie. Przygotyj liste sukcesow przed rozmows. W odpo-
wiedzi na takie pytanie mozesz wymieni¢ kilka sukceséw — nie mu-
sisz sie ograniczac¢ do jednego, wskaz kilka najwazniejszych. Sukcesy
powinny dotyczy¢ scisle Twojej branzy i specjalizacji. Dla handlow-
ca bedzie to zdobycie warto$ciowego klienta, z kolei dla prawnika
wygranie waznego procesu. Jesli jeszcze nie masz udokumentowa-
nych sukceséw zawodowych, mozesz méwié o swoich osiggnieciach
zwigzanych z zainteresowaniami czy pozazawodowg aktywnoscig
(dlatego warto by¢ aktywnym, gdy nie ma sie doswiadczenia).
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»Jaki jest pana(i) najwieksza dotychczasowa porazka?”

To pytanie podobne do tego o wady. Porazki zdarzaja sie w Zyciu
zawodowym i wbrew pozorom warto o nich méwi¢ (chociaz w prze-
ciwiefistwie do sukceséw mozna poprzesta¢ na wymienieniu tylko
jednej z nich), ale z jednym zastrzezeniem — trzeba dodad, jak dzis,
przy obecnym stanie wiedzy i umiejetnosci, rozwigzatby$ ten pro-
blem, probowac ocenié, co poszlo nie tak i dlaczego. W ten sposdb
zdyskontujesz porazke i przekujesz ja w sukces — dzieki czemu
zdobedziesz dodatkowe punkty.

,Co jest dla pana(i) najwazniejsze w zyciu?”

To pytanie, na ktore nie trzeba odpowiada¢ jednoznacznie. Suge-
ruje ono, ze powinna to by¢ jedna rzecz — na przyklad kariera, zy-
cie rodzinne czy hobby. Czlowiek jest jednak istotg wielowymiaro-
w3 i nie musi sie ogranicza¢ do jednej rzeczy, ktora tak skutecznie
wypelnia zycie i jest o tyle wazniejsza od innych, ze mozna uznaé
ja za absolutny priorytet. Odpowiedz wiec powinna by¢ dyploma-
tyczna — na przyklad taka: ,Jedynie wtedy, gdy wszystkie obszary
mojego zycia pozostajg w harmonii, czuje sie spelniony — tak wiec
zaréwno kariera, rodzina, jak i zainteresowania s3 w moim Zyciu
bardzo wazne”. Na takg odpowiedz rekruter zwykle nie znajduje
cietej riposty.

,»Czy woli pan(i) pracowac w grupie, czy samodzielnie?”

Powigzana z tym pytaniem jest kwestia roli, jakg pelni sie w grupie.
To trudne pytanie, na ktére wiekszos¢ kandydatéw nie zna odpo-
wiedzi, tak wiec trzeba sie do niego dobrze przygotowaé. Oczywi-
$cie nie wymaga to szczegOlnej znajomosci psychologii, ale warto
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mieé¢ w zanadrzu jaka$ klasyfikacje tych rol, choéby swojg wlasng.
Na potrzeby tej ksigzki moge zaproponowac najprostszy, intuicyjny
wrecz podzial. W grupie mogg by¢ osoby, ktére sg przywdédcami
(organizujg i inspirujg innych) albo cztonkami zespotu. Sg takze...
indywidualisci. Lepiej jednak nie przyznawaj sie, ze nim jestes, chy-
ba Ze stanowisko zaklada typowo indywidualng prace. Na pytanie
o role w grupie odpowiedz w taki sposdb, aby bylo to kompatybil-
ne ze stanowiskiem, o ktore sie starasz, jednak na tyle ogdlnie, aby
rekruter nie uznal, Ze po prostu probujesz dopasowaé odpowiedz
do okolicznosci.

,»Co chce pan/i wiedzie¢ o naszej firmie
i o swoim stanowisku?”

Na koniec to rekruter zwykle zostawia Ci mozliwos¢ zadania pyta-
nia. Nie badZ tym zaskoczony i skorzystaj z okazji. Zastandw sie
przed rozmowa, czego chcialtbys sie dowiedziec o firmie, w ktorej
by¢ moze przyjdzie Ci pracowad. Jesli stwierdzisz, ze wlasciwie to
wszystko wiesz, rekruter uzna pewnie, Ze nie jestes szczegOlnie za-
interesowany. Popros o doktadniejsze przedstawienie zakresu obo-
wigzkdw oraz informacji o celu i miejscu stanowiska w strukturze
firmy. Mozesz takze zapytaé¢ o wspOlpracownikéw, a takze o bar-
dziej praktyczne szczegdly, jak godziny pracy czy date rozpoczecia.
Mozesz takze poprosi¢ rekrutera, zeby powiedzial Ci wszystko to,
co powiniene$ wiedzie¢ o firmie i stanowisku. BadZ drobiazgowy
i zainteresowany. Rozmawiaj w taki sposéb, jakby$ prace juz miat
i tylko ustalat szczegdly kontraktu. Jest duza szansa, ze to Twoje
przekonanie udzieli sie rozmdwecy.
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Assessment Center

Popularnym sposobem oceniania kandydatéw podczas procesu re-

krutacyjnego jest Assessment Center, czyli w wolnym tlumaczeniu:

centrum oceny. To taki jednodniowy obdz przetrwania, w ktorym

uczestniczg kandydaci na dane stanowisko. Nie traktuj tego jak ko-

lejnej bitwy. Kontrkandydaci nie sg Twoimi znajomymi, ale konku-

rentami, ktérych musisz szanowaé, ale ktorych masz rowniez za

zadanie pokonaé. W czasie Assessment Center zastanow sie, jakie

umiejetnosci sprawdzajg rekruterzy. Na niektérych stanowiskach sg

to umiejetnosci przywodcze, na innych — umiejetnosci wspotpracy

z grupg. W czasie ¢wiczen buduj swoj wizerunek jako osoby o okre-

slonych umiejetnosciach. Niezaleznie jednak od powyzszego wick-

sz0$¢ rekruterdw oceni Cie dobrze, o ile bedziesz:

zabiera¢ czesto glos, méwic zaréwno zdecydowanie,

jak iz entuzjazmem, nawet jesli nie jestes do konica

pewien, czy masz racje;

w czasie zadan grupowych zagrzewa¢ grupe do dziatania,
podsumowywac to, co mowig inni, celnymi pointami,
delikatnie, choé¢ stanowczo narzucad swojg strategie
dzialania oraz motywowac innych zgrabnymi hastami

typu: ,, To zaczynamy”, , To jak robimy?”, ,Jesli wszyscy

sie zgadzajg, to zrobmy tak” i podobnymi;

prezentowa¢ oryginalne i nieco ,ksiezycowe”, ale za to spdjne
na poziomie zelaznej logiki pomysty na rozwigzanie zadawanych
Ci probleméw — wyjdziesz na ,tego kreatywnego”;

w przypadku rozwigzywania zadan na papierze tworzy¢
rozmaite wykresy i klasyfikacje, ktore fajnie i madrze
wygladajg, nawet jesli rekruter nie zawsze je rozumie;
usmiechac sie caly czas i zachowywac tak, jakbys wlasnie byt
na wakacjach i zamiast czarnej kawy popijat drinka z palemks.
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Nie mozesz za bardzo chcie¢

W pracy jak w mitosci — nie mozna chcie¢ za bardzo. Jednym z po-
wazniejszych btedow kandydatéw bywa to, ze za bardzo chcg pra-
cowaé. Zamiast mowic o faktach w zakresie dwéch spraw najwaz-
niejszych dla rekrutera:

1. Co konkretnego wiem i osiggnglem do tej pory?
2. Co firma bedzie ze mnie miata?

rozwodzg sie na temat tego, jak bardzo chcg dostaé te prace.
Zaden rekruter nie watpi, ze kandydat chce otrzymaé stanowisko,
w koficu po to zjawil sie na rozmowie — tak samo kazdy sprzedaw-
ca w sklepie chce sprzedaé swoj towar. Zadaniem kandydata nie jest
przekonanie rekrutera, ze naprawde chce siebie sprzeda¢, ale — ze
ten towar warto kupi¢. Ze jego zakupienie bedzie interesem zycia.
Nie méw o tym, jak bardzo chcesz sie sprzeda¢ — pokazuj rekru-
terowi marchewke, tak Zeby sam pragnat Cie kupi¢ — to stwierdze-
nie jest chyba najlepszym podsumowaniem rozdziatu i podstawowg
radg, ktorej nalezy udzieli¢ wszystkim starajgcym sie o zdobycie wy-
marzonej posady.

CO MUSISZ WIEDZIEC PO PRZECZYTANIU TEGO ROZDZIALU

Rozmowa kwalifikacyjna to nie policyjne przestuchanie!
Utatw rekruterowi prace.
Przed rozmowa odréb prace domowg i wprowadz umyst w stan ninja.

W czasie rozmowy zréb odpowiednie wrazenie, wykaz entuzjazm,
stosuj argumenty, unikaj rozlicznych dygresji.

Pokaz marchewke i kij.

Zagraj finansami i rekwizytami.

Odpowiadaj we wtasciwy sposéb na typowe pytania rekruteréw.
Graj z wdziekiem swoja role podczas Assessment Center.

Z praca jak z mitoscia — nie mozesz za bardzo chciec!



Sukces: cos, czego przyjaciele nigdy ci nie wybaczg.
J. Tuwim

DOWIEDZ SIE, GDZIE LEZA KONFITURY!

Czy zastanawiates sie kiedys nad tym, dlaczego niektérzy Twoi znajomi juz
kilka lat po studiach z tatwosciq wspinajq sie po szczeblach kariery i lekkq rekq
wydajqg zarobione pieniqdze, na co tylko majq ochote? I dlaczego inni zaliczajq
kolejne staze, zywiqc sie jedynie niklg nadziejg na pierwszy etat? Jesli to ostat-
nie zdanie pasuje do Ciebie, to mimo wszystko dobrze trafites!

Juz dzis skoricz z przeglgdaniem setek ogtoszen o prace, w ktérych wymagania
sg ponizej Twoich mozliwosci. Wyrzuc do kosza wyswiechtane wzory CV dla
szarakdéw, od ktérych roi sie w internecie. Ustal, co chcesz robi¢ w zyciu,
i przystgp do realizacji planu, zamiast tylko marzy¢ o karierze.

NIEZBEDNIK KARIEROWICZA pokaze Ci prostq i logiczng droge do btyskotliwej
kariery w wielkim stylu. Dowiesz sie:

= jak wybraé kariere dla siebie,

= jak przeprowadzi¢ skuteczng autopromocje,

- jak stworzy¢ perfekcyjne dokumenty aplikacyjne,
= jak poruszac sie w dzungli ofert pracy,

= jak czytac¢ w myslach rekruterow i szeféw;,

+ jak zosta¢ branzowg gwiazdg,

= jak mdc robic¢ to, co kochasz.

A przede wszystkim jak w ciggu kilku lat stac sie jednym z najbardziej rozchwy-
tywanych nazwisk w wybranej przez siebie branzy.

Ten niezbgdnik pomoze Ci dalekowzrocznie prowadzi¢ swojq kariere i dokonywac
wiasciwych wyboréw od samego poczqtku. Podpowie, jak wygrywac bitwy
i wojny w procesie poszukiwania pracy oraz jak projektowac swdj sukces, by
mdc sie stale rozwija¢ i regularnie awansowac.

AGNIESZKA WIACEK — specjalizuje sie w doradztwie zawodowym. Byla
pracownikiem agencji reklamowych oraz menedzerem ogdlnopolskiego portalu
pracy. Doktorantka Wydziatu Zarzgdzania Uniwersytetu Warszawskiego, konczy
prace doktorskq na temat e-rekrutacji.
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