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    Dla kogo jest ta książka?


    Może jeszcze nigdy nie byłeś na rozmowie o pracę — zupełnie nie wiesz, czego się spodziewać i jak się do niej przygotować. A może boisz się zwolnienia z pracy, bo przepracowałeś w jednej firmie wiele lat i nie wiesz, jak to jest być na rozmowie kwalifikacyjnej? Może chciałbyś zmienić pracę, ale już sama myśl o pójściu na rozmowę rekrutacyjną Cię paraliżuje, więc wolisz dla świętego spokoju siedzieć tu, gdzie jesteś, i nigdzie się nie ruszać?


    To prawda — rekrutujący często zadają trudne pytania. Muszą to robić, aby podczas kilkudziesięciu minut wyrobić sobie zdanie na Twój temat. Ale Ty możesz przejąć kontrolę nad sytuacją. To, jaką opinię rekrutujący wyrobią sobie o Tobie podczas tej rozmowy, zależy tak naprawdę od Ciebie.


    Nie wiem, czy wiesz, ale większość artykułów w Internecie na temat rekrutacji czy poradników w księgarniach pisana jest przez konsultantów agencji doradztwa personalnego i rekruterów po to, by ułatwić im pracę. Czytanie takich poradników to jak pójście po poradę prawną do adwokata, który czyta kodeks i stwierdza, że nic się nie da zrobić. Właśnie pomimo tego, że nie widzisz dla siebie szansy, idziesz do adwokata, aby pomógł Ci znaleźć rozwiązanie, wykorzystując dostępne luki prawne. Gdyby adwokaci działali tak jak ci doradcy kandydatów do pracy, nie zarobiliby na siebie. A wszyscy wiemy, że żyją sobie całkiem nieźle. Ta książka pokaże Ci, jakie masz możliwości w trakcie procesu rekrutacyjnego, i dokładnie podpowie, jak je wykorzystać, by zyskać przewagę konkurencyjną na rynku pracy.


    Pozwól, że podam Ci prosty przykład. Autorzy wszystkich poradników, które czytałam, piszą: „Mów zawsze prawdę, bo informacje, które podajesz, można łatwo sprawdzić”. Ja twierdzę coś wręcz przeciwnego — 90% informacji, które podajesz na rozmowie rekrutacyjnej, pracodawca nie jest w stanie sprawdzić na etapie procesu rekrutacyjnego. Te pozostałe 10%, nawet jeśli może sprawdzić, to i tak jest mała szansa, że sprawdzi, bo nie ma na to czasu albo wystarczającej motywacji, albo pracowników, którzy mogliby to zrobić. I to jest pierwsza bezcenna informacja, z której możesz skorzystać, czytając tę książkę. Oczywiście nie zachęcam Cię do kłamstwa, a jedynie pokazuję, że możesz spojrzeć na rozmowę kwalifikacyjną w inny niż dotychczas sposób.


    Książka ta podzielona jest na dwie części. W części I zdradzam 7 sekretów rozmowy kwalifikacyjnej, mówię o tym, czym jest tak naprawdę rozmowa rekrutacyjna i o co w niej chodzi, oraz o tym, na jakie 4 pytania rekrutujący musi znaleźć odpowiedź i jakie taktyki Ty możesz obrać podczas różnych rodzajów wywiadu (interview), by dobrze wypaść na rozmowie.


    Poprowadzę Cię też przez proces 6 kroków przygotowujących do każdej rozmowy o pracę — ujawniam w nim tajniki warsztatu rekrutującego i zamieszczam zestaw 13 ćwiczeń, których wykonanie daje Ci gwarancję, że niewiele będzie w stanie Cię zaskoczyć. W części I przekazuję Ci także 40 niezmiennych zasad kandydata sukcesu, których bezwzględne przestrzeganie stanie się Twoją przepustką do otrzymania wymarzonej pracy. W ostatnim rozdziale części I odpowiadam na pytanie, co masz robić, a czego nie, po tym jak zakończysz rozmowę kwalifikacyjną.


    W części II książki znajdziesz 99 pytań najczęściej zadawanych na rozmowach kwalifikacyjnych. Przy każdym pytaniu ujawniam jego cel, czyli ukrytą intencję rekrutującego. Do każdego pytania znajdziesz także mój obszerny komentarz praktyka. Zamieszczam w nim wskazówki, jak ustosunkować się do pytania, i odpowiedzi, których powinieneś unikać, jeśli chcesz dostać pracę, oraz odkrywam sekrety, które pomogą Ci zbudować pozytywny wizerunek w oczach rekrutującego. Po każdym komentarzu zamieszczam także przykład dobrej odpowiedzi.


    Nie ma na polskim rynku drugiej książki, która ujawniałaby tak wiele różnych pytań zadawanych przez rekrutujących w tak wielu obszarach i jednocześnie podawała przykłady poprawnie udzielonych odpowiedzi.


    Można powiedzieć, że łatwo dostać etat, gdy jest się świetnym kandydatem. Znalezienie pracy w takich okolicznościach to nic trudnego. Jeśli masz dobre wykształcenie, świetne doświadczenie, wspaniałe referencje i ogólnie rewelacyjne CV, to nie czytaj tej książki.


    Ale może masz to wszystko, a mimo tego nie możesz dostać pracy? Albo chcesz zdobyć wymarzoną pracę, choć wiesz, że nie jesteś idealnym kandydatem na dane stanowisko?


    Czy dopuszczasz myśl, że istnieją sekrety, których jeszcze nie poznałeś, a które mogą być przyczyną Twoich dotychczasowych porażek?


    Jeśli tak, to czytaj dalej — odkrycie ich i wykorzystanie w praktyce zaprowadzi Cię prostą drogą do sukcesu.

  


  
    Przedmowa do nowego wydania


    Kiedy czytam jakąś książkę albo idę na szkolenie, chciałabym wiedzieć, kim jest jej autor i czy warto go słuchać. Pozwól więc, że przedstawię się w kilku zdaniach.


    Nazywam się Angelika Śniegocka, jestem absolwentką prawa, studiów Executive MBA, pierwszej w Polsce Rocznej Szkoły Negocjacji, Szkoły Facylitatorów i trzech kierunków studiów podyplomowych. Będąc dyrektorem personalnym w międzynarodowej korporacji, jestem żywym przykładem tego, że w obszarze kariery zawodowej można osiągnąć wiele, jeśli jest się ekspertem w swojej dziedzinie podejmującym wyzwania zawodowe.


    Dzisiaj jestem usatysfakcjonowana tym, jak rozwinęła się moja kariera, ale nie zawsze tak było. Chociaż rekrutowałam w swoim życiu setki osób, sama również byłam po tej drugiej stronie. Mam za sobą kilkumiesięczne okresy szukania pracy, kilkadziesiąt rozmów rekrutacyjnych, które nie zakończyły się sukcesem. Dopiero zmiana mojego podejścia do procesu rekrutacji sprawiła, że spojrzałam na siebie z innej perspektywy. I ta zmiana pozwoliła mi odnieść sukces. Na czym polegała? Przeczytasz w tej książce.


    Dzięki różnym wyborom, których w życiu dokonałam, robię w życiu to, co lubię. Mój internetowy kurs Od zera do managera pomógł setkom osób odmienić swoje życie zawodowe, a dwie wydane książki: Rozmowa kwalifikacyjna — o czym nie wiedzą kandydaci do pracy czyli sekrety rekrutujących i Coaching kariery sprzedały się w ponad 15 tysiącach egzemplarzy i kilkukrotnie gościły na liście bestsellerów.


    Pierwsze wydanie książki ukazało się 9 lat temu i od tamtego czasu kupiło ją prawie 13 tysięcy czytelników, przeczytało zapewne kilka tysięcy więcej. To dowód na to, iż jest to wartościowa pozycja na rynku poradników z obszaru doradztwa zawodowego, o czym świadczą też wznowienia. Pomimo tego, że książka żyje na rynku kilka lat, nieprzerwanie dostaję podziękowania od osób, które ją przeczytały i którym odmieniła życie. Mam na to swoją teorię — uważam nawet, że to nie ja powinnam być adresatką tych podziękowań. Żadna książka nie zmieni Twojego życia, dopóki jej na to nie pozwolisz i — mówiąc wprost — nie ruszysz tyłka z kanapy. Wielu czytelników tej książki czy mojego bloga www.RozmowaRekrutacyjna.pl właśnie na taką zmianę się odważyło i dlatego piszą do mnie o swoim życiu.


    Kiedy pierwsze wydanie książki trafiło do księgarń, rynek pracy wyglądał zupełnie inaczej niż dzisiaj. Z tegorocznego badania płacowego „Trendy na rynku pracy” firmy Hays Polska[1] wynika, że co czwarty pracownik rozważa zmianę pracy w ciągu najbliższych 6 miesięcy.


    Główne powody to niezadowalający poziom wynagrodzenia i brak możliwości rozwoju.


    Stąd zasadne wydaje się pytanie, na ile to, co napisałam kilka lat temu o przebiegu rekrutacji, jest aktualne w obecnej sytuacji na rynku pracy. Jestem jednak przekonana, że chociaż możemy obserwować coraz większą elastyczność pracodawców w procesie rekrutacji, to pryncypia pozostają niezmienne. Niewątpliwą oznaką panującego rynku pracownika jest to, że kandydaci do pracy na coraz więcej mogą sobie pozwolić i na coraz więcej sytuacji rekruterzy przymykają oko.


    Jeśli jednak przeniesiemy punkt ciężkości z poszukiwania pracy na poszukiwanie pracy marzeń, to przewaga kandydata nie będzie już tak oczywista. Stojąc pod drzwiami atrakcyjnych pracodawców, nigdy nie stoi się tam bez konkurencji, dlatego warto wybić się ponad przeciętność i pokazać klasę. Nic się pod tym względem przez te lata nie zmieniło pomimo tylu zmian na rynku pracy!


    Aktualna sytuacja na rynku pracy, choć korzystna dla kandydatów, stawia przed nimi nowe wyzwania. Dlatego też zdecydowałam się przyjąć propozycję wydawnictwa Helion dotyczącą redakcji kolejnego wydania książki. W IV wydaniu uaktualniłam dotychczasową treść, dodałam podrozdział na temat przygotowania do wideorozmowy w sprawie pracy, a także rozdział „Nowe wyzwania kandydata na rynku pracy”, w którym piszę o tym, jak wykorzystać 5 najważniejszych trendów na rynku pracy: rosnącą rolę rekomendacji w procesie rekrutacji, wyzwania związane z równowagą życia zawodowego i prywatnego (work-life balance), wzrost znaczenia pracy zdalnej, powstawanie nowych zawodów na skutek zmian technologicznych oraz zmiany na rynku pracy wywołane robotyzacją.


    Jeśli zainteresuje Cię ta książka, zapraszam na moje dwa blogi www.RozmowaRekrutacyjna.pl, www.OdZeraDoManagera.pl, a jeśli potrzebujesz prowadzenia za rękę, możesz umówić się ze mną na sesję on-line coachingu kariery lub konsultacji przed rozmową w sprawie pracy. W obszarze moich pasji zawodowych jest również doradzanie kobietom w zakresie budowania swojej pozycji w korporacji. Wiele z nich, pomimo doskonałych kwalifikacji, czuje się zagubionych w organizacji pełnej konkurujących ze sobą grup interesów. Ich potencjał pozostaje przez to niedostrzeżony, trudniej jest im się wybić i korzystać z pełni przywilejów, jakie daje awans. Jeśli potrzebujesz kogoś, kto zna i rozumie świat korporacji od podszewki, mogę Ci pomóc.


    W podziękowaniu za zaufanie, jakim mnie obdarzyłeś, kupując tę książkę, przygotowałam dla Ciebie specjalny prezent — kupon rabatowy 200 zł na pierwszą konsultację lub sesję coachingu kariery. Zgłoś się do mnie, wypełniając formularz kontaktowy na stronie, i umów się na sesję/konsultację, podając w tytule e-maila hasło „sesja z rabatem”. Nie musisz nawet wychodzić z domu — spotkajmy się on-line.


    Życzę powodzenia!


    Angelika Śniegocka


    
      
        [1] https://www.hays.pl/raport-placowy/index.htm

      

    

  


  
    CZĘŚĆ I

  


  
    Rozdział 1.

    O micie dobrego sprzedawania się


    Wokół tzw. sprzedawania się na rozmowie krąży wiele mitów. Wielu ludzi nie lubi się sprzedawać. Może Cię to zdziwić, ale nawet handlowcy często nie umieją siebie dobrze sprzedać — rekrutowałam handlowców, więc wiem, jak to wygląda.


    Niektórzy wmówili sobie, że nie mają do tego talentu. Czują się może nawet przez to lepsi i wierzą, że „dobra robota sama się obroni”. Na to jednak bym nie liczyła, chyba że zabierzesz na rozmowę swojego obecnego szefa, który to potwierdzi ☺. Faktem natomiast jest, że sprzedawanie siebie jest prostsze, niż myślisz i każdy może się tego nauczyć, bez względu na to, czy jest chwalipiętą, czy nie, czy jest ekstrawertykiem, czy introwertykiem.


    Jeśli myślisz poważnie o swojej karierze, od sprzedaży nie uciekniesz. Sprzedajesz siebie na rozmowie o pracę, sprzedajesz swoje pomysły innym ludziom, sprzedajesz swój czas (dobrze, abyś umiał go dobrze sprzedać), efekty swojej pracy, swoje kompromisy w dochodzeniu do konsensusu — to też trzeba umieć dobrze sprzedać… Wiele rzeczy każdego dnia sprzedajesz zupełnie nieświadomie, więc warto nauczyć się robić to dobrze.


    Proponuję, abyś od dzisiaj zaczął postrzegać siebie w zupełnie nowy sposób. Załóż, że jako pracownik jesteś produktem na rynku pracy.


    Każdy z nas jest produktem. Przyjęcie tego założenia pociąga za sobą konkretne konsekwencje. Żaden produkt nie istnieje bez rynku — każdy znajduje się w otoczeniu innych produktów i walczy o uwagę klienta. Produkt podlega prawom marketingu, więc można go promować. Nie tylko ma swoją wartość wyrażoną w cenie, ale często to właśnie cena nadaje wartość produktowi. Każdy produkt ma również określony cykl życia na rynku.


    Zrobienie powyższego założenia, choć może wydawać się dosyć instrumentalne, otwiera ogromne możliwości do zmiany podejścia w zarządzaniu własną karierą.

  


  Rozdział 2.

  Proces rekrutacji jako proces sprzedaży


  Skoro proces rekrutacji to proces sprzedaży, to aby odnieść w nim sukces, warto skorzystać z doświadczeń sprzedawców.


  Po pierwsze, kiedy sprzedawca wchodzi na rynek, musi poznać reguły, jakie na nim panują. Rekrutacja też rządzi się swoimi prawami, a z tej książki dowiesz się kilku rzeczy, które pomogą Ci zyskać przewagę nad konkurencją.


  Sprzedawcy, zanim zaczną sprzedawać jakąś usługę, najpierw tworzą listę potencjalnych klientów. Ty także możesz stworzyć listę potencjalnych klientów (czyli pracodawców), przeglądając ogłoszenia o pracę, katalogi firm w Internecie albo Mapy Google z firmami w Twojej okolicy.


  Sprzedawcy skrupulatnie opisują swój produkt i wartość, jaką przedstawia on dla klienta. Jakie są Twoje mocne strony, które predysponują Cię do pracy na danym stanowisku? Na czym polega Twoja przewaga konkurencyjna? Co zyska pracodawca, zatrudniając kogoś takiego jak Ty?


  Sprzedawca, by zareklamować swój produkt, korzysta oczywiście z marketingu. W przypadku kandydatów do pracy marketing przeprowadza się różnymi kanałami: poprzez tworzenie sieci kontaktów zawodowych i towarzyskich (networking), budowanie swojej marki w mediach społecznościowych, przynależność do różnych grup i oczywiście poprzez same dokumenty aplikacyjne. Aplikacja do pracy to Twoje materiały marketingowe: CV to specyfikacja techniczna produktu, czyli Ciebie, a list motywacyjny to ulotka reklamowa zachęcająca do zakupu Twojej osoby. Zwieńczeniem procesu sprzedaży jest rozmowa handlowa, po której następuje podpisanie umowy.


  Jak więc widzisz, sama rozmowa kwalifikacyjna jest ukoronowaniem procesu budowania pozycji zawodowej na rynku pracy, o czym piszę wyczerpująco w mojej książce Coaching kariery.


  Rozdział 3.

  7 sekretów rozmowy kwalifikacyjnej


  Sekret 1.

  Interview to rozmowa


  Interview jest rozmową, więc jak w każdej rozmowie najważniejsze jest tu nawiązanie kontaktu z drugim człowiekiem. Bycie miłą, sympatyczną osobą, którą da się lubić, jest kluczem do zjednania sobie ludzi i osiągnięcia sukcesu.


  Sekret 2.

  Rozmowa kwalifikacyjna wymaga umiejętności od obydwu stron


  Nie wszystkie rozmowy są prowadzone perfekcyjnie, tak samo jak Ty nie zawsze świetnie na nich wypadasz. Internet pełen jest wpisów na temat źle przeprowadzonych rozmów rekrutacyjnych — niewłaściwie zadanych pytań, złośliwych komentarzy czy innych wpadek rekrutera. Rekrutujący to też człowiek i czasem również jest początkujący tak jak i Ty. Wykorzystaj to i pomóż mu w trudnych momentach, a na pewno będzie Ci wdzięczny i dobrze zapamięta właśnie Ciebie.


  Sama miałam kiedyś w zespole początkującego rekrutującego, który uczył się przeprowadzać rozmowy. Najpierw obserwowałam jego wywiady, aby przekazać mu feedback. Wiem, jak bardzo się denerwował, będąc w tej roli. Dziwnie to może zabrzmi, ale często był bardziej zdenerwowany od kandydata, który przyszedł na rozmowę! Piszę o tym po to, abyś spojrzał na rekrutującego jak na człowieka, który po prostu wykonuje swoją pracę. Nie jest on żadną wyrocznią w sprawie Twoich umiejętności ani ekspertem, ani tym bardziej alfą i omegą.


  Sekret 3.

  Nie ma idealnych kandydatów


  To jest dobra wiadomość dla Ciebie. Wybór kandydata do pracy nie różni się niczym od wyboru mebli czy samochodu. Jest to zawsze kompromis pomiędzy tym, kogo chcemy mieć, a tym, kto jest dostępny w danej chwili na rynku i na kogo nas stać. Jeśli kupowałeś meble albo samochód, to już wiesz, o czym mówię. To, że nie jesteś najlepszym kandydatem, wcale nie oznacza, że wcześniej czy później nie zajmiesz wakatu w tej firmie. Przeczytanie tej książki i zastosowanie zawartych w niej podpowiedzi na pewno Ci to ułatwi.


  Sekret 4.

  Wakat to problem,

  a Ty jesteś jego rozwiązaniem


  Gdyby firma nie miała problemów, nie potrzebowałaby Cię do pracy. Nikt nie lubi wydawać pieniędzy na coś, co nie jest konieczne. Jeśli to zrozumiesz, masz duże szanse na osiągnięcie sukcesu. Ułatwiaj ludziom pracę, bądź rozwiązaniem ich problemów, a będą Ci wdzięczni i zapamiętają Cię.


  Zasada ta ma zastosowanie niemal w każdej chwili rozmowy kwalifikacyjnej. Dostosuj się w miarę możliwości do zaproponowanego Ci terminu spotkania, uprzedź o spóźnieniu, nawet najmniejszym, przynieś ze sobą drugie CV dla rekrutującego i trzecie dla towarzyszącej mu osoby, i odpowiadaj konkretnie na pytania, tak aby rekrutujący nie musiał zadawać Ci kolejnych i prosić o rozwinięcie tematu. Przychodź z gotowymi przykładami ilustrującymi rozwiązania problemów, jakie niesie ze sobą ten wakat. Słuchaj tego, co rekrutujący mówi do Ciebie wprost, ale i tego, co Ci mówi, nie mówiąc.


  I tak na przykład pozwól mu przerwać w połowie Twojej wypowiedzi, bo w ten sposób daje Ci sygnał, że wchodzisz w nieistotne szczegóły albo mówisz nie na temat.


  Bądź rozwiązaniem problemów rekrutującego, a na pewno zyskasz jego pozytywne nastawienie.


  Sekret 5.

  Pracy nie dostają tak naprawdę najlepsi kandydaci


  Jak już pisałam — nie ma idealnych kandydatów, a z tych dostępnych na rynku i tak nie dostają pracy najlepsi. Czy naprawdę uważasz, że McDonald’s robi najlepsze hamburgery? Przewaga konkurencyjna tej firmy polega na tym, iż zdołała nas przekonać, że robi najlepsze hamburgery.


  Rekrutacja to sprzedawanie siebie jako usługobiorcy, który rozwiąże bieżące problemy pracodawcy. A jeśli masz się sprzedać, to wybacz, ale bycie sobą jest najgorszym rozwiązaniem. Masz na tej scenie rolę do odegrania — rolę kandydata do pracy, i to bardzo dobrego kandydata, więc nie możesz zachowywać się jak u siebie w salonie na kanapie. Wtedy byłbyś na pewno sobą, tylko jaką odniósłbyś z tego korzyść?


  Rozmowa rekrutacyjna to sztuka perswazji. Opowiadaj przekonujące historie, które pozwolą rekrutującemu wyobrazić sobie Ciebie w akcji. Jeśli nie masz w swoim życiorysie takich przekonujących historii, to je napisz. Wszystko, co musisz zrobić, to zamienić swoje wykształcenie, umiejętności i unikalne cechy osobowości na język korzyści.


  Rekrutujący nie widział Cię w akcji, nie wie, jak pracujesz. Patrząc na Ciebie i słuchając tego, co mówisz, postara się sobie wyobrazić, jak będziesz pracować u niego. Przyznasz, że to dosyć trudne zadanie.


  Dlatego mów językiem korzyści pracodawcy, nie swoich. Jeśli miałbyś zapamiętać z tej książki tylko jedno zdanie, niech będzie to: Mów językiem korzyści pracodawcy.


  Wtedy nawet jeśli usłyszysz pytanie, którego nie przewidziałeś, to wystarczy, że zastanowisz się chwilę nad tym, po co Ci je zadano, w jakim celu, co tak naprawdę chciałby usłyszeć pracodawca, i bez problemu znajdziesz na nie właściwą odpowiedź.


  Sekret 6.

  Rozmowa rekrutacyjna ma swoją etykietę


  I są w niej tematy, o których nie mówi się wprost. Oczywistą kwestią jest, że chcesz jak najwięcej dla siebie ugrać, ale pomimo tego masz mówić językiem korzyści pracodawcy, nie swoich. Pracujesz dla pieniędzy, to jasne, jednak powstrzymaj się przed poruszaniem tego tematu jako pierwszy. Są to niepisane zasady bon tonu i ktoś, kto ich nie przestrzega, jest jak gość psujący atmosferę na przyjęciu. Raczej nikt nie zwróci Ci uwagi, ale jakiż niesmak pozostawisz po sobie!


  Sekret 7.

  Możesz przewidzieć większość pytań i nauczyć się na nie odpowiadać


  W tej książce przedstawiam Ci pytania najczęściej zadawane na rozmowach rekrutacyjnych i gotowe schematy odpowiedzi na nie, odkrywam zakulisowe reguły gry, ujawniam ukryte motywacje pytającego, podaję przykłady dobrych i złych odpowiedzi.


  Ale nie pójdę za Ciebie na rozmowę!


  Napisane przeze mnie komentarze do pytań i przykłady dobrych odpowiedzi mogą służyć Ci jako niezbędnik do indywidualnej pracy nad własnymi wypowiedziami. Gotowych odpowiedzi w tym poradniku nie ma. Jeśli taki znajdziesz, od razu wyrzuć go do kosza, bo jest bezużyteczny! Odpowiedzi na trudne pytania, które pasują do każdego kandydata, są odpowiedziami najgorszymi.


  Dobra odpowiedź to odpowiedź osadzona w Twoim życiorysie i w Twoich realiach — a jak się zapewne domyślasz, nie jest możliwe napisanie takiej dla każdego czytelnika. Jeśli więc czekasz na „gotowca”, możesz być zawiedziony.


  Mogę Cię natomiast zapewnić, że jeśli przeczytasz tę książkę i zastosujesz w praktyce zawartą w niej wiedzę, z łatwością opracujesz dobre odpowiedzi, posiłkując się własnym życiorysem i swoimi unikalnymi doświadczeniami.


  Rozdział 4.

  4 kluczowe pytania rekrutującego


  Aby zrozumieć, o co chodzi w rozmowie rekrutacyjnej, musisz postawić się na miejscu pracodawcy — krótko mówiąc: musisz wejść w jego buty. W swoich butach już jesteś i wiesz, jak się w nich chodzi, a jak wejść w buty pracodawcy?


  Wyobraź sobie przez chwilę, że szukasz opiekunki dla swojego dziecka. Być może masz nawet podobne doświadczenie — ja tak i cieszę się, że mam już to za sobą. W odpowiedzi na ogłoszenie przychodzą różne panie, a Ty musisz zdecydować, której powierzysz opiekę nad synem czy córką. Zanim podejmiesz decyzję, chcesz na pewno wiedzieć kilka rzeczy, na przykład czy opiekowała się już czyimś dzieckiem, ile ma lat doświadczenia, dlaczego przestała pracować w poprzedniej rodzinie, czy ma jakieś nawyki albo ograniczenia, które mogą w przyszłości utrudniać współpracę pomiędzy Wami (może jest osobą palącą, a Ty nie chcesz, by dziecko wdychało dym albo może zostać u Ciebie tylko do 16:00, bo potem odbiera z przedszkola swoje wnuki). Na pewno chcesz jakoś ją poznać, by przekonać się, czy będziesz mógł się z nią dogadać. W zależności od tego, jaki masz charakter, możesz oczekiwać jednego z dwóch modeli współpracy.


  Model pierwszy: będziesz chciał, aby weszła do Twojego domu i robiła wszystko według swojego uznania, bo dla Ciebie w tym wszystkim będzie ważny tylko efekt — najedzone, zadbane, szczęśliwe i zdrowe dziecko.


  Możesz jednak preferować drugi styl: by czekała na Twoje instrukcje i nie robiła nic, czego wcześniej z Tobą nie uzgodni.


  Chciałbyś na pewno też dowiedzieć się, jakie ma plany na przyszłość. Może się okazać na przykład, że miesiąc temu zwolniono ją z fabryki i teraz chce się „zaczepić” przy opiece nad dzieckiem na trzy miesiące, a potem planuje wyjazd do Anglii, by sprzątać apartamenty (to powiedziała mi jedna z rekrutowanych przeze mnie opiekunek); albo że czeka na pożyczę z urzędu pracy na otwarcie własnego zakładu krawieckiego (to wyznała mi kolejna — żadna z nich z pewnością nie przeczytała mojej książki ☺). Jako jej chlebodawca z pewnością wolałbyś usłyszeć, że nie zmieni nagle planów, nie wyjedzie z kraju, nie zacznie szukać innej pracy i że jest przekonana do pracy z dziećmi, a nie traktuje tego jako etapu przejściowego.


  Z rekrutacją do firmy jest dokładnie tak samo. Na jednym końcu drogi są cele firmy, na drugim cele pracownika i obydwie strony muszą się spotkać gdzieś pośrodku, aby były z tej współpracy zadowolone.


  By zrozumieć subtelną psychologię rozmowy rekrutacyjnej, spójrz na poniższy diagram:


  [image: ]


  Przed rozmową rekrutacyjną musisz sobie odpowiedzieć na dwa pytania:


  
    	Kim jestem?


    	Kim chcę być na rozmowie?

  


  Większość kandydatów uważa, że są to odpowiedzi tożsame, ale to błąd. Możesz być dynamiczny, kochać wyzwania i zmiany, a ubiegać się o pracę „mrówki” — żmudną, monotonną i spokojną. W Twoim szeroko pojętym interesie wcale nie leży pokazywanie się od tej strony. Możesz (i powinieneś!) na potrzeby tej rozmowy stworzyć taki obraz siebie, który będzie podkreślał pożądane cechy, a tym samym wspierał Twoje dążenia do otrzymania tego stanowiska.


  To, kim chcesz być na rozmowie, ma wpływ na to, jak rekrutujący 
Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  Rozdział 5.

  5 rodzajów wywiadów

  — 10 wskazówek dotyczących postępowania
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 6.

  Cała prawda o rekrutujących
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 7.

  Przygotowanie do rozmowy kwalifikacyjnej w 6 krokach
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 8.

  40 niezmiennych zasad kandydata odnoszącego sukcesy
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 9.

  Czy zawsze warto negocjować?
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 10.

  Jestem po — i co dalej?
Dostępne w wersji pełnej.

  CZĘŚĆ II
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 11.

  Pytania służące nawiązaniu kontaktu
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 12.

  Pytania otwierające rozmowę
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 13.

  Pytania o możliwości i umiejętności
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 14.

  Pytania o zaangażowanie, czyli motywację
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 15.

  Pytania o dopasowanie do organizacji, czyli o to, kim jesteś
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 16.

  Pytanie o oczekiwania finansowe
Dostępne w wersji pełnej.

  Rozdział 17.

  Twoje pytania do pracodawcy
Dostępne w wersji pełnej.

  Podsumowanie
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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