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ROZDZIA  4.

4 kluczowe pytania rekrutuj cego

  Aby zrozumie , o co chodzi w rozmowie rekrutacyjnej, musisz
postawi  si  na miejscu pracodawcy — krótko mówi c: musisz
wej  w jego buty. W swoich butach ju  jeste  i wiesz, jak si
w nich chodzi, a jak wej  w buty pracodawcy?

Wyobra  sobie przez chwil , e szukasz opiekunki dla swo-
jego dziecka. By  mo e masz nawet podobne do wiadczenie —
ja tak i ciesz  si , e mam ju  to za sob . W odpowiedzi na og o-
szenie przychodz  ró ne panie, a Ty musisz zdecydowa , której
powierzysz opiek  nad synem czy córk . Zanim podejmiesz decy-
zj , chcesz na pewno wiedzie  kilka rzeczy, na przyk ad czy opie-
kowa a si  ju  czyim  dzieckiem, ile ma lat do wiadczenia, dla-
czego przesta a pracowa  w poprzedniej rodzinie, czy ma jakie
nawyki albo ograniczenia, które mog  w przysz o ci utrudnia
wspó prac  pomi dzy Wami (mo e jest osob  pal c , a Ty nie
chcesz, by dziecko wdycha o dym albo mo e zosta  u Ciebie
tylko do 16:00, bo potem odbiera z przedszkola swoje wnuki).
Na pewno chcesz jako  j  pozna , by przekona  si , czy b dziesz
móg  si  z ni  dogada . W zale no ci od tego, jaki masz charak-
ter, mo esz oczekiwa  jednego z dwóch modeli wspó pracy.
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Model pierwszy: b dziesz chcia , aby wesz a do Twojego domu
i robi a wszystko wed ug swojego uznania, bo dla Ciebie w tym
wszystkim b dzie wa ny tylko efekt — najedzone, zadbane, szcz -
liwe i zdrowe dziecko.

Mo esz jednak preferowa  drugi styl: by czeka a na Twoje
instrukcje i nie robi a nic, czego wcze niej z Tob  nie uzgodni.

Chcia by  na pewno te  dowiedzie  si , jakie ma plany na
przysz o . Mo e si  okaza  na przyk ad, e miesi c temu zwol-
niono j  z fabryki i teraz chce si  „zaczepi ” przy opiece nad
dzieckiem na trzy miesi ce, a potem planuje wyjazd do Anglii,
by sprz ta  apartamenty (to powiedzia a mi jedna z rekrutowa-
nych przeze mnie opiekunek); albo e czeka na po ycz  z urz du
pracy na otwarcie w asnego zak adu krawieckiego (to wyzna a
mi kolejna — adna z nich z pewno ci  nie przeczyta a mojej
ksi ki ). Jako jej chlebodawca z pewno ci  wola by  us ysze ,
e nie zmieni nagle planów, nie wyjedzie z kraju, nie zacznie

szuka  innej pracy i e jest przekonana do pracy z dzie mi, a nie
traktuje tego jako etapu przej ciowego.

Z rekrutacj  do firmy jest dok adnie tak samo. Na jednym
ko cu drogi s  cele firmy, na drugim cele pracownika i obydwie
strony musz  si  spotka  gdzie  po rodku, aby by y z tej wspó -
pracy zadowolone.

By zrozumie  subteln  psychologi  rozmowy rekrutacyjnej,
spójrz na poni szy diagram:
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Przed rozmow  rekrutacyjn  musisz sobie odpowiedzie  na
dwa pytania:

 1. Kim jestem?
 2. Kim chc  by  na rozmowie?

Wi kszo  kandydatów uwa a, e s  to odpowiedzi to same,
ale to b d. Mo esz by  dynamiczny, kocha  wyzwania i zmiany,
a ubiega  si  o prac  „mrówki” — mudn , monotonn  i spokoj-
n . W Twoim szeroko poj tym interesie wcale nie le y pokazy-
wanie si  od tej strony. Mo esz (i powiniene !) na potrzeby tej
rozmowy stworzy  taki obraz siebie, który b dzie podkre la
po dane cechy, a tym samym wspiera  Twoje d enia do
otrzymania tego stanowiska.

To, kim chcesz by  na rozmowie, ma wp yw na to, jak rekru-
tuj cy b dzie Ci  postrzega . To, w jakim stopniu obraz, który
stworzy  w swojej g owie, pozwala Ci  wpasowa  w ramy sta-
nowiska, o jakie si  ubiegasz, ma wp yw na jego decyzj  o przyj -
ciu b d  odrzuceniu Twojej kandydatury. Oczywi cie rekrutuj cy
buduje sobie wizerunek Twojej osoby na podstawie rozmowy.
Podczas rozmowy kwalifikacyjnej on musi znale  odpowiedzi
na swoje pytania, a Ty na swoje.

Pierwsze pytanie, na które rekrutuj cy szuka odpowiedzi,
to czy mo esz wykonywa  t  prac . Jest to pytanie o Twoje mo -
liwo ci i umiej tno ci, a wi c o wykszta cenie (czy masz odpo-
wiednie przygotowanie, by wykonywa  te zadania), do wiad-
czenie i umiej tno ci (w jakim zakresie to, czego si  nauczy e
w innym miejscu, mo esz wykorzysta  na tym stanowisku)
oraz o cechy charakteru predysponuj ce Ci  do wykonywania
tej pracy. Jak zapewne atwo mo esz sobie wyobrazi , inne
cechy charakteru po dane s  u recepcjonistki, inne u ksi gowej,
a jeszcze inne u telemarketera.

Drugie pytanie, na które rekrutuj cy chce uzyska  odpowied ,
to czy b dziesz wykonywa  t  prac  z zaanga owaniem. Mo esz
mie  wietne wykszta cenie, doskona e do wiadczenie, idealne
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umiej tno ci, ale te  by  najzwyczajniej w wiecie znudzony
tak  prac . Nie b dziesz jej lubi , nie b dziesz chcia  jej wyko-
nywa  i trzeba Ci  b dzie ca y czas motywowa . Oczywi cie nie
musz  dodawa , e nikt nie chce mie  takiego pracownika.

Trzecie pytanie, które zadaj  sobie rekrutuj cy, to pytanie
o Twoje dopasowanie. Czy dopasujesz si  do zespo u, w którym
przyjdzie Ci pracowa , do firmy i jej kultury organizacyjnej? Po-
ni szy diagram pokazuje zale no  pomi dzy ocen , dzia aniem
a rezultatami tych dzia a :

Zmieniaj c nasze zachowania, najcz ciej zmieniamy nasze
„Robi ”, czyli dzia anie, ale to nie tu tkwi sedno. To, jak „Widz ”
(oceniam) rzeczywisto , sprawia, e co  „Robi ”. To, co „Robi ”,
sprawia, e co  „Mam”. To, co „Mam”, sprawia, e w okre lony
sposób „Widz ” rzeczywisto  i schemat si  zamyka. Jak wyj
z tego zakl tego kr gu? Odpowied  nasuwa si  sama: mo esz
zmieni  swoje dzia anie tylko poprzez zmian  swojego my lenia.

Dlaczego o tym pisz ? Bo za Twoje my lenie odpowiedzialne
s  warto ci, jakie wyznajesz, i przekonania, jakie masz na temat
wiata, ludzi, pracy. Pracodawca, by przewidzie  Twoje przysz e

dzia ania, chce najpierw dowiedzie  si  czego  na ten temat.
B dzie chcia  tak e pozna  Twoj  samoocen  w obszarze zawo-
dowym, bo to z kolei powie mu o Twoich aspiracjach, d eniach,
ród ach motywacji do dzia ania.

Aby pozna  Twoje przysz e zachowania, zada Ci pytania o ró -
ne sytuacje, a Ty opowiesz mu, jak si  zachowywa e  w podob-
nych sytuacjach w przesz o ci (wywiad behawioralny) albo jak
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by  si  zachowa , gdyby taka sytuacja si  pojawi a (wywiad sytu-
acyjny). B dzie Ci  tak e obserwowa  w realnej sytuacji, jak
jest wywiad rekrutacyjny, i ocenia  po tym, jak wygl dasz, jak
mówisz, jakie masz poczucie humoru. Wszystko po to, by móc
odpowiedzie  sobie na pytania: czy inni pracownicy Ci  polubi
i czy b dziesz umia  z nimi wspó pracowa ?

W ca ym procesie rekrutacyjnym do oceny tych wszystkich
obszarów wykorzystuje si  nie tylko rozmow  rekrutacyjn ,
ale te  testy wiedzy, testy j zykowe, psychologiczne, próbki
pracy czy assessment center. W tej ksi ce odnosz  si  tylko do
najwa niejszego narz dzia selekcyjnego, jakim jest rozmowa
rekrutacyjna.

Czwartym pytaniem, na które musi sobie odpowiedzie  re-
krutuj cy, jest to, czy oczekiwane przez pracownika wynagro-
dzenie mie ci si  w jego bud ecie. Dlatego na rozmowach rekru-
tacyjnych pada pytanie o oczekiwania finansowe. I nie nale y
ani si  go wstydzi , ani unika , wystarczy si  tylko przygotowa
do odpowiedzi na nie. Jak to zrobi , przeczytasz w cz ci II,
w rozdziale 16.

Nie tylko rekrutuj cy szuka odpowiedzi na swoje pytania,
Ty tak e. Jako osoba poszukuj ca pracy na pewno chcesz odpo-
wiedzie  sobie na kilka wa nych kwestii, na przyk ad:

 Na czym dok adnie polega ta praca?

 Czym b d  si  codziennie zajmowa ?

 Czy chc  si  tym codziennie zajmowa ?

 Czym zajmuje si  firma?

 Jaka jest jej kultura organizacyjna?

 Jakie daje perspektywy na przysz o ?

 Czy jest stabilna, wyp acalna?

 Czy ta praca przybli a mnie do mojego d ugoterminowego
celu zawodowego?

 I najwa niejsze pytanie — czy chc  tutaj pracowa ?
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