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Rozmowa kwalifikacyjna spoza podrecznika

Istnieje wiele poradnikéw dla kandydatéw na temat przygotowania do rozmowy
kwalifikacyjnej. Istnieje tez wiele podrecznikow dla specjalistow HR i menedzerow
o tym, jak takie rozmowy przeprowadzaé. Wiekszos¢ z tych, zresztg pozytecznych,
ksigzek, skupia sie raczej na tym jak powinno by¢ niz na tym jak jest. Praktyka rozméw
kwalifikacyjnych jest bardzo rozlegta i z natury rzeczy stabo zbadana. W Polsce istnieje
zarejestrowanych ponad 3000 podmiotéw gospodarczych, ktére jako jedng
z dziatalnosci wymienia rekrutacje personelu. Przyjmijmy, ze potowa tych firm
rzeczywiscie w mniejszym lub wiekszym stopniu rzeczywiscie zajmuje sie rekrutacja.
| przyjmijmy, ze kazdego dnia odbywa sie w nich 5 rozméw. To oznacza, ze jeSli
czytasz ten tekst w dniu roboczym, to dzisiaj odbywa sie w Polsce 7500 rozméw
kwalifikacyjnych w samych tylko firmach rekrutacyjnych. Jes$li doda¢ rozmowy
przeprowadzane w firmach produkcyjnych, handlowych, ustugowych, urzedach
i instytucjach to mozna zatozy¢, ze kazdego dnia przeprowadza sie dziesigtki tysiecy
takich rozmow. Tak obszerne zjawisko nie jest tatwe do zbadania i opisania. Ponizej
znajdujg sie najwazniejsze poza podrecznikowe spostrzezenia z praktyki konsultantow
DBM, ktore pomoga lepiej zrozumie¢ nature tych rozmaow.

Rozmowy znaczace i mniej znaczace

Tak, jak CV jest paszportem do rozmowy, tak rozmowa jest z reguly paszportem
do negocjacji warunkéw umowy o prace. Jednak nie zawsze tak jest. Pewna grupa
rozmow kwalifikacyjnych to rozmowy o charakterze czystej formalnosci Iub
o charakterze wrecz ceremonialnym, a ich wynik jest, z réznych przyczyn, z gory
przesgdzony. Nie zawsze jest to wynik negatywny. Jesli mamy szczescie by¢ jedynym
sensownym kandydatem wobec pilnej potrzeby kadrowej firmy, to taka rozmowa
ma stuzy¢ uzasadnieniu, ze nasza kandydatura spetnia oczekiwania i trzeba sie bardzo
stara¢, zeby nie dosta¢ oferty. Posiadanie wplywowego promotora wewnatrz lub
na zewnatrz firmy czesto (i to nie tylko przy okazji rekrutowania na stanowiska
‘polityczne’) przesadza o sukcesie kandydata. Oczywiscie, jezeli to inny kandydat jest
w jednej ztych szczesliwych sytuaciji, nasz wynik bedzie negatywny niezaleznie
od staran. Byloby grubg przesada twierdzi¢, ze wiekszos¢, to wiasnie takie, ktérych
wynik jest znany — jak to czesto wydaje sie rozgoryczonym kandydatom, ktorzy czesto
styszg ,nie”. Niemniej kazdy kandydat, ktéry przeszedt w zyciu kilkanascie procesow
rekrutacyjnych na pewno uczestniczyt w przynajmniej jednej takiej mniej znaczacej
rozmowie. Mniej znaczacej, jednak niekoniecznie niewaznej. Kazdy kontakt, kazda
mozliwos¢ opowiedzenia o swoich osiggnieciach i aspiracjach jest cenna. Nawet jesli
tym razem nie mamy szans ha powodzenie, ale nasza prezentacja zostanie dobrze
zapamietana, moze to zaowocowac¢ dobrg ofertg w przysztosci.
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Rozmowy intuicjonistow i profesjonalistow

Wiekszos¢ poradnikow dotyczgcych przygotowania do rozmowy kwalifikacyjnej
zaktada, ze rozméwcag kandydata jest przygotowany fachowo profesjonalista. Do grupy
profesjonalistow nalezy w tym przypadku zaliczy¢ konsultantow firm rekrutacyjnych
i executive search oraz pracownikow dziatdbw HR réznych szczebli. Osoby
te przeprowadzajq nieraz kilkanascie i wiecej rozméw kwalifikacyjnych w tygodniu a ich
gtdwnym zadaniem jest najczesciej ustalenie, w jakim stopniu profil kompetencyjny
I osobowosciowy kandydata pasuje do oczekiwan zwigzanych z konkretnym
stanowiskiem. Czesto z powodu duzej seryjnosci swoich dziatah profesjonalisci
koncentrujg sie raczej na tym co nie pasuje, o czym bedzie mowa w kolejnej czesci
tego artykutu. Tak czy inaczej, sg to osoby przygotowane do przeprowadzenia
rozmowy majacej na celu w miare zobiektywizowang ocene potencjatu kandydata.
Stosujg rozne narzedzia, w tym tzw. testy, majg swoje ulubione pytania, potrafig, lepiej
lub gorzej, stworzyé strukture rozmowy dajgcej poczucie profesjonalizmu. Nie znaczy
to, ze nie popetniajg pomytek lub nie zdarza im sie kierowaé sie wrazeniami — stopien
ich profesjonalizmu, jak to w zyciu, nie zawsze jest taki sam. Niemniej mozna przyjac,
ze rozmowa z profesjonalistg bedzie miata przewidywalny, stonowany przebieg
i bedzie toczy¢ sie gtownie wokodt osiggnie¢, kompetencji i aspiracji zawodowych.
[Sposoby odpowiedzi na pytania w takich rozmowach Klienci DBM znajdg na swoim
portalu po wpisaniu hasta przekazanego przez DBM)].

Inaczej jest w przypadku ludzi kierujgcych sie intuicja do ktérych zaliczamy
zdecydowang wiekszos¢ menedzeréw i liderdw, ktérzy przeprowadzajg rozmowy
kwalifikacyjne rzadko, najczesciej przy okazji doboru kandydata do swojego dziatu lub
firmy, co przeciez nie zdarza sie codziennie. Rozmowy z takimi osobami sg mniej
przewidywalne. Mogg pojawia¢ sie w nich zaréwno osobiste watki jak i pytania
odbierane jako dziwaczne zadania, bedgce potem tematami na forach internetowych,
ktérych profesjonalisci z zasady unikajg. Witasciwie jedyng regutg, o ktdérej warto
pamietac jest to, ze intuicjonisci lubig jak potrafimy wykazac sie znajomoscia ich firmy
i branzy. | to raczej faktébw o pozytywnym lub neutralnym wydzwieku. Pospolitg
putapka, w ktérg wpadajg kandydaci podczas takich rozméw, jest zagalopowanie sie
wteoriach ispekulacjach na temat tego, co w firmie lub dziale nalezatoby zrobic.
Trudno w takich sytuacjach unikngé wrazenia ‘wymadrzania si¢’, a wiasnie
wymadrzanie sie jest tym, czego intuicjonisci u kandydatéw nie lubig najbardzie;.
Lider/intuicjonista jest o tyle wymagajagcym (cho¢ czesto bardzo interesujgcym)
partnerem w rozmowie, Zze stosowane przez nich kryteria oceny kandydatéw majg
bardzo indywidualny charakter, nie zawsze tatwy do zdiagnozowania nawet przez
dobrze przygotowanego kandydata. Dobrym pomystem jest préba dowiedzenia sie
np. poprzez portale spotecznosciowe lub kontakty osobiste z jakg osobg bedziemy
rozmawia¢. Mimo, Ze wigkszos¢ intuicjonistéw jest przekonana, ze majg ,nhosa”
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do ludzi i ze w niektorych przypadkach prawdopodobnie tak jest, nalezy jednak uznaé,
ze szczesliwie dla firm, liderzy spotykajg sie najczesciej z kandydatami

0 kompetencjach sprawdzonych juz uprzednio przez profesjonalistow.

Rozmowy selekcyjne i skupione na uzgodnieniach

Rzadko opisywang w literaturze i z niechecig przyznawang przez profesjonalistow
cechg wiekszosci proceséw rekrutacyjnych jest ich w gruncie rzeczy negatywny
charakter. Polega to na tym, ze w praktyce rekrutacja, przynajmniej do finatu polega
raczej na odrzucaniu kandydatow, ktorzy nie pasujg niz dobieraniu tych, co pasuja.
W pewnym sensie wychodzi na to samo, gdyz kandydat, w ktérym najmniej
.przeszkadza” jest na ogot rzeczywiscie najbardziej pasujacym. Jednak ma to spore
znaczenie dla techniki przygotowania sie do rozmowy kwalifikacyjnej. W duzej mierze
te przygotowania powinny przebiega¢ pod hastem ,jak nie odpas¢” raczej niz ,jak
wygra¢” — logiczne zaktadajgc, ze ostatecznie wygrywa wiasnie ten, ktéry nie odpada.
Sztuka dobrej autoprezentacji to zatem przede wszystkim sztuka doboru stow
i unikanie moéwienia za duzo. Oczywiscie zdarza sie (zwlaszcza w rozmowach
z intuicjonistami, opisanymi wyzej), ze jaka$ spontaniczng wypowiedzig kandydat trafi
do serca rozmoéwcy i przekona go do siebie. Czesciej jednak jest odwrotnie:
nieprzemyslana wypowiedz powoduje, ze kandydat odpada. Tym, ktérzy w tym miejscu
zaprotestujg, ze promujemy ,wyuczanie si¢” kandydatow, ze szkodg dla naturalnej
spontanicznosci, przypominamy, ze to samo robig wszyscy, ktérzy chcg by¢ skuteczni
w jakimkolwiek wymiarze spofecznej czy zawodowej aktywnosci majgcej na celu
przekonanie kogos do czegos. Politycy skrupulatnie przygotowujg swoje przemowienia
i konferencje lub zatrudniajg fachowcow - biada temu, u ktérego prasa znajdzie jakis$
lapsus, chocby niewinny. Menedzerowie i liderzy w firmach pracowicie Sleczg catymi
nocami nad prezentacjami, ktére majg przedstawi¢ na posiedzeniach zarzgdéw czy
spotkaniach z zatogg - ,Swietna prezentacja” jest jednym najbardziej pozgdanych
komplementéw korporacyjnych, a dla odmiany kazdg niezreczng wypowiedz
menedzera przytacza sie miesigcami. Dlaczego zatem kandydaci majg by¢ mniej
profesjonalni, zwlaszcza jes$li kandydujg na stanowiska, na ktérych bedzie sie
wymagac umiejetnosci profesjonalnej komunikac;ji?

tatwiej unikng¢ btedéw komunikacyjnych i powiedzenia czego$ niepotrzebnego jesli
bierzemy udziat w rozmowie kwalifikacyjnej opartej na zasadzie uzgodnienia,
co w profilu kandydata pasuje do profilu stanowiska. Doswiadczeni i dojrzali rekruterzy
zaczynajg wowczas od przekazania gtownych oczekiwan wobec stanowiska,
a nastepnie proponujg rozmowe wprost na temat faktéw z zyciorysu zawodowego
kandydata, ktére potwierdzaja, ze kandydat te oczekiwania spetnia. W duzym
uproszczeniu, do dalszych etapéw przechodzi ten kandydat, ktéry potrafi wykazac sie
najwiekszg liczbg takich faktéw (popartych referencjami) i ktérego motywacja oraz
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oczekiwania zostang uznane za odpowiadajgce firmie. Ten typ rozmowy wydaje sie
wystepowac rzadziej, choé¢ nie ma powodu, aby kandydat sam nie sprobowat

zaproponowac takiej konwencji. Przygotowanie do takiej rozmowy to przede wszystkim
dobra znajomo$¢ swoich osiggnie¢ zawodowych i rozumienia na jakie kompetencje
mogq sie one przektadac. Jezeli czego$ nalezy unika¢ w takim przypadku to chwalenia
sie rzeczami waznymi, ale nie majgcymi zwigzku z oczekiwaniami firmy. [Wiecej
0 autoprezentacji Klienci DBM znajdg na swoim portalu po wpisaniu hasta
przekazanego przez DBM]
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