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Obszary merytoryczne rozmow rekrutacyjnych

10.

Sprzedawca
Rozmowa rekrutacyjna na stanowisko sprzedawcy w branzy sprzedazy detalicznej
(sklep). Od pracownika wymagana jest znajomos$c¢ obstugi kasy fiskalnej.

VRT (umowna nazwa firmy)

Rozmowa do firmy VRT. Firma oraz branza, w ktoérej dziata nie jest okreslona.
Trening dla oséb ubiegajgcych sie o prace na stanowisku o znacznym stopniu
samodzielnosci, wymagajgce umiejetnosci radzenia sobie z wyzwaniami. Rozmowa
prowadzona jest przez dwoje rekruteréw.

PH (Przedstawiciel Handlowy)

Trening rozméw na stanowisko handlowe o duzym stopniu samodzielnosci, nie
podlegajgce statej i Scistej kontroli przetozonego. Podczas rozmowy diagnozowane
sg umiejetnosci sprzedazowe oraz negocjacyjne.

Sklep metalowy

Rozmowa o prace w sklepie z artykutami metalowymi. Rekruter jest osobg
nieprzyjemng, spoufalajaca sie wobec kandydata. Pod koniec rozmowy pojawiajg sie
trudne pytania, na granicy sugerowania dziatah niezgodnych z prawem.

Kierowca
Rozmowa na stanowisko kierowcy. Poczatek rozmowy to ,stress interview”, czyli
zadawanie pytan majacych na celu podniesienie poziomu stresu o kandydata.

Kierownik dziatu handlowego
Praca na stanowisku menedzerskim, w firmie handlowej, dla osoby z
doswiadczeniem w kierowaniu ludzmi.

Fryzjerka
Trening dla kandydatki ubiegajgcej sie o prace fryzjerki. Rozmowa nastawiona na
diagnoze wczesniejszych doswiadczen oraz pracy z klientami.

Remonty: malowanie — regipsy
Rekrutacja do firmy remontowej. Rozmowa dotyczgca posiadanych umiejetnosci
oraz doswiadczen zawodowych.

Krawcowa
Bardzo konkretna rozmowa oparta wytgcznie na doswiadczeniach krawieckich, nie
poruszajgca innych watkow.

Trener biznesu
Rozmowa rekrutacyjna na stanowisko trenera biznesu. Od kandydata wymagana jest
specjalistyczna wiedza oraz doswiadczenie zwigzane z powyzszym stanowiskiem.
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Jak pracowac z aplikacjg?

Celem aplikacji szkoleniowej jest trening rozmow rekrutacyjnych w wirtualnej rzeczywistosci,
wspierajgcy procesy rekrutacyjne i outplacementowe.

Aplikacja funkcjonuje w srodowisku wirtualnej rzeczywistosci (VR)

Po zainstalowaniu aplikacji na smartfonie nalezy jg uruchomi¢ a nastepnie umiesci¢
smartfon w dowolnych goglach przeznaczonych do obstugi aplikacji VR (jezeli konstrukcja i
obstuga gogli VR na to pozwala mozna umiesci¢ najpierw w nich smartfon, a nastepnie
uruchomi¢ aplikacje).

Po uruchomieniu aplikacji pojawi sie ekran startowy, a nastepnie ekran, na ktérym widoczne
bedg nazwy miejsc, w ktérych prowadzona jest rozmowa z klientem. Zamieszczone w
aplikacji scenki rozméw przybierajg dwie formy: wykreowanego komputerowo awatara, bgdz
filmu zrealizowanego za pomocg kamery 360°.

Po wyborze rozmowy pojawi sie wirtualny rekruter, ktéry bedzie zadawat pytania
rekrutacyjne. Zadaniem osoby odbywajgcej trening, jest wybor najlepszej reakcji
(odpowiedzi) na dane pytanie. Dokonuje sie tego poprzez wybér adekwatnej reakcji, sposréd
kilku ktore wyswietla sie w poblizu rekrutera. Wyboru dokonuje sie przez umieszczenie
wskaznika poprzez odpowiedni ruch gtowy, na kwestii, ktérg w danym momencie powinien
wypowiedzie¢ kandydat starajgcy sie o prace.

Nielmal ite)
ZNacze

(D

Uwaga! Z aplikacji nie powinny korzysta¢ osoby z epilepsja, badz podobnymi schorzeniami.
W przypadku poczucia jakiegokolwiek dyskomfortu nalezy niezwtocznie zdjg¢ gogle i
przerwac prace z aplikacja.
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Jak przebiega rozmowa rekrutacyjna podczas
pracy z aplikacjg

Kazda rozmowa sktada sie z dwoch czesci. Na poczatku wirtualny rekruter prowadzi tzw.
.small talk”, czyli rozmowe nie poswiecong jeszcze zagadnieniom merytorycznym. Ta
swobodna rozmowy moze dotyczy¢ tego jak kandydat dotart na miejsce spotkania, czy byty
jakies problemy, jak podoba mu sie miejsce, w ktéorym prowadzone jest spotkanie itp. W
zaleznosci od wybranej rozmowy moze to byé zupetnie swobodna rozmowa, nie wptywajgca
na emocje kandydata, bgdz nawet go uspokajajgca. W innych przypadkach moze to by¢
poczatek celowo stresujgcy kandydata.

Ta czes¢ rozmdéw realizowana jest wg scenariuszy stworzonych na podstawie drzewek
decyzyjnych, tj. w zaleznosci od wybranej przez kandydata odpowiedzi, spotyka sie on z
adekwatng reakcjg rekrutera.

Taka formuta pierwszej czesci rozméw zostata stworzona w takim celu aby odbiorca
aplikacji, dla ktérego najwiekszg trudnoscig podczas rozméw rekrutacyjnych jest niska
umiejetnos¢ robienia dobrego pierwszego wrazenia, a przede wszystkim stres wynikajgcy
zaréwno z trudnych pytan jak tez trudnych, czasem nieprzyjemnych zachowan rekrutera, czy
znalezieni si e w nowym, obcym miejscu, mogt wzigé udziat we wszystkich treningach
prowadzenia ,small talk” a nastepnie przerwa¢ rozmowe i przej$¢ do kolejnej, w catosci
przechodzac tylko przez takie, ktdére sg najblizsze stanowiska, bgdz charakteru pracy, na
ktére zamierza w rzeczywistosci aplikowac.

Druga czes¢ rozmowy polega na przejsciu przez sekwencje pytan zadawanych przez
wirtualnego rekrutera, uzaleznionych od stanowiska, na jakie aplikuje kandydat. Instrukcja
tego, jak pracowac¢ podczas szkolenia, znajduje sie w kolejnym rozdziale.
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Jak prowadziC szkolenie z wykorzystaniem
podrecznika?

Przed rozpoczeciem treningu z wykorzystaniem aplikacji dziatajgcej w srodowisku wirtualnej
rzeczywistosci, uzytkownik powinien zapozna¢ sie z wiedzg zawartg w czesci | Podrecznika.
Moze to zrobi¢ samodzielnie lub z twojg pomoca lub pomoca innej osoby: trenera, coach’a,
rekrutera, head huntera lub doradcy zawodowego.

Pierwsza czes$¢ stworzona jest w taki sposéb, ze mozliwe jest samodzielne jak tez wspdine
(trener i uczestnik szkolenia) przejscie przez poszczegdlne tematy.

Gdy uczestnik szkolenia pozna juz najwazniejsze zasady tego jak przygotowac sie do
rozmowy rekrutacyjnej i jak sie na niej zachowywaé, przypomnij mu zasady pracy z
aplikacjg. Z aplikacji powinien korzysta¢ w twojej obecnosci. Jest ona skonstruowana w taki
sposdb, ze po przejsciu przez kilka wstepnych pytan nie zwigzanych z diagnozowaniem
kandydata (tzw. small talk), wirtualny rekruter zaczyna zadawanie okoto dziesieciu pytan.
Twoim zadaniem jest uwazne stuchanie nie tylko tego co, ale tez jak uzytkownik odpowiada
na zadawane przez rekrutera pytania. Zalecamy abys robit w tym czasie notatki lub nagrywat
uczestnika (dyktafon, kamera), aby nie poming¢ zadnego waznego aspektu.

Omoéwienie wynikow powinno odby¢ sie w formie coachingowego stylu pracy. Oznacza to,
ze najpierw uzytkownik powinien w sposob refleksyjny odnies¢ sie do ustyszanych pytan
oraz, przede wszystkim, do udzielanych odpowiedzi

Mozesz to robi¢ przez zadawanie pytan typu:
e Jak oceniasz to, jak wypadfes$ w tej rozmowie?
e Co byto dla ciebie najtrudniejsze?
o Co cie najbardziej zaskoczyto?
e Z ktorych swoich odpowiedzi jeste$ najbardziej zadowolony?
e Z ktorych swoich odpowiedzi jeste$ najmniej zadowolony?
o Co byfto twojg najmocniejszg strong podczas tej rozmowy?
o Co byfto twojg najstabszg strong podczas tej rozmowy?

e Gdybys to ty byt/a na migjscu rekrutera to czy zatrudnitbys$/ta takiego kandydata jak
ty? Dlaczego tak uwazasz?

o Gdyby$ teraz jeszcze raz brat udziat w takiej rozmowie to co bys zmienit lub
powiedziat inaczej?
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Na zakonczenie rozmowy odnie$ sie do odpowiedzi udzielanych przez uczestnika, korygujac
ewentualne bfedne wnioski, jakie zostaly wyciggniete przez niego na podstawie
przeanalizowanej sytuaciji.

Jezeli wirtualny trening przeprowadzasz w grupie (wiecej niz z jednym uzytkownikiem) zanim
ty udzielisz swojego feedbacku popro$ najpierw o to innych uzytkownikow. Zwrdé przy tym
uwage, ze kazdy moze postrzegaé¢ udzielong odpowiedz w rézny sposob. Powiedz o tym, ze
wiasnie taki ludzki czynnik ,dopasowania” do oczekiwan i do stylu komunikacji rekrutera ma
réwniez duze znaczenie przy podejmowaniu decyzji o wyborze kandydata do pracy.

W kolejnych rozdziatach znajduje sie opis wszystkich rozmow rekrutacyjnych wraz z
zadawanymi podczas nich pytaniami oraz informacje zwrotne, jakich mozesz udzieli¢
uzytkownikowi.

Zyczymy owocnej pracy z aplikacja!
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Sprzedawca

1. Gdzie pani pracowata ostatnio?

Celem tego pytania jest zdiagnozowanie doswiadczenia pracownika, a przez to rowniez jego
potencjalnych umiejetnosci i mozliwosci. Zazwyczaj ostatnie miejsce zatrudnienia jest swego
rodzaju zwienczeniem dotychczasowej kariery zawodowej pracownika. Rekruter moze
zaktadaé, ze ostatnie miejsce zatrudnienia wykorzystywalo maksymalnie potencjat
pracownika. Dlatego, jesli kandydat wczes$niej byt zatrudniony gdzie indziej i wykonywat tam
prace, ktéra moze by¢ istotna dla stanowiska, o ktére sie ubiega — warto o tym powiedziec.
Innymi stowy, nie nalezy jedynie odpowiada¢ o ostatnim miejscu zatrudnienia, ale warto
réwniez wspomnie¢ o innych stanowiskach i firmach, ktérymi mozna sie¢ pochwalic.

2. Co byto powodem, ze pani juz tam nie pracuje?

Jest to z reguty niewygodne pytanie. Czesto wystepuje w parze z pytaniem typu: czemu
Pani stamtgd odeszla. Rekruter chce zazwyczaj sprawdzi¢ dwie kwestie: co byto
rzeczywistym powodem zwolnienia lub odejscia pracownika oraz czy kandydat jest
prawdomoéwny. Najczeéciej sytuacja wyglada tak, ze kandydat wybiela powody swojego
odejscia z pracy — zazwyczaj przedstawia jakgs przyczyne niezalezng od niego typu:
redukcja zatrudnienia; zmienit sie szef i wszystkich zwolnit; firma mnie oszukata i dlatego sie
zwolnitem. Nalezy by¢ ostroznym ze zbytnim upiekszaniem powodow swojego odejscia,
poniewaz rekruter bedzie z pewnoscig zadawat dodatkowe pytania, ktore bedg sprawdzaty
prawdomoéwno$¢ kandydata — a nie ma nic gorszego niz stworzenie wrazenia, ze sie ktamie.

3. Co nalezato do pani gtéwnych obowigzkow?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robi¢, z
czym miat kontakt lub co mégtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnosci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie€ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegolni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czy miat jakikolwiek kontakt. Nigdy nie wiadomo, ktore
czynnosci (a nawet tylko pomoc w tych czynnosciach) mogg okazaé¢ sie wazne na
stanowisku, na ktére poszukiwany jest pracownik. Niekiedy zdarza sie nawet, ze osoba
opowiadajgca o swoich doswiadczeniach zawodowych dostaje propozycje pracy na innym
stanowisku (wyzszym) niz to, na ktére sktadata aplikacje.
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4. Czy zdarzato sie manko w kasie?

Pytanie to sprawdza prawdomoéwnosé. Generalnie przy diuzszej pracy na kasie, predzej czy
pozniej zdarzajg sie pewne niezgodno$ci — dlatego lepiej nie upiekszaé odpowiedzi i nie
mowic, ze taka sytuacja nigdy sie nie zdarzyta. Byloby to bardzo mato prawdopodobne.
Pamietajmy, ze manko moze wynosi¢ zaledwie 10 groszy lub 2 zlote. Taka sytuacja nie jest
niczym nagannym. Warto w tym miejscu by¢ przygotowanym na dodatkowe pytanie typu: co
Pani wtedy zrobita? Duzo lepszg odpowiedzig jest ,zgtositam przetozonemu” niz ,dotozytam
z wilasnych pieniedzy”. Ta druga odpowiedz moze sugerowaé wiekszg skitonnosé
pracownika do kamuflowania swoich bledéw, niz do zgtaszania zaistniatych
nieprawidtowosci.

5. Dlaczego pani stamtgd odeszta?

Jest to z reguly niewygodne pytanie. Czesto wystepuje w parze z pytaniem typu: Co byto
powodem, ze pani juz tam nie pracuje. Rekruter chce zazwyczaj sprawdzi¢ dwie kwestie: co
byto rzeczywistym powodem zwolnienia lub odejscia pracownika oraz czy kandydat jest
prawdomoéwny. Najczeéciej sytuacja wyglada tak, ze kandydat wybiela powody swojego
odejscia z pracy — zazwyczaj przedstawia jakgs przyczyne niezalezng od niego typu:
redukcja zatrudnienia; zmienit sie szef i wszystkich zwolnit; firma mnie oszukata i dlatego sie
zwolnitem. Nalezy by¢ ostroznym ze zbytnim upiekszaniem powodow swojego odejscia,
poniewaz rekruter bedzie z pewnoscig zadawat dodatkowe pytania, ktore bedg sprawdzaty
prawdomownos¢ kandydata — a nie ma nic gorszego niz stworzenie wrazenia, ze sie klamie.

6. Co pani moze powiedzie¢ o swoim poprzednim szefie?

Zasada jest jedna — lepiej nie méwi¢ zle o swoim poprzednim szefie. Jesli nawet
rzeczywiscie relacje z nim byty zte — lepiej powiedzie¢ o tym bardzo delikatnie. Nalezy
pamieta¢, ze bardzo czesto osoba, ktéra nas rekrutuje, po przyjeciu do pracy moze byc¢
naszym szefem. Dlatego wszystkie niekorzystne opinie o poprzednim szefie moze braé¢ do
siebie. Poza tym mdwienie zZle o poprzednim szefie lub firmie moze wskazywac na tendencje
do braku lojalnosci pracownika.

7. Lubi pani prace z klientami, ktérzy ciggle czegos chca?
Jest to podchwytliwe pytanie. Nie wiadomo czy chodzi tu o zwyktych klientow, ktorzy chcag
cos kupi¢, czy o ,trudnych klientow”, ktérzy majg ciggle nowe oczekiwania i stwarzajg

problemy w obstudze. Dobrze jest podzieli¢ odpowiedz na dwie czesci. W pierwszej opisac,
ze lubi sie prace z ludzmi i z klientami; a w drugiej zaakcentowa¢, ze na tym polega rola
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sprzedawcy, aby pomdc okreslic potrzeby klienta i w
miare mozliwosci je zaspokoi¢. Mozna tez dodaé w tym miejscu, Zze jest sie osobg
komunikatywng i ze dobrze sie czuje w sprzedazy i obstudze klienta.

8. W jakich godzinach pani pracowata?

Celem tego pytania jest sprawdzenie dyspozycyjnosci pracownika. Oprocz odpowiedzi na to
pytanie — warto przedstawi¢ peten zakres godzin, w ktorych jest sie dyspozycyjnym. Na
przyktad jesli kto$ pracowat od 7:00 do 15:00 — a obecnie moze pracowac réwniez w innych
godzinach — nalezy o tym Kkoniecznie powiedzie¢c. W przeciwnym wypadku mozemy
pozostawi¢ wrazenie, ze mozemy pracowaé wytgcznie w godzinach 7:00-15:00, a to moze
znacznie ograniczy¢ nasze szanse zatrudnienia.

9. Nasz sklep jest czynny 7 dni w tygodniu. Pracujemy na zmiany. Co pani na to?

Kolejne pytanie sprawdzajgce dyspozycyjnos¢ pracownika. Warto sie zastanowiC¢ zanim
udzieli sie odpowiedzi - to wazne dla pdzniejszego komfortu pracy. Zle bedzie, gdy np.
zgodzimy sie na prace w weekendy, a pézniej ze wzgledu na sprawy osobiste bedzie to dla
nas problemem. Mozna tez dopytac ile sSrednio weekendéw w miesigcu (sobét lub niedziel)
bedzie pracujgcych na tym stanowisku. Pamietajmy, aby nie decydowac sie na warunki, o
ktérych z gory wiemy, ze nam nie odpowiadajg.

10. lle chce pani zarabia¢?

Na to pytanie trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢ swojg kwote — ztym
rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze lepiej powiedzie¢ nieco
wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy troche zejs¢ z naszych
oczekiwan ptacowych, ale zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco
wyzsza kwota swiadczy dobrze o poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na
rozmowie jako profesjonalista, a pdzniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym
sensie traci wiarygodnos$c. Nalezy rowniez pamieta¢, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w
kwotach netto i brutto. W przeciwnym razie moze okaza¢ sie, ze uzgodniona w rozmowie
kwota (brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.
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VRT — firma szkoleniowa

1. Co pana skitonito, aby odpowiedzie¢ na nasze ogtoszenie?

Pytanie to ma na celu sprawdzi¢ motywacje kandydata i czesto idzie w parze z pytaniem
typu: dlaczego chce pan zmieni¢ prace (jesli kandydat jest aktualnie zatrudniony). Niezbyt
dobrze brzmig odpowiedzi typu: zobaczytem wasze ogtoszenie przez przypadek; natkngtem
sie na nie przegladajac (internet, gazete itp.) lub, ze stracitem prace i musiatem szybko cos
znalez¢. Pytanie to bardziej sugeruje pozytywne argumenty zawarte w odpowiedzi, dlatego
warto sprawdzi¢ czym doktadnie firma sie zajmuje, jakie ma doswiadczenie, z czego stynie,
z czego jest dumna, jakg ma konkurencje. Dobrze jest ujg¢ te informacje w swojej
odpowiedzi — np. ,0d dawna szukam pracy w tak dynamicznie rozwijajgcej sie firmie” lub ,,
bardzo chciatbym pracowac w branzy, ktéra zajmuje sie...”

2. Dlaczego chce pan zmieni¢ prace?

Pytanie to ma na celu sprawdzi¢ motywacje kandydata i czesto idzie w parze z pytaniem
typu: co pana skifonito, aby odpowiedzie¢C na nasze ogtoszenie. Niezbyt dobrze brzmig
odpowiedzi typu: zobaczytem wasze ogloszenie przez przypadek; natkngtem sie na nie
przegladajac (internet, gazete itp.) lub, ze stracitem prace i musiatem szybko co$ znalez¢.
Pytanie to bardziej sugeruje negatywne argumenty zawarte w odpowiedzi — czyli co nie
podobato sie nham u poprzedniego lub obecnego pracodawcy. Jednakze duzo korzystniej
jest odpowiedzie¢ w sposob pozytywny, dlatego warto sprawdzi¢ czym doktadnie firma sie
zajmuje, jakie ma doswiadczenie, z czego stynie, z czego jest dumna, jakg ma konkurencje.
Dobrze jest ujg¢ te informacje w swojej odpowiedzi — np. ,od dawna szukam pracy w tak
dynamicznie rozwijajgcej sie firmie” lub , bardzo chciatbym pracowaé w branzy, ktora
zajmuje sie...”

3. Co sie panu podobato w miejscu, w ktérym ostatnio pan pracowat?

Najgorsza odpowiedz to ,nic” — nawet jesli to jest prawda. Tym pytaniem rekruter sprawdza
jak moze motywowac kandydata w miejscu pracy. Jednak nie zadaje pytania typu: co pana
motywuje — poniewaz odpowiedz na to pytanie zwykle bywa wyuczona, a przez to mato
wartosciowa. Z pewnoscig w ostatnim miejscu pracy byto co$, co nam sie podobato. Jesli nie
byly to zarobki, to moze atmosfera w pracy, albo ciekawi ludzie, moze zdobywanie nowych
doswiadczen (nawet takich, po ktérych jesteéSmy pewni, ze to nie byla praca dla nas).
Kandydat, ktéremu nic sie nie podobato w poprzedniej pracy moze sprawiaC wrazeni
malkontenta, ktory zazwyczaj z niczego nie jest zadowolony — a to raczej trudny pracownik.
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Im nasza odpowiedz bedzie bardziej konkretna i
szczegbtowa tym lepiej to Swiadczy o naszym profesjonalizmie i zaangazowaniu w
wykonywane w poprzedniej firmie zadania.

4. Co sie panu nie podobato w miejscu, w ktérym ostatnio pan pracowat?

Najgorsza odpowiedz to ,wszystko” — nawet jesli to jest prawda. Tym pytaniem rekruter
sprawdza na jakie demotywatory jest podatny kandydat w miejscu pracy. Jednak nie zadaje
pytania typu: co pana demotywuje — poniewaz odpowiedz na to pytanie zwykle bywa
wyuczona, a przez to mato wartosciowa. Z pewnoscig w ostatnim miejscu pracy byto co$, co
nam sie hie podobato. Nalezy jednak nie przesadza¢ z krytyka, raczej nie odnosi¢ sie do
os6b — szef, koledzy, zespdt. Pracownik, ktéremu ,wszystko” sie podoba moze byc¢
potrzebny na niektorych stanowiskach, ktére nie wymagajg od pracownika zadnej
decyzyjnosci. Jednoczesnie konkretny opis tego, co sie nam nie podobato — wskazuje na
naszg umiejetnos¢ samodzielnej analizy i oceny sytuacji — co na wielu stanowiskach jest
bardzo przydatng cecha.

Im nasza odpowiedZz bedzie bardziej konkretna tym lepiej to $wiadczy o naszym
profesjonalizmie i umiejetnosci obserwaciji.

5. Co pana najbardziej motywuje w pracy?

Najgorsza odpowiedz to ,pienigdze” — nawet jesli tak naprawde uwazasz, to nie koniecznie
musi tak by¢. Jesli dostaniesz 300% podwyzki — nie bedziesz pracowaé¢ 300% wydajniej, a
po kilku miesigcach przyzwyczaisz sie do tego wynagrodzenia, spowszednieje ci ono i
przestanie cie cieszy¢ i motywowac jak prezent, ktory dostates pot roku temu na Swieta.
Potencjalny pracodawca musiatby dawac ci podwyzke co 2-3 miesigce, aby utrzymaé wysoki
poziom twojej motywacji — co jest raczej niemozliwe. Dlatego tez warto w swojej odpowiedzi
wskaza¢ elementy niematerialne typu: satysfakcja z dobrze wykonanego zadania; rozwoj
osobisty i zdobywanie nowych umiejetnosci (kwalifikacji); partnerskie relacje (z przetozonym
lub w zespole); ambitne wyzwania; pochwata szefa itp. Jesli koniecznie chcemy sie upiera¢
przy kwestiach materialnych to zamiast ,pienigdze” mozna odpowiedzie¢: mozliwosé
awansu; jasny system premiowania lub wynagrodzenie adekwatne do osigganych celéw.

6. Z jakim szefem chciatby pan pracowac?

To pytanie rowniez ma charakter diagnozy motywacji pracownika oraz jego dopasowania do
zespotu, a szczegdlnie do bezposredniego przetozonego. Nalezy unika¢ odpowiedzi typu: z
wyrozumiatym, mitym lub sympatycznym. Odpowiedzi takie mogg sugerowaé, ze czesto
zdarzajg nam sie btedy, a poza tym wskazujg cechy, ktore nie sg merytoryczne i przydatne
(szefa nie trzeba lubi¢, aby dobrze wykonywaé zadania). Warto jest udzieli¢ odpowiedzi,
ktéra bardziej wskazuje na kompetencje zwigzane z profesjonalnym zarzgdzaniem. Moga to
by¢ nawet ogdine odpowiedzi typu: potrafigcy stucha¢, szanujgcy zdanie innych’ obiektywnie
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oceniajgcy sytuacje, znajgcy branze, rozwijajgcy zespot,
udzielajgcy wsparcia w trudnych zadaniach.

7. Prosze opowiedzie¢ o najwiekszym wyzwaniu, ktére miato miejsce w dotychczasowe;j
karierze zawodowej?

Celem tego pytania jest sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci oraz mozliwosci i
potencjatu kandydata. Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybraé¢ taki przyktad
(nie koniecznie najwieksze wyzwanie — moze by¢ jedno z duzych wyzwan), ktéry najlepiej
uwypukli cechy i umiejetnosci, ktére moga by¢ przydatne na stanowisku, o ktore sie staramy.
Dobrze, aby przyktad byt prawdziwy — tak, aby mozna byto opowiadaé o nim ze wszystkimi
szczego6tami i swobodnie odpowiadac na dodatkowe pytania.

8. Czego sie pan nauczyt dzieki temu wyzwaniu?

Pytanie to diagnozuje czy kandydat potrafi wycigga¢ wnioski, pokazuje jego logike myslenia
oraz podatnos¢ na samorozwdj — czyli wycigganie praktycznych wnioskéw ze swoich
sukcesow i porazek. Oczywiscie najgorsza odpowiedz to ,nic’. W ramach odpowiedzi warto
tez podaé¢ konkretny przyktad jak te nauke i te wnioski wykorzystano byty w innych
podobnych sytuacjach w pracy.

9. Czego pan oczekuje w swoim nowym miejscu pracy?

To pytanie o oczekiwania i wyobrazenia pracownika dotyczagce szeroko rozumianych
warunkow zatrudnienia. Nie powinnismy koncentrowac sie na finansach. Dobrze, aby nasza
odpowiedz byta szczera — lepiej w tym momencie powiedzie¢ przynajmniej o swoich
podstawowych oczekiwaniach, niz pézniej zderzy¢ sie z rzeczywistoscig, ktorej nie mozna
zaakceptowac.

10. Od kiedy mogtby pan rozpocza¢ u nas prace i na jakich warunkach finansowych?

Tak naprawde sg to dwa pytania. Na pierwsze odpowiadamy zgodnie z naszg sytuacjg (jesli
jestedmy zatrudnieni zazwyczaj jest odpowiedni okres wypowiedzenia). Nalezy pamieta¢, ze
zazwyczaj pracodawcy zalezy na jak najszybszym zatrudnieniu pracownika, wiec raczej nie
robmy sobie dwoch miesiecy ,wakacji”’, bo dla rekrutera mogg to by¢ kluczowe dwa
miesigce. Na pytanie o zarobki trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢
swojg kwote — ztym rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze
lepiej powiedzie¢ nieco wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy
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troche zej$¢ z naszych oczekiwan ptacowych, ale
zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco wyzsza kwota swiadczy dobrze
0 poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na rozmowie jako profesjonalista,
a pozniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym sensie traci wiarygodnos¢. Nalezy
réwniez pamieta¢, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w kwotach netto i brutto. W
przeciwnym razie moze okaza¢ sie, ze uzgodniona w rozmowie kwota (brutto) w
rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.

PH — przedstawiciel handlowy

1. Co ci wiadomo o naszej firmie?

Rekruterzy zazwyczaj zadajg to pytanie, aby sprawdzi¢ zaangazowanie potencjalnego
pracownika. Jesli kandydat posiada wiele informac;ji o firmie oznacza to, ze zalezy mu na tej
pracy — sprawdzit informacje o firmie w internecie, prawdopodobnie wszedt na firmowg
strone, no i oczywiscie zapamietat zawarte tam informacje. Z drugiej strony na podstawie
odpowiedzi kandydata mozna sie zorientowaC na ile jest skuteczny — czyli do jak bardzo
doktadnych informacji o firmie dotart oraz jak dobrg ma pamie¢ — czyli ile informacji i z jakg
doktadnos$cig je zapamietat. Moze by¢ to wskazéwkg czy takiego pracownika fatwo bedzie
wdrozy¢ na jego stanowisko pracy i czy szybko bedzie zapamietywat nowe umiejetnosci,
procedury czy szczeg6towe wytyczne. Generalnie, przygotowujgc sie do rozmowy
rekrutacyjnej, bardzo dobrze mie¢ jak najwiecej informacji o firmie, do ktérej sie aplikuje oraz
0 jej najwiekszych konkurentach.

2. Co robites do tej pory?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robic, z
czym miat kontakt lub co mogtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnosci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czym miat jakikolwiek kontakt. Nigdy nie wiadomo, ktore
czynnosci (a nawet tylko pomoc w tych czynnosciach) mogg okaza¢ sie wazne na
stanowisku, na ktére poszukiwany jest pracownik. Niekiedy zdarza sie nawet, ze osoba
opowiadajgca o swoich doswiadczeniach zawodowych dostaje propozycje pracy na innym
stanowisku (wyzszym) niz to, na ktére sktadata aplikacje.

3. Czy potrafisz dobrze sprzedawaé?
Podchwytliwe pytanie, ktére moze iS¢ w parze z pytaniem typu: czy potrafisz negocjowac?

W ten sposoéb rekruter sprawdza bardziej pewno$c¢ siebie kandydata i jego wiare we wlasne
mozliwosci niz realne umiejetnosci sprzedazowe. Nalezy jednak pamieta¢, Zze pewnosc
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siebie i uporczywe dagzenie do celu mogg okazaé sie
bardzo waznym czynnikiem skutecznosci przedstawiciela handlowego. OdpowiedZz na to
pytanie zawsze powinna by¢ twierdzgca — jednoczesnie kandydat moze tez dodag, iz ciggle
podnosi swoje umiejetnosci w tym zakresie — dzieki temu uniknie skrajnego wrazenia, ze np.
jest zarozumiaty.

4. Jaki byt twoj najwiekszy sukces sprzedazowy?

Jest to pytanie, ktére czesto stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwiekszym wyzwaniu,
ktére miato miejsce w dotychczasowej karierze zawodowej. Celem tego pytania jest
sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci oraz mozliwosci i potencjalu kandydata.
Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybra¢ taki przyktad (nie koniecznie
najwiekszy sukces — moze by¢ jeden z innych duzych sukceséw), ktéry najlepiej uwypukli
cechy i umiejetnosci, ktére mogg by¢ przydatne na stanowisku, o ktore sie staramy. Dobrze,
aby przyktad byt prawdziwy — tak, aby mozna bylo opowiadaé o nim ze wszystkimi
szczegotami i swobodnie odpowiada¢ na dodatkowe pytania.

5. Czy potrafisz dobrze negocjowac?

Podchwytliwe pytanie, kiére moze i§¢ w parze z pytaniem typu: czy potrafisz dobrze
sprzedawac? W ten sposéb rekruter sprawdza bardziej pewnos¢ siebie kandydata i jego
wiare we wlasne mozliwosci niz realne umiejetnosci negocjacyjne. Nalezy jednak pamietac,
ze pewnosC siebie i uporczywe dazenie do celu moga okaza¢ sie bardzo waznym
czynnikiem skutecznosci negocjacyjnej. Odpowiedz na to pytanie zawsze powinna by¢
twierdzgca — jednoczes$nie kandydat moze tez dodag, iz ciggle podnosi swoje umiejetnosci w
tym zakresie — dzieki temu uniknie skrajnego wrazenia, ze np. jest zarozumiaty.

6. Jak wyszukujesz potencjalnych klientéw?

Celem tego pytania jest sprawdzenie efektywnosci, samodzielnosci i sposobow
samodzielnego dziatania, a takze =zdiagnozowanie doswiadczenia w tym zakresie.
Odpowiedz na to pytanie moze okazac sie kluczowa — jesli chodzi o zatrudnienie pracownika
na to stanowisko. Nie bedzie tak tylko wtedy, gdy firma dysponuje swojg bazg klientéw, a za
rozbudowe tej bazy nie odpowiadajg przedstawiciele handlowi.

7. Jak przychodzi do ciebie klient i drze gebe, to co wtedy robisz?

Jest to niesamowicie hipotetyczne pytanie z gatunku ,co by byto, gdyby...”. Oczywiscie
odpowiedz zazwyczaj jest réwniez hipotetyczna typu: prébowatbym takiego klienta najpierw
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uspokoi¢. Oczywiscie rekruter moze hipotetyzowacé dalej i
zapytac pytanie typu: a jak sie Klient dalej nie uspokoi? Najwazniejsze jest, aby zachowaé
przy odpowiedzi zimng krew i nie dac¢ sie wciagng¢ w dyskusje z osobg rekrutujgca. Dobrze
jest zaznaczy¢, ze kazda osoba jest inna, kazdy klient ma inny charakter, dlatego nie ma
jednej idealnej metody i nalezy dobiera¢ sposoby zawsze w zaleznosci od konkretnej
sytuaciji.

8. Potrafisz dobrze sciemniaé¢ w pracy?

Bardzo nieprzyjemne pytanie. Nie wiadomo czy chodzi o ,Sciemnianie” w kontaktach w z
klientami czy moze z przetozonym. Generalnie nie powinnismy dac¢ sie prowokowac i na
tego typu pytanie odpowiedz powinna by¢é zawsze przeczaca. Niepotrzebna ,chwila
szczerosci” | odpowiedz typu, ze ,nieraz trzeba troche pokombinowaé” — moze wskazywaé
na tendencje do nieuczciwosci, a to zwykle juz na wstepie dyskredytuje kandydata.

9. Jaka jest twoja ulubiona technika zamykania sprzedazy?

Przy odpowiedzi na tego typu pytanie mamy dwie mozliwosci. Pierwsza — jesli znamy
konkretne techniki — wtedy rzeczywiscie opisujemy taka, ktdra jest nam najblizsza w
stosowaniu. Druga mozliwos¢ odpowiedzi — kiedy nie znamy nazw technik — wtedy
odpowiadamy szczerze, ze nie znamy nazwy, natomiast mozemy opowiedzie¢ w jaki sposéb
najczesciej sprzedajemy. Wazne, aby w obu przypadkach byty to prawdziwe, a nie
teoretyczne, odpowiedzi — poniewaz z duzym prawdopodobienstwem pojawig sie tu pytania
dodatkowe.

10. Jak pracujesz, gdy nikt cie nie kontroluje?

To podchwytliwe pytanie majgce sprowokowa¢ kandydata do zbytniej szczerosci.
Powszechnie wiadomo jest, ze brak kontroli wptywa raczej na rozluznienie dyscypliny pracy.
Jednakze nie nalezy tu wchodzi¢ w kitopotliwe polemiki i udzieli¢ odpowiedzi w stylu:
uwazam, ze pracuje tak samo dobrze, bez wzgledu na to czy ktos mnie kontroluje czy nie.
Mozna tez dodac¢, ze jest sie osobg ambitng, dla ktérej wazna jest osobista satysfakcja z
pracy, a wykonujgc obowigzki koncentruje sie na ich najlepszej realizacji, a nie na tym czy
ktos$ to sprawdzi czy tez nie.
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Sklep metalowy

1. Dlaczego chcesz tutaj pracowac?

Pytanie to ma na celu sprawdzi¢ motywacje kandydata i czesto idzie w parze z pytaniem
typu: co pana skifonito, aby odpowiedzie¢ na nasze ogtoszenie. Niezbyt dobrze brzmiag
odpowiedzi typu: zobaczytem wasze ogtoszenie przez przypadek; natkngtem sie na nie
przegladajac (internet, gazete itp.) lub, ze stracitem prace i musiatem szybko cos$ znalez¢.
Pytanie to bardziej sugeruje negatywne argumenty zawarte w odpowiedzi — czyli co nie
podobato sie nham u poprzedniego lub obecnego pracodawcy. Jednakze duzo korzystniej
jest odpowiedzie¢ w sposob pozytywny, dlatego warto sprawdzi¢ czym doktadnie firma sie
zajmuje, jakie ma doswiadczenie, z czego stynie, z czego jest dumna, jakg ma konkurencje.
Dobrze jest ujgc te informacje w swojej odpowiedzi — np. ,bardzo chciatbym pracowaé w
branzy, ktéra zajmuje sie...” lub ,uwazam, ze taki rodzaj pracy najbardziej mi odpowiada...”;
,mysle, ze wtadnie w takiej firmie miatbym najwiekszg satysfakcje z pracy...”

2. Lubisz prace z ludzmi?

Na takie pytanie zawsze nalezy odpowiadac twierdzgco. Taka odpowiedz nie moze w zaden
sposob zaszkodzi¢ — nawet gdybysmy mieli pracowa¢ ze zwierzetami lub na stanowisku
odizolowanym od kontaktéw z ludzmi. Nalezy pamietac, ze w pytaniu moze chodzi¢ o prace
z klientem lub o prace w zespole. Warto przy tej okazji rozwing¢ swojg wypowiedz o cechy,
ktorymi chcielibysmy sie pochwali¢: komunikatywnosé, tatwo$¢ nawigzywania dobrych
relacji, przyjazne nastawienie do innych, umiejetno$¢ tagodzenia konfliktéw, nastawienie na
wspotprace.

3. A jak sobie radzisz z rachunkami - faktury, raporty itp.?
Celem pytania jest zbadanie konkretnej umiejetnosci, jednakze w ten sposéb trudno ja

realnie stwierdzi¢. Kandydat moze potrafic wystawi¢ fakture w konkretnym programie
komputerowym, ale wypisanie jej recznie moze juz by¢ problemem — lub na odwrét. Przy
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takim pytaniu mamy dwa mozliwe typy odpowiedzi.
Pierwsza mozliwos¢ — jesli mamy takie umiejetnosci lub jakiekolwiek doswiadczenia w tym
zakresie, to w miare dokfadnie je opisujemy. Druga mozliwos¢ — jesli takich umiejetnosci nie
posiadamy, to udzielamy odpowiedzi typu: bardzo szybko sie ucze; chetnie zdobede takie
umiejetnosci; mam wrazenie, ze bardzo lubitbym to robi¢; mysle, ze nie jest to takie trudne i
bardzo szybko sobie z tym poradze.

4. U mnie jest sporo dzwigania. Poradzisz sobie?

Celem pytania jest zbadanie konkretnej umiejetnosci lub nastawienia do danej czynnosci,
jednakze w ten sposob trudno jg realnie stwierdzi¢. Kandydat moze poradzi¢ sobie z
dzwiganiem do pewnego ciezaru. Poza tym co innego dzwiga¢ co$ kilka razy w ciggu dnia, a
co innego kilkadziesigt razy w ciagu kazdej godziny pracy. Dlatego, zanim udzielisz
odpowiedzi, nalezy dopytac¢ jakie to ciezary i jak czesto to sie zdarza. Lepiej szczerze
odpowiedzie¢ na to pytanie, niz pozniej mie€ problemy z wywigzywaniem sie z obowigzkow
(chociazby ze wzgledu na stan zdrowia). Jezeli odpowiedz bedzie negatywna, a pracodawca
pomimo to zatrudni kandydata — nie powinien w przyszto$ci oczekiwa¢ od niego dzwigania
ciezarow i sprawa jest jasna dla obu stron.

5. Zdarzato ci sie pi¢ alkohol w pracy?

Na to pytanie z zasady odpowiadamy przeczaco i dobitnie. Nawet jesli sie nam kiedys to
zdarzyto — taka szczero$¢ moze zdyskwalifikowaé nas jako pracownika. Oczywiscie, w
zaleznosci od doswiadczen, mozna zawsze odpowiedzie¢, ze zdarzato nam sie pi¢ alkohol
w ramach oficjalnych imprez firmowych, na ktérych alkohol byt podawany.

6. Na zmianie sg zawsze dwie osoby. Co zrobisz, jak zobaczysz, ze twdj kolega cos
kradnie?

Celem tego pytania jest sprawdzenie uczciwosci i lojalnosci pracownika. Oczywiscie jest to
pytanie z gatunku ,co by byto, gdyby...” i odpowiedz jest bardzo hipotetyczna. Najlepsza
formg odpowiedzi jest zgtoszenie tego faktu do przetozonego. Gorzej moze zabrzmiec
odpowiedz, ze porozmawialibySmy najpierw z kolegg, aby to wyjasni¢ — taka reakcja (choé¢
moze wydawac sie naturalna) wzbudzi obawy, ze mozemy kry¢ ztodzieja, a z czasem moze
nawet zacza¢ z nim wspotdziatac. Pamietajmy, ze takie pytanie nie pojawia sie znikad i
osoba rekrutujgca prawdopodobnie ma juz doswiadczenia z pracownikami, ktorzy kradli w
firmie.
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7. Nigdy nie pracowate§ na takim programie
komputerowym jaki mamy. Jak sobie z tym poradzisz?

Celem pytania jest sprawdzenie postawy i nastawienia kandydata do nowych wyzwan. Przy
takim pytaniu mamy dwa mozliwe typy odpowiedzi. Pierwsza mozliwo$¢ — jesli mamy
zblizone doswiadczenia w tym zakresie (np. pracowaliSmy na innym programie), to w miare
doktadnie je opisujemy. Druga mozliwos¢ — jesli takich zblizonych doswiadczeh nie
posiadamy, to udzielamy odpowiedzi typu: bardzo szybko sie ucze; chetnie zdobede takie
umiejetnosci; mam wrazenie, ze bardzo lubitbym to robic¢; mysle, ze nie jest to takie trudne i
bardzo szybko sobie z tym poradze.

8. Gdyby jakis inny pracownik zachorowat mogtbys go zastgpic¢ pracujac dtuzej?

Celem tego pytania jest sprawdzenie dyspozycyjnosci pracownika oraz jego realnych
mozliwosci i nastawienia do pomocy ponad ogdlny standard pracy. Dobrze na takie pytanie
jest odpowiedzieC twierdzgco — jesli nie mamy zadnych przeciwwskazan typu: odbior dzieci
z przedszkola itp. Nalezy tez pamietac, ze kazda taka sytuacja jest zazwyczaj rozpatrywana
indywidualnie.

9. U mnie pensja wyglagda w taki sposob, ze na papierze jest pensja minimalna, ale zawsze
cos jeszcze w kopercie dorzucam. Co ty na to?

Bardzo niewygodne pytanie, ktére nie powinno pas¢ na rozmowie rekrutacyjnej. Z jednej
strony sprawdza ,elastycznos¢ i lojalno$¢” pracownika — z drugiej strony takie dziatania sg
niezgodne z prawem. Pamietaj, ze godzagc sie na minimalne wynagrodzenia nie masz
zadnych praw (oprécz prosb o podwyzke), aby realnie otrzymywacé wieksze kwoty
wynagrodzenia.

10. Jak bede miat kontrole skarbowg to bedziesz im méwit to o co cie poprosze?
Bardzo niewygodne pytanie, ktére nie powinno pas¢ na rozmowie rekrutacyjnej. Z jednej

strony sprawdza ,elastycznosc i lojalnoS¢” pracownika — z drugiej strony takie dziatania sg
niezgodne z prawem.
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Kierowca

1. Od kiedy moze pan zaczg¢ pracowacé?

Na to pytanie odpowiadamy zgodnie z naszg sytuacjg (jesli jestesmy zatrudnieni zazwyczaj
jest odpowiedni okres wypowiedzenia). Nalezy pamietac, ze zazwyczaj pracodawcy zalezy
na jak najszybszym zatrudnieniu pracownika, wiec raczej nie robmy sobie dwéch miesiecy
~wakacji’, bo dla rekrutera moga to by¢ kluczowe dwa miesigce. Dlatego tez odpowiadamy
zgodnie naszg sytuacja, podajac najszybszy mozliwy termin.

2. W jakich firmach pan do tej pory jezdzit i na jakie dystanse?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robi¢, z
czym miat kontakt lub co mégtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnosci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czym miat jakikolwiek kontakt. Nigdy nie wiadomo, ktore
czynnosci, jakie firmy lub jakie trasy mogg okazaé sie wazne na stanowisku, na ktére
poszukiwany jest pracownik. Niekiedy zdarza sie nawet, ze osoba opowiadajgca o swoich
doswiadczeniach zawodowych dostaje propozycje pracy na innym stanowisku (wyzszym)
niz to, na ktére sktadata aplikacje.

3. Skad mam pewnos¢, ze z poprzednich firm sam pan odchodzit, a nie ze pana
wypieprzyli?

Jest to z reguty niewygodne pytanie. Czesto wystepuje w parze z pytaniem typu: co byto
powodem, ze pan juz tam nie pracuje. Rekruter chce zazwyczaj sprawdzi¢ dwie kwestie: co
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byto rzeczywistym powodem zwolnienia lub odejscia
pracownika oraz czy kandydat jest prawdomoéwny. Najczesciej sytuacja wyglada tak, ze
kandydat wybiela powody swojego odejscia z pracy — zazwyczaj przedstawia jakgs
przyczyne niezalezng od niego typu: redukcja zatrudnienia; zmienit sie szef i wszystkich
zwolnit; firma mnie oszukata i dlatego sie zwolnitem. Nalezy by¢ ostroznym ze zbytnim
upiekszaniem powoddw swojego odejscia, poniewaz rekruter bedzie z pewnoscig zadawat
dodatkowe pytania, ktore bedg sprawdzaty prawdoméwnosé kandydata — a nie ma nic
gorszego niz stworzenie wrazenia, ze sie ktamie. W ostatecznosci zawsze mozna
zaproponowac, aby osoba rekrutujgca zadzwonita do poprzedniego pracodawcy — taka
propozycja zwieksza wiarygodno$¢ naszej wersji odejécia z poprzedniej firmy.

4. Czy wyraza pan swojg opinie jesli nie zgadza sie z przetozonym?

Klopotliwe pytanie. Generalnie nie warto odpowiada¢ tu zdecydowanie ,tak” ani
zdecydowanie ,nie”. Odpowiedz ,tak” — moze sprawi¢ wrazenie, ze lubimy podwazaé
autorytet szefa i bedziemy trudnym pracownikiem. Odpowiedz typu ,nie” — moze sugerowac,
ze nie mamy wiasnego zdania i bedziemy bezmysinie wykonywaé wszystkie, nawet
szkodliwe dla firmy, polecenia przetozonego. Dobrze jest udzieli¢ odpowiedz typu: jesli mam
inne zdanie probuje sygnalizowac je przetozonemu, ale zawsze ostatecznie wykonuje jego
polecenia.

5. Na jakie trasy moze pan jezdzi¢?

Na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ zgodnie z prawdg, aby pozniej nie byto probleméw z
wykonywaniem poszczegodlnych zlecen. Oczywiscie im wigksza elastyczno$¢ kandydata tym
lepiej wypadnie na rozmowie rekrutacyjnej.

6. Czy sg jakies towary, ktérych nie chce pan przewozié¢?

Na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ zgodnie z prawda, aby pozniej nie byto problemow z
wykonywaniem poszczegolnych zlecen. Oczywiscie im wigksza elastycznos$¢ kandydata tym
lepiej wypadnie na rozmowie rekrutacyjnej.

7. Potrafi sie pad dogada¢ z drogéwka, albo Inspekcjg Transportu Drogowego?

To pytanie ma na celu sprawdzi¢ tak zwang ,zaradnos$¢” kandydata. Wszystko zalezy od
tego jak zinterpretujemy stowo ,dogadac¢ sie”. Pamietajmy, ze wszystkie formy ,fapowek” sg
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niezgodne z prawem i karalne. Mozemy odpowiedziec,
ze jesteSmy komunikatywni, potrafimy szybko nawigzywaé dobre relacje i w sytuacjach
trudnych robimy wszystko, aby wyttumaczy¢ sytuacje i nie dosta¢ mandatu. Mozna tez is¢ o
krok dalej i powiedzie¢, ze jezdzimy przepisowo i do tej pory nie mielismy takiej koniecznosci
(takich sytuacji), aby musie¢ dogadywacé sie z policja.

8. Jak pan radzi sobie z dlugim czekaniem na przejsciach granicznych?

Na to pytanie nalezy odpowiedzie¢ zgodnie z prawdg, aby pdzniej nie byto problemow z
wykonywaniem poszczegdlnych zlecen. Oczywiscie im wieksza pomystowo$¢ kandydata (w
granicach prawa) tym lepiej wypadnie na rozmowie rekrutacyjnej. Pamietajmy, ze w tym
pytaniu moze chodzi¢ o jakies sposoby, ktdre przyspieszg naszg odprawe na przejsciu
granicznym.

9. Gdyby kto$ zaproponowat panu dorobienie na boku, co by pan zrobit?

Wszystko zalezy od tego co kryje sie w tym pytaniu i w ,dorobieniu na boku”. Jezeli nie
mys$limy o dodatkowym zarobkowaniu — odpowiedz jest prosta. Jesli jednak rzeczywiscie
planujemy dorobi¢ sobie do pensji — nalezy koniecznie zaznaczyé¢, ze robimy to zawsze
poza godzinami pracy. Jednakze w wypadku zawodu kierowcy, gdzie bardzo wazny jest
wypoczynek przed wyjazdem w trase — taka odpowiedz i tak bedzie bardzo ryzykowna.

10. Jak dtugo bedzie pan w stanie pracowac¢ jako kierowca?

Celem tego pytania jest sprawdzenie nastawienia do pracy kandydata, a takze w pewnym
sensie jego stanu zdrowia. Jednakze jest to bardzo teoretyczne pytanie, ktére tak naprawde
niczego nie wyjasnia. Najlepiej udzieli¢ odpowiedzi typu: jak najdtuzej. Pracodawcy bardzo
cenig sobie stabilnos¢ w zatrudnieniu i niskg rotacje. Z reguty nikt nie chce traci¢
doswiadczonego pracownika. Jednoczesnie pamietajmy, ze taka odpowiedz do niczego nas
nie zobowigzuje i zawsze mozemy sie zwolnic.

11. Prosze powiedzie¢ o najwiekszym ktopocie jaki pana spotkat, gdy pracowat pan jako
kierowca?

Jest to pytanie, ktére czesto stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwiekszej porazce w
zyciu zawodowym. Celem tego pytania jest sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci,
potencjatu oraz mozliwosci radzenia sobie kandydata w trudnych sytuacjach. Przygotowujac
sie do odpowiedzi, dobrze jest wybra¢ taki przyktad (nie koniecznie najwiekszy ktopot —
moze by¢ jeden z innych wiekszych ktopotow), ktory najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci,
ktére mogag by¢ przydatne na stanowisku, o ktére sie staramy. Dobrze, aby przyktad byt
prawdziwy — tak, aby mozna byto opowiadaé o nim ze wszystkimi szczegétami i swobodnie
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odpowiada¢é na dodatkowe pytania. Dobrze tez, aby
wybrany przyktad w ostatecznosci skonczyt sie dla nas pozytywnie.

12. lle pieniedzy chce pan zarabia¢ na umowie o prace a ile poza umowg?

Bardzo niewygodne pytanie, ktére nie powinno pasé na rozmowie rekrutacyjnej. Z jednej
strony sprawdza ,elastycznos¢ i lojalno$¢” pracownika — z drugiej strony takie dziatania sg
niezgodne z prawem. Pamietaj, ze godzac sie na minimalne wynagrodzenia nie masz
zadnych praw (oproécz prosb o podwyzke), aby realnie otrzymywac wieksze kwoty
wynagrodzenia. Nalezy rowniez pamieta¢, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w kwotach
netto i brutto. W przeciwnym razie moze okazac sie, ze uzgodniona w rozmowie kwota
(brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.

Kierownik dziatu handlowego

1. Jak Pan motywuje ludzi?

Najgorsza odpowiedz to ,pieniedzmi” — nawet jesli tak naprawde uwazasz, to nie koniecznie
musi tak by¢. Jesli pracownik dostanie 300% podwyzki — nie bedzie pracowac¢ 300%
wydajniej, a po kilku miesigcach przyzwyczai sie do tego wynagrodzenia, spowszednieje mu
ono i przestanie go cieszy¢ i motywowac jak prezent, ktéry dostat pét roku temu na Swieta.
Potencjalny pracodawca musiatby dawaé pracownikowi podwyzke co 2-3 miesigce, aby
utrzymaé wysoki poziom jego motywacji — co jest raczej niemozliwe. Dlatego tez warto w
swojej odpowiedzi wskazaé elementy niematerialne typu: chwalenie pracownikow;
docenianie ich pracy i wykonanych zadan; umozliwienie rozwoju osobistego i zdobywanie
nowych umiejetnosci (kwalifikacji); partnerskie relacje; ambitne wyzwania; zdrowa
rywalizacja w zespole. Jesli koniecznie chcemy sie upiera¢ przy kwestiach materialnych to
zamiast ,pienigdze” mozna odpowiedzie€: perspektywa awansu; jasny system premiowania
lub struktura wynagrodzenia adekwatna do osigganych celow.

2. Co jest dla Pana najwazniejsze w zarzgdzaniu?

To bardzo szerokie pytanie i nalezy sie dobrze zastanowi¢ zanim sie na nie odpowie —
najlepiej przygotowac sobie szczegdtowg odpowiedz na dtugo przed rozmowa rekrutacyjna.
Nalezy wzig¢ pod uwage, iz po odpowiedzi moze pas¢ dodatkowe pytanie typu: czyli
konkretnie co? Na przykiad, je$li odpowiemy, ze w zarzgdzaniu najwazniejsza jest
organizacja pracy — nalezy mieC juz przygotowang szczegotowg odpowiedz na pytanie:
organizacja pracy — czyli konkretnie co? Dlatego tez, zanim udzielimy sztampowe;j
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odpowiedzi typu: motywacja, wyznaczanie celdw,
kontrolowanie lub rozwijanie pracownika — nalezy dobrze przemysle¢, co doktadnie kryje sie
za tymi sformutowaniami. Dobrze tez podpiera¢ swoje wypowiedzi przyktadami — wtasnymi
lub teoretycznymi, ktére zobrazujg co mamy na mysili.

3. Jakie ma pan doswiadczenia menedzerskie?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowac¢ kompetencje menedzerskie pracownika — czyli co
potrafi robi¢, z czym miat kontakt lub co mdgtby robi¢ jako kierownik. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czym miat jakikolwiek kontakt — co mogtoby miec
powigzanie z zarzgdzaniem. Dobrze jest w pierwszej kolejnosci opowiedzie¢ o tych
doswiadczeniach, ktére byty najbardziej zblizone do obowigzkéw na stanowisku, o ktére sie
ubiegamy. Inne sg obowigzki menedzera, ktéry zarzgdza duzym, zréznicowanym zespotem,
inne kierownika zarzgdzajgcego 3 osobami, a jeszcze inne na samodzielnym stanowisku
menedzerskim bez podwladnych. Z drugiej strony nigdy nie wiadomo, ktére czynnosci (a
nawet tylko pomoc w tych czynnosciach) mogg okaza¢ sie wazne na stanowisku, na ktore
poszukiwany jest pracownik, wiec lepiej powiedzie¢ wiecej niz mniej.

4. Jakie ma Pan sukcesy?

Jest to bardzo czeste pytanie, ktore stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwigkszym
wyzwaniu, ktére miato miejsce w dotychczasowej karierze zawodowej. Celem tego pytania
jest sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci oraz mozliwosci i potencjatu kandydata.
Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybra¢ taki przyktad (nie koniecznie
najwiekszy sukces — moze by¢ jeden z innych duzych sukcesow), ktory najlepiej uwypukili
cechy i umiejetnosci, ktére mogg by¢ przydatne na stanowisku, o ktore sie staramy. Dobrze,
aby przyktad byt prawdziwy — tak, aby mozna bylo opowiada¢ o nim ze wszystkimi
szczegdtami i swobodnie odpowiadac¢ na dodatkowe pytania. Kobiety majg czesto tendencije
do odpowiedzi typu: dzieci lub rodzina — nawet jesli jest to bardzo szczera odpowiedz, to
niewiele méwi ona o kompetencjach zawodowych, a tego dotyczy to pytanie.

5. Jakie miat Pan porazki?

Jest to pytanie, ktére czesto stosowane jest zamiennie z pytaniem o0 najbardziej
problematycznej (najtrudniejszej) sytuacji w zyciu zawodowym. Celem tego pytania jest
sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci, potencjatu oraz mozliwosci radzenia sobie
kandydata w trudnych sytuacjach. Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybrac taki
przyktad (nie koniecznie najwiekszg porazke — moze by¢ z trudniejszych sytuacji), ktéry
najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci, mogace by¢ przydatne na stanowisku, o ktére sie
staramy. Dobrze, aby przykiad byt prawdziwy — tak, by mozna byto opowiada¢ o nim ze
wszystkimi szczeg6tami i swobodnie odpowiada¢ na dodatkowe pytania. Dobrze tez, aby
wybrany przyktad w ostatecznosci skonczyt sie dla nas pozytywnie, albo (w wypadku
porazki) mozna byto wyciggngé z niej konstruktywne wnioski na przysztosé. Nie
opowiadajmy o porazce, ktdra skonczyta sie totalng katastrofg i ktéra nas skompromituje w
oczach osoby rekrutujgce.
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6. Co Pan robi, kiedy pracownicy nie wykonujg zadan?

Pytanie to ma na celu sprawdzenie naszych doswiadczenh i umiejetnosci radzenia sobie w
konkretnej sytuacji. Zdecydowanie nie sg dobre ogdlnikowe odpowiedzi typu: rozmawiam z
nimi, zeby wykonali zadania; motywuje ich do realizacji zadan lub pomagam im w wykonaniu
zadan (jedna z najgorszych odpowiedzi). Jezeli odpowiemy, Zze ,motywujemy pracownikéw”
— musimy wiedzie¢ doktadnie jak to robimy. Takie doszczegotowienie pytania na pewno sie
pojawi, a pogubienie sie w odpowiedzi moze nas zdyskredytowac. Jezeli nie mamy lepszych
pomystow zawsze w ostatecznosci mozna powiedzie¢, ze najpierw rozmawiamy, potem
dajemy formalne upomnienie, nastepnie nagane, a jesli i to nie przyniesie rezultatu —
zwalniamy takiego pracownika.

7. Jak Pan rozwija zespot?

Po odpowiedzi na to pytanie najlepiej wida¢ klase menedzera. Zazwyczaj kierownicy
sprowadzajg swojg prace gtdwnie do realizacji wyznaczonych celdéw, a rozwdj rozumiejg
jako wyznaczanie pracownikéw na szkolenia firmowe. Jesli firma nie organizuje szkolen to
kierownicy majg usprawiedliwienie dla braku rozwoju swoich podwtadnych. Warto sie
zastanowic, czego konkretnie pracownicy nauczyli sie od Ciebie. Czy podwtadni uczg sie od
Ciebie ,przy okazji’, czy tez celowo podnosisz ich umiejetnosci np. poprzez diagnoze
kompetencji i tworzenie dla kazdego pracownika indywidualnego planu rozwoju, ktérego
realizacja jest sukcesywnie weryfikowana.

8. Jak Pan kieruje zespotem?

To bardzo podobne pytanie do ,co jest najwazniejsze w zarzadzaniu” i nalezy sie dobrze
zastanowi¢ zanim sie na nie odpowie — najlepiej przygotowac sobie szczegdétowg odpowiedz
na dtugo przed rozmowg rekrutacyjng. Nalezy wzig¢ pod uwage, iz po odpowiedzi moze
pas¢ dodatkowe pytanie typu: czyli konkretnie co? Na przyktad, jesli odpowiemy, ze kieruje
poprzez wyznaczanie celow — nalezy mie¢ juz przygotowang szczegotowg odpowiedz na
pytanie: wyznaczanie celdéw — czyli konkretnie co? Dlatego tez, zanim udzielimy sztampowe;j
odpowiedzi typu: motywuje, organizuje prace, kontroluje lub rozwijam pracownikéw — nalezy
dobrze przemysle¢, co doktadnie kryje sie za tymi sformutowaniami. Dobrze tez podpierac
swoje wypowiedzi przyktadami — wtasnymi lub teoretycznymi, ktére zobrazujg co mamy na
mysli.

9. Jak Pan buduje zespot?
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To kolejne pytanie  sprawdzajgce  rzeczywiste
kompetencje menedzerskie. Zanim zaczniemy odpowiada¢ ogolnikami, zastanéwmy sie nad
ich uszczegotowieniem. W odpowiedzi na to pytanie moze sie miesci¢ bardzo wiele dziatan
takich jak: rekrutacja, zwalnianie, praca zespotowa, rywalizacja, motywowanie, wspieranie
sie, delegowanie zadan, wyznaczanie celdéw, konsultowanie sposobow realizacji zadan,
wdrazanie nowych pracownikow, rozwéj podwiadnych, przygotowywanie $ciezek awansu,
przygotowywanie sukcesoréw itp. Pamietajmy jednak, ze wybdr ktoregokolwiek pojecia
bedzie prawdopodobnie wigzat sie z jego doktadnym opisaniem — dlatego méwmy o takich
zagadnieniach, o ktérych swobodnie mozemy powiedzie¢ cos wiecej. Dobrze tez podpieraé
swoje wypowiedzi przyktadami — wlasnymi lub teoretycznymi, ktore lepiej zobrazujg co
mamy na mysli.

10. Jak przebiegata Pana kariera zawodowa?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robic, z
czym miat kontakt lub co mégtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnoéci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czym miat jakikolwiek kontakt. Dobrze jest opowiedzie¢
swoich doswiadczeniach w tych firmach, w ktérych nasze obowigzki byty najbardziej
zblizone do obowigzkéw na stanowisku, o ktére sie ubiegamy. Z drugiej strony nigdy nie
wiadomo, ktére czynnosci (a nawet tylko pomoc w tych czynnosciach) mogg okazaé sie
wazne na stanowisku, na ktére poszukiwany jest pracownik, wiec lepiej powiedzie¢ wiecej
niz mniej. Niekiedy zdarza sie nawet, ze osoba opowiadajgca o swoich doswiadczeniach
zawodowych dostaje propozycje pracy na innym stanowisku (wyzszym) niz to, na ktoére
sktadata aplikacje.

11. Jakie ma Pan oczekiwania finansowe?

Na to pytanie trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢ swojg kwote — ztym
rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze lepiej powiedzie¢ nieco
wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy troche zejsS¢ z naszych
oczekiwan pfacowych, ale zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco
wyzsza kwota swiadczy dobrze o poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na
rozmowie jako profesjonalista, a pdzniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym
sensie traci wiarygodnos¢. Nalezy réwniez pamietac, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w
kwotach netto i brutto. W przeciwnym razie moze okazac sie, ze uzgodniona w rozmowie
kwota (brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.
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12. Jak Pan wyobraza sobie prace na tym stanowisku?

To moze okaza¢ sie kluczowe pytanie — poniewaz odpowiedz bedzie wskazywata na ile juz
teraz jestesmy swiadomi nowego wyzwania. Odpowiedz zobrazuje osobie rekrutujgcej czy
nasze pojecie na o tym stanowisku, o charakterze tej pracy jest cho¢ troche zbiezna z
rzeczywistoscig, czy tez nasze wyobrazenie jest tak odmienne, ze nie ma sensu, aby
zaryzykowac¢ i da¢ nam szanse. Dlatego tez przygotowanie odpowiedzi moze by¢ dosc¢
trudne. Najlepiej zdoby¢ informacje od oséb z ,pierwszej reki” — czyli pracujgcych na
rownolegtym lub tym samym stanowisku w firmie. Moze inni pracownicy z tej firmy bedg
mogli nam podpowiedzie¢ jak wyglgda praca menedzera na tym stanowisku. Moze takie
informacje znajdziemy w internecie — na forach dyskusyjnych. W ostatecznosci pozostaje
nam oprzec sie na wlasnych doswiadczeniach z poprzednich firm i zaktadac, ze stanowisko,
na ktore aplikujemy ma podobng charakterystyke pracy. Nalezy pamietaé, ze na
improwizacje zawsze znajdzie sie miejsce, dlatego nalezy stosowac jg dopiero w sytuacji
bez wyijscia.

Fryzjer

1. Co Panig motywuje do pracy?

Najgorsza odpowiedz to ,pienigdze” — nawet jesli tak naprawde uwazasz, to nie koniecznie
musi tak by¢. Jesli dostaniesz 300% podwyzki — nie bedziesz pracowaé¢ 300% wydajniej, a
po kilku miesigcach przyzwyczaisz sie do tego wynagrodzenia, spowszednieje ci ono i
przestanie cie cieszyC i motywowac jak prezent, ktory dostates pét roku temu na sSwieta.
Potencjalny pracodawca musiatby dawac ci podwyzke co 2-3 miesigce, aby utrzymac wysoki
poziom twojej motywacji — co jest raczej niemozliwe. Dlatego tez warto w swojej odpowiedzi
wskazac elementy niematerialne typu: satysfakcja z dobrze wykonanego zadania; rozwoj
osobisty i zdobywanie nowych umiejetnosci (kwalifikacji); partnerskie relacje (z przetozonym
lub w zespole); ambitne wyzwania; pochwata szefa itp. Jesli koniecznie chcemy sie upieraé
przy kwestiach materialnych to zamiast ,pienigdze” mozna odpowiedzie¢: mozliwos¢
awansu; jasny system premiowania lub wynagrodzenie adekwatne do osigganych celéw.

2. Co jest dla Pani najwazniejsze w pracy fryzjerki?
To bardzo szerokie pytanie i nalezy sie dobrze zastanowi¢ zanim sie na nie odpowie —

najlepiej przygotowac sobie szczegotowg odpowiedz na dtugo przed rozmowg rekrutacyjna.
Nalezy wzig¢ pod uwage, iz po odpowiedzi moze pas¢ dodatkowe pytanie typu: czyli
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konkretnie co? Na przyktad, jesli odpowiemy, ze w pracy
fryzjerki najwazniejsza jest organizacja pracy — nalezy miec juz przygotowang szczegotowg
odpowiedz na pytanie: organizacja pracy — czyli konkretnie co? Dlatego tez, zanim udzielimy
sztampowej odpowiedzi typu: zadowolenie klienta, komunikatywnos¢ lub tworzenie mitej
atmosfery — nalezy dobrze przemyslec¢, co doktadnie kryje sie za tymi sformutowaniami.
Dobrze tez podpiera¢ swoje wypowiedzi przyktadami — wtasnymi lub teoretycznymi, ktére
zobrazujg co mamy na mysli.

3. Jakie ma pani doswiadczenia na tym stanowisku?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robi¢, z
czym miat kontakt lub co mégtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnoéci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czy miat jakikolwiek kontakt. Nigdy nie wiadomo, ktore
czynnosci (a nawet tylko pomoc w tych czynnosciach) mogg okaza¢ sie wazne na
stanowisku, na ktore poszukiwany jest pracownik. Jest to rowniez dobry moment, aby, w
ramach przedstawiania swoich doswiadczen, opowiedzie¢ o swoich sukcesach,
osiggnieciach lub sytuacjach zawodowych, ktérymi chcemy sie pochwalic.

4. Prosze opowiedzie¢ o jakims Pani zadowolonym Kliencie?

Jest to bardzo czeste pytanie w branzach, gdzie mamy do czynienia z bezposrednig obstuga
klienta. Pytanie to moze czesto iS¢ w parze z pytaniem typu: prosze opowiedzie¢ o swoich
sukcesach (najwiekszym sukcesie). Celem tego pytania jest sprawdzenie doswiadczenia,
umiejetnosci oraz mozliwosci i potencjalu kandydata. Dodatkowo rekruter sprawdza, co
rzeczywiscie dla kandydata oznacza ,zadowolony klient”. Czy zadowolonym klientem jest
raczej osoba, ktéra dtugo rozmawia i zartuje, czy raczej taka, ktéra systematycznie wraca —
a moze taka, ktéra przyprowadza dodatkowych klientéw (znajomych, rodzine).
Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybraC taki przyktad z naszego zycia
zawodowego, ktéry najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci, ktére mogg by¢ przydatne na
stanowisku, o ktore sie staramy. Dobrze, aby przyktad byt prawdziwy — tak, aby mozna byto
opowiada¢ o nim ze wszystkimi szczegotami i swobodnie odpowiada¢ na dodatkowe

pytania.

5. Jakie miata Pani najwieksze trudnosci w tej pracy?

Jest to pytanie, ktére czesto stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwieksze porazki w
zyciu zawodowym. Celem tego pytania jest sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci,
potencjatu oraz mozliwosci radzenia sobie kandydata w trudnych sytuacjach. Przygotowujac
sie do odpowiedzi, dobrze jest wybrac taki przyktad (nie koniecznie najwiekszg trudnos¢ —
moze by¢ z trudniejszych sytuacji), ktéry najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci, mogace
by¢ przydatne na stanowisku, o ktére sie staramy. Dobrze, aby przyktad byt prawdziwy — tak,
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by mozna bylo opowiadaé o nim ze wszystkimi
szczegbdtami i swobodnie odpowiada¢ na dodatkowe pytania. Dobrze tez, aby opisana
sytuacja w ostatecznosci skonczyta sie dla nas pozytywnie, albo (w wypadku porazki)
mozna byto wyciggna¢ z niej konstruktywne wnioski na przysztos¢. Nie opowiadajmy o takiej
trudnosci, ktora skonczyta sie totalng katastrofg i ktéra nas skompromituje w oczach osoby
rekrutujgcej.

6. Jak pani nawigzuje kontakt z Klientem?

To pytanie ma na celu sprawdzenie rzeczywistych umiejetnosci komunikacyjnych kandydata
oraz jego sposobdéw budowania dobrej atmosfery i relacji z klientem. Jest to niby proste
pytanie, ale w rzeczywistosci moze spowodowa¢ duzo kiopotéw, poniewaz z reguty nie
zastanawiamy sie jak to sie dzieje, ze nawigzujemy z kim$ dobry kontakt. Dlatego w ramach
udzielanej odpowiedzi nalezy pamietac o takich elementach jak: kulturalne traktowanie,
usmiech, mity ton gtosu, zadawanie pytan o oczekiwania Kklienta, wykazywanie
zainteresowania klientem, kontakt wzrokowy, nawigzywanie do wypowiedzi Klienta,
podtrzymywanie rozmowy, pytanie klienta o jego zdanie. Réwniez zapamigtanie klienta oraz
tematow, na ktore ostatnio rozmawialiSmy znacznie wptynie na budowanie pozytywnych
relacji. Uwaga: w rozmowach z klientem nalezy unika¢ tematéw zwigzanych z polityka,
religig oraz mniejszosciami seksualnymi i narodowymi — wystrzegajmy sie rowniez zartow na
te tematy.

7. Czy lubi Pani pracowa¢ w zespole?

Na takie pytanie zawsze nalezy odpowiadac twierdzgco. Taka odpowiedz nie moze w zaden
sposob zaszkodzi¢ — nawet gdybysmy mieli pracowa¢ na samodzielnym, indywidualnym
stanowisku. Warto przy tej okazji rozwing¢ swojg wypowiedz o cechy, ktérymi chcielibysmy
sie pochwali¢: komunikatywno$¢, fatwosS¢ nawigzywania dobrych relacji, przyjazne
nastawienie do innych, umiejetno$¢ tagodzenia konfliktow, nastawienie na wspotprace.
Dobrze tez dodac, ze rownie dobrze potrafimy realizowac zadania i organizowa¢ sobie prace
na stanowisku indywidualnym.

8. Co Pani robi, gdy klient jest niezadowolony?

Jest to niesamowicie hipotetyczne pytanie z gatunku ,co by byto, gdyby...”. Oczywiscie
odpowiedz zazwyczaj jest rowniez hipotetyczna typu: probowatabym zrobi¢ cos, aby klient
byt jednak zadowolony. Oczywiscie rekruter moze hipotetyzowac dalej i zapyta¢ pytania typu
»a konkretnie co?” lub ,a jak dalej nie bedzie zadowolony?” Dobrze jest zaznaczy¢, ze kazda
osoba jest inna, kazdy klient ma inny charakter i kazda sytuacja jest indywidualna, dlatego
nie ma jednej idealnej metody i nalezy dobieraé sposoby, ktére sg najbardziej odpowiednie
w danym momencie. Oczywisci zawsze mozna zaproponowac klientowi naprawienie btedu,
rekompensate, rabat lub inng forme uspokojenia go lub zadoséuczynienia. Najlepszym
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sposobem jest zazwyczaj mita rozmowa, bez wchodzenia
w przepychanki stowne ,czyja to jest wina” — co moze tylko zaostrzy¢ konflikt.

9. lle chciataby Pani zarabia¢?

Na to pytanie trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢ swojg kwote — ztym
rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze lepiej powiedzie¢ nieco
wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy troche zejs¢ z naszych
oczekiwan pfacowych, ale zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco
wyzsza kwota swiadczy dobrze o poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na
rozmowie jako profesjonalista, a pozniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym
sensie traci wiarygodno$¢. Nalezy réwniez pamietac, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w
kwotach netto i brutto. W przeciwnym razie moze okazac sie, ze uzgodniona w rozmowie
kwota (brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.

10. W jakich godzinach moze Pani pracowac?

Jest to pytanie sprawdzajgce dyspozycyjnosé pracownika. Warto sie zastanowi¢ zanim
udzieli sie odpowiedzi - to wazne dla pdzniejszego komfortu pracy. Oczywiscie im jestesmy
bardziej elastyczni godzinowo — tym z reguty dla pracodawcy lepiej. Zle jednak bedzie, gdy
np. zgodzimy sie na prace w poéznych godzinach, a pdzniej ze wzgledu na sprawy osobiste
typu: odbiér dzieci z przedszkola itp. bedzie to dla nas problemem. Mozna tez dopyta¢ w
jakich godzinach pracuje sie na tym stanowisku. Pamietajmy, aby nie decydowac sie na
warunki, o ktorych z gory wiemy, ze nam nie odpowiadajq.

Remonty malarskie

1. Co Pan najbardziej lubi robi¢ w pracy?

Tym pytaniem rekruter sprawdza jakie kandydat ma preferencje i zdolno$ci oraz jak moze
motywowac¢ kandydata w miejscu pracy. Jednak nie zadaje pytania typu: co pana motywuje
— poniewaz odpowiedz na to pytanie zwykle bywa wyuczona, a przez to mato wartosciowa.
Z pewnoscig jest cos, co lubimy robi¢ w pracy. W tym miejscu dobrze jest opowiedzie¢ o
naszych umiejetnosciach, dobrze jest pochwali¢ sie nimi. Aby zbudowa¢ wrazenie
profesjonalisty dobrze opowiedzie¢ o kilku waznych czynnosciach, ktére byly istotne na
poprzednich stanowiskach lub mogg by¢ bardzo wazne na stanowisku, o ktore sie
ubiegamy. Nie jest wskazane opowiadanie o sprawach btahych (nawet jesli rzeczywiscie je
lubimy) typu: rozmowy z kolegami, nawigzywanie nowych znajomosci (chyba, ze chodzi o
zdobywanie nowych klientéw) lub udziat w konkursach firmowych (jesli takie byty).

2. Gdzie Pan wczesniej pracowat?
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Celem tego pytania jest zdiagnozowanie doswiadczenia
pracownika, a przez to rowniez jego potencjalnych umiejetnosci i mozliwosci. Zazwyczaj
ostatnie miejsce zatrudnienia jest swego rodzaju zwienczeniem dotychczasowej kariery
zawodowej pracownika. Rekruter moze zakltada¢, ze ostatnie miejsce zatrudnienia
wykorzystywato maksymalnie potencjat pracownika. Dlatego, jesli kandydat wcze$niej byt
zatrudniony gdzie indziej i wykonywat tam prace, ktéra moze by¢ istotna dla stanowiska, o
ktére sie ubiega — warto o tym powiedzie¢. Innymi stowy, nie nalezy jedynie odpowiadac o
ostatnim miejscu zatrudnienia, ale warto rowniez wspomnie¢ o innych stanowiskach i
firmach, ktérymi mozna sie pochwali¢.

3. Jakie ma pan doswiadczenia w remontowaniu?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robi¢, z
czym miat kontakt lub co mégtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnosci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat sie zajmowat i z czy miat jakikolwiek kontakt. Nigdy nie wiadomo, ktére
czynnosci (a nawet tylko pomoc w tych czynnosciach) mogg okaza¢ sie wazne na
stanowisku, na ktére poszukiwany jest pracownik. Niekiedy zdarza sie nawet, ze osoba
opowiadajgca o swoich doswiadczeniach zawodowych dostaje propozycje pracy na innym
stanowisku (wyzszym) niz to, na ktére skladata aplikacje.

4. Prosze opowiedzie¢ o Pana najtrudniejszym remoncie?

Jest to pytanie, ktére czesto stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwieksze porazki w
zyciu zawodowym lub o najwiekszym sukcesie. Celem tego pytania jest sprawdzenie
doswiadczenia, umiejetnosci, potencjatu oraz mozliwosci radzenia sobie kandydata w
trudnych sytuacjach zawodowych. Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybrac taki
przyktad (nie koniecznie najtrudniejszy remont — moze by¢ jeden z bardziej trudnych), ktéry
najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci, mogace by¢ przydatne na stanowisku, o ktére sie
staramy. Dobrze, aby przyktad byt prawdziwy — tak, by mozna bylo opowiada¢ o nim ze
wszystkimi szczegétami i swobodnie odpowiada¢ na dodatkowe pytania. Dobrze tez, aby
opisana sytuacja w ostatecznosci skonczyta sie dla nas pozytywnie, albo (w wypadku
porazki) mozna byto wyciagng¢ z niej konstruktywne wnioski na przysztos¢. Nie
opowiadajmy o takiej trudnosci, ktéra skonczyta sie totalng katastrofg i ktéra nas
skompromituje w oczach osoby rekrutujgcej. Dobrym pomystem jest opowiedzenie o
trudnym zadaniu, ktére zakonczylto sie petnym sukcesem.

5. Jakie miat pan najwieksze trudnosci z Klientem?
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Celem tego pytania jest zdiagnozowanie umiejetnosci
radzenia sobie kandydata w sytuacjach trudnych, a takze sprawdzenie jego doswiadczenia i
sposobow reakcji na sytuacje konfliktowe.
Najlepiej unika¢ odpowiedzi na to pytanie — méwigc, ze zawsze robimy wszystko, aby klient
byt zadowolony. Gdyby jednak rekruter naciskat dobrze jest opisa¢ sytuacje, w ktérej nie
chodzito o trudng relacje z klientem lecz raczej o to, ze klient ,byt trudny”, bo nie wiedziat
czego chciat lub nie znat sie merytorycznie na danej sprawie i trzeba byto mu to dokfadnie
wyttumaczy¢. Generalnie lepiej, aby cata ,trudnos$¢” nie polegata na awanturowaniu sie lecz
na profesjonalnym wytltumaczeniu czegos klientowi. Taka odpowiedz z pewnoscig podniesie
nasz wizerunek profesjonalisty.

6. Jak pan nawigzuje kontakt z Klientem?

To pytanie ma na celu sprawdzenie rzeczywistych umiejetnosci komunikacyjnych kandydata
oraz jego sposobdéw budowania dobrej atmosfery i relacji z klientem. Jest to niby proste
pytanie, ale w rzeczywistosci moze spowodowac duzo kiopotdw, poniewaz z reguty nie
zastanawiamy sie jak to sie dzieje, ze nawigzujemy z kim$ dobry kontakt. Dlatego w ramach
udzielanej odpowiedzi nalezy pamietaé o takich elementach jak: kulturalne traktowanie,
usmiech, mity ton gtosu, zadawanie pytan o oczekiwania klienta, wykazywanie
zainteresowania klientem, kontakt wzrokowy, nawigzywanie do wypowiedzi Klienta,
podtrzymywanie rozmowy, pytanie klienta o jego zdanie. Uwaga: w rozmowach z klientem
nalezy unika¢ tematow zwigzanych z politykg, religia oraz mniejszosciami seksualnymi i
narodowymi — warto zaznaczy¢, ze posiadamy takg wiedze.

7. Czy lubi Pan pracowac w zespole czy raczej samodzielnie?

Jest to pytanie sprawdzajgce preferencje kandydata — czy potrafi samodzielnie organizowac
sobie prace oraz czy potrafi wspotpracowac (czy nie jest osobg konfliktowa). Jesli nie mamy
rzeczywistych przeciwwskazan — warto odpowiedzie¢, ze obie formy nam odpowiadajg.
Dobrze przy tej okazji rozwing¢ swojg wypowiedz o cechy, ktorymi chcielibysmy sie
pochwali¢, np.: komunikatywnos¢, tatwo$¢ nawigzywania dobrych relacji, przyjazne
nastawienie do innych, umiejetnos¢ ftagodzenia konfliktéw, nastawienie na wspotprace lub:
samodzielno$¢, wysoka efektywnos¢ dziatania, dobra organizacja wtasnej pracy,
odpowiedzialnos¢ i systematyczno$é. Dobrze tez dodaé, ze rownie dobrze potrafimy
realizowac zadania i organizowac sobie prace na stanowisku indywidualnym jak i w ramach
pracy zespotowe;.

8. Co jest dla Pana wazne w pracy?
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To bardzo szerokie pytanie i nalezy sie dobrze
zastanowi¢ zanim sie na nie odpowie — najlepiej przygotowac¢ sobie szczegdtowg odpowiedz
na dlugo przed rozmowg rekrutacyjng. Nalezy wzigé pod uwage, iz po odpowiedzi moze
pas¢ dodatkowe pytanie typu: czyli konkretnie co? Na przyktad, jesli odpowiemy, ze przy
robieniu remontow najwazniejsza jest doktadnos¢ — nalezy mieC juz przygotowana
szczegotowg odpowiedz na pytanie: doktadnos¢ — czyli konkretnie co? Dla jednego
kandydata ,doktadnos¢” to precyzyjne dociecie tapety, a dla innego ,doktadnos¢” to
szczegoOtowe wypytanie klienta o efekt koncowy, ktéry chce uzyskac. Dlatego tez, zanim
udzielimy sztampowej odpowiedzi typu: zadowolenie klienta, dobrze wykonana praca lub
uczciwos¢ — nalezy dobrze przemyslec, co doktadnie kryje sie za tymi sformutowaniami.
Dobrze tez podpiera¢ swoje wypowiedzi przyktadami — wtasnymi lub teoretycznymi, ktére
zobrazujg co mamy na mysli.

9. lle chce Pan zarabiaé?

Na to pytanie trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢ swojg kwote — ztym
rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze lepiej powiedzie¢ nieco
wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy troche zej$¢ z naszych
oczekiwan pfacowych, ale zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco
wyzsza kwota swiadczy dobrze o poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na
rozmowie jako profesjonalista, a pdzniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym
sensie traci wiarygodno$¢. Nalezy réwniez pamietac, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w
kwotach netto i brutto. W przeciwnym razie moze okazac sie, ze uzgodniona w rozmowie
kwota (brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.

10. W jakich godzinach moze Pan pracowac?

Jest to pytanie sprawdzajgce dyspozycyjnos¢ pracownika. Warto sie zastanowi¢ zanim
udzieli sie odpowiedzi - to wazne dla pozniejszego komfortu pracy. Oczywiscie im jesteSmy
bardziej elastyczni godzinowo — tym z reguty dla pracodawcy lepiej. Zle jednak bedzie, gdy
np. zgodzimy sie na prace w poznych godzinach, a pdzniej ze wzgledu na sprawy osobiste
typu: odbiér dzieci z przedszkola itp. bedzie to dla nas problemem. Mozna tez dopyta¢ w
jakich godzinach pracuje sie na tym stanowisku. Pamietajmy, aby nie decydowac sie na
warunki, o ktérych z géry wiemy, ze nam nie odpowiadaja.
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Krawcowa

1. Co Pani najbardziej lubi robi¢ w pracy?

Tym pytaniem rekruter sprawdza jakie kandydat ma preferencje i zdolno$ci oraz jak moze
motywowac¢ kandydata w miejscu pracy. Jednak nie zadaje pytania typu: co pana motywuje
— poniewaz odpowiedz na to pytanie zwykle bywa wyuczona, a przez to mato wartosciowa.
Z pewnoscig jest cos, co lubimy robi¢ w pracy. W tym miejscu dobrze jest opowiedzie¢ o
naszych umiejetnosciach, dobrze jest pochwali¢ sie nimi. Aby zbudowal wrazenie
profesjonalisty dobrze opowiedzie¢ o kilku waznych czynnosciach, ktére byty istotne na
poprzednich stanowiskach lub mogg by¢ bardzo wazne na stanowisku, o ktére sie
ubiegamy. Nie jest wskazane opowiadanie o sprawach btahych (nawet jesli rzeczywiscie je
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lubimy) typu: rozmowy z kolegami, nawigzywanie nowych
znajomosci (chyba, ze chodzi o zdobywanie nowych klientéw) lub udziat w konkursach
firmowych (jesli takie byty).

2. Gdzie Pani wczesniej pracowata?

Celem tego pytania jest zdiagnozowanie doswiadczenia pracownika, a przez to réwniez jego
potencjalnych umiejetnosci i mozliwosci. Zazwyczaj ostatnie miejsce zatrudnienia jest swego
rodzaju zwienczeniem dotychczasowej kariery zawodowej pracownika. Rekruter moze
zaktadaé, ze ostatnie miejsce zatrudnienia wykorzystywalo maksymalnie potencjat
pracownika. Dlatego, jesli kandydat wczes$niej byt zatrudniony gdzie indziej i wykonywat tam
prace, ktéra moze by¢ istotna dla stanowiska, o ktére sie ubiega — warto o tym powiedziec.
Innymi stowy, nie nalezy jedynie odpowiada¢ o ostatnim miejscu zatrudnienia, ale warto
réwniez wspomnie¢ o innych stanowiskach i firmach, ktérymi mozna sie¢ pochwalic.

3. Jakie ma Pani doswiadczenia w szyciu ubran?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robi¢, z
czym miat kontakt lub co mogtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnosci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegdlni¢ wszystko
z czym kandydat w tym zakresie sie zajmowat. Nigdy nie wiadomo, ktore czynnosci (a nawet
tylko pomoc w tych czynnosciach) moga okaza¢ sie wazne na stanowisku, na ktore
poszukiwany jest pracownik. Niekiedy zdarza sie nawet, Zze osoba opowiadajgca o swoich
doswiadczeniach zawodowych dostaje propozycje pracy na innym stanowisku (wyzszym)
niz to, na ktore skfadata aplikacje. W tym przypadku doswiadczenie moze okazac sie tak
duze, ze kandydat juz na starcie dostanie duzo bardziej odpowiedzialne zadania — niz
poczatkujgca krawcowa.

4. Prosze opowiedzie¢ co najtrudniejszego Pani uszyta?

Jest to bardzo czeste pytanie, kiore stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwiekszym
wyzwaniu, ktére miato miejsce w dotychczasowej karierze zawodowej lub o najwiekszym
sukcesie. Celem tego pytania jest sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci oraz
mozliwosci i potencjatu kandydata. Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybrac
taki przyktad (nie koniecznie co$ najtrudniejszego — moze wybrane by¢ jedno z trudnych
zadan), ktory najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci, ktére mogg byC¢ przydatne na
stanowisku, o ktore sie staramy. Dobrze, aby przyktad byt prawdziwy — tak, aby mozna byto
opowiada¢ o nim ze wszystkimi szczegétami i swobodnie odpowiada¢ na dodatkowe
pytania.

5. Z czego w swojej pracy jest Pani najbardziej dumna?
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To pytanie ma na celu sprawdzenie kompetencji kandydata oraz co go motywuje do pracy.
Mozna postuzy¢ sie to odpowiedzig na pytanie o najwiekszy sukces lub o najtrudniejsze
zrealizowane zadanie (wyzwanie). Jednakze mozna tez $miato przedstawi¢ tu swoje
wartodci, ktérymi kierujemy sie w zyciu i w pracy. Jest to moment, w ktérym mozemy
pochwali¢ sie swoimi dobrymi cechami (szczera wypowiedz), a zarazem zbudowaé wrazenie
profesjonalisty. Mozna tu udzieli¢ odpowiedzi typu: nigdy nie podjetam sie zadania, ktérego
nie bytam w stanie wykona¢; nigdy nie obiecatam klientowi czego$ czego pozniej nie
zrealizowatam; jestem dumna, gdy klienci przychodzg do mnie ponownie ze znajomymi lub z
rodzing; gdy widze usmiechy klientek, ktore przegladajg sie w lustrze w ubraniu, ktére
uszytam; robie zawodowo to, co jest mojg prawdziwg pasjg itp.

6. Co jest dla Pani wazne w pracy krawcowej?

To bardzo szerokie pytanie i nalezy sie dobrze zastanowi¢ zanim sie na nie odpowie —
najlepiej przygotowac sobie szczegdétowg odpowiedz na diugo przed rozmowg rekrutacyjna.
Nalezy wzig¢é pod uwage, iz po odpowiedzi moze pas¢ dodatkowe pytanie typu: czyli
konkretnie co? Na przyktad, jesli odpowiemy, ze w pracy krawcowej najwazniejsza jest
doktadno$¢ — nalezy mie¢ juz przygotowang szczegdtowg odpowiedz na pytanie:
doktadnos¢ — czyli konkretnie co? Dla jednego kandydata ,doktadnos¢” to precyzyjne i
proste szycie sciegéw, a dla innego ,doktadnos¢” to szczegdtowe zdjecie miary z klienta.
Dlatego tez, zanim udzielimy sztampowej odpowiedzi typu: zadowolenie klienta, dobrze
wykonana praca lub uczciwos¢ — nalezy dobrze przemysle¢, co doktadnie kryje sie za tymi
sformutowaniami. Dobrze tez podpiera¢ swoje wypowiedzi przyktadami — wiasnymi lub
teoretycznymi, ktdre zobrazujg co mamy na mysli.

7. Czy potrafi Pani zdjg¢ miare z klienta, klientki?

Jest to konkretne, merytoryczne pytanie. Nie nalezy tu niczego udawac¢ i odpowiedzie¢
bardzo konkretnie — bo w przypadku improwizacji i dodatkowych pytan — mozna sie
skompromitowaé. Jesli tego nie potrafie dobrze udzieli¢ odpowiedzi typu: bardzo szybko sie
ucze; chetnie zdobede takie umiejetnosci; mam wrazenie, ze bardzo lubitabym to robi¢;
mysle, ze nie jest to takie trudne i bardzo szybko sobie z tym poradze.

8. Dlaczego zajmuje sie Pani krawiectwem?

Celem tego pytania jest sprawdzenie z jakich pobudek kandydat zajmuje sie tg praca.
Innymi stowy, czy wykonuje ten zawdd przez przypadek, czy gtownie dla pieniedzy, czy tez z
prawdziwego powofania. Nie ma co ukrywaé, ze zazwyczaj najmilej widziani sg pasjonaci,
poniewaz osoby takie z reguty bardziej sie angazujg w to co robig; szybciej sie uczg, bo
bardziej im zalezy; potrafig dac¢ z siebie wiecej, bo zalezy im bardziej na dobrym wykonaniu
zadania, niz na odsiedzeniu w pracy swoich godzin ,od — do”’. Oczywiscie zbytnie
koloryzowanie moze nie wyjs¢ nam na dobre — zazwyczaj prawdziwy pasjonat ma wiekszg
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wiedze, interesuje sie nowinkami itp. — wiec uwazajmy,
zeby nie przedstawi¢ sie jako ,pasjonaci’, a pézniej zacigé sie na najprostszych pytaniach
zawodowych.

9. lle chce Pani zarabiaé?

Na to pytanie trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢ swojg kwote — ztym
rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze lepiej powiedzie¢ nieco
wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy troche zejS¢ z naszych
oczekiwan ptacowych, ale zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco
wyzsza kwota swiadczy dobrze o poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na
rozmowie jako profesjonalista, a pdzniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym
sensie traci wiarygodnos¢. Nalezy rowniez pamietac, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w
kwotach netto i brutto. W przeciwnym razie moze okazac sie, ze uzgodniona w rozmowie
kwota (brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.

10. W jakich godzinach moze Pani pracowac?

Jest to pytanie sprawdzajgce dyspozycyjnos¢ pracownika. Warto sie zastanowi¢ zanim
udzieli sie odpowiedzi - to wazne dla pdzniejszego komfortu pracy. Oczywiscie im jestesmy
bardziej elastyczni godzinowo — tym z reguty dla pracodawcy lepiej. Zle jednak bedzie, gdy
np. zgodzimy sie na prace w poznych godzinach, a pézniej ze wzgledu na sprawy osobiste
typu: odbiér dzieci z przedszkola itp. bedzie to dla nas problemem. Mozna tez dopyta¢ w
jakich godzinach pracuje sie na tym stanowisku. Pamietajmy, aby nie decydowac sie na
warunki, o ktorych z gory wiemy, ze nam nie odpowiadajq.

Trener biznesu

1. Co Pan najbardziej lubi robi¢ w pracy?
Tym pytaniem rekruter sprawdza jakie kandydat ma preferencje i zdolnosci oraz jak moze

motywowac¢ kandydata w miejscu pracy. Jednak nie zadaje pytania typu: co pana motywuje
— poniewaz odpowiedz na to pytanie zwykle bywa wyuczona, a przez to mato wartosciowa.
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Z pewnoscig jest cos, co lubimy robi¢ w pracy. W tym
miejscu dobrze jest opowiedzie¢ o naszych umiejetnosciach, dobrze jest pochwalié¢ sie nimi.
Aby zbudowac wrazenie profesjonalisty dobrze opowiedzie¢ o kilku waznych czynnosciach,
ktére byty istotne na poprzednich stanowiskach lub mogg by¢ bardzo wazne na stanowisku,
o ktore sie ubiegamy. Nie jest wskazane opowiadanie o sprawach btahych (nawet jesli
rzeczywiscie je lubimy) typu: rozmowy z kolegami, nawigzywanie nowych znajomosci
(chyba, ze chodzi o zdobywanie nowych klientéw) lub udziat w konkursach firmowych (je$l
takie byty).

2. Gdzie Pan wczes$niej pracowat?

Celem tego pytania jest zdiagnozowanie doswiadczenia pracownika, a przez to rowniez jego
potencjalnych umiejetnosci i mozliwosci. Zazwyczaj ostatnie miejsce zatrudnienia jest swego
rodzaju zwienczeniem dotychczasowej kariery zawodowej pracownika. Rekruter moze
zaktadaé, ze ostatnie miejsce zatrudnienia wykorzystywalo maksymalnie potencjat
pracownika. Dlatego, jesli kandydat wczesniej byt zatrudniony gdzie indziej i wykonywat tam
prace, ktéra moze by¢ istotna dla stanowiska, o ktére sie ubiega — warto o tym powiedziec.
Innymi stowy, nie nalezy jedynie odpowiada¢ o ostatnim miejscu zatrudnienia, ale warto
réwniez wspomnie¢ o innych stanowiskach i firmach, ktérymi mozna sie pochwalic.

3. Jakie ma Pani do$wiadczenia w prowadzeniu szkolen?

Pytaniem tym rekruter chce zdiagnozowa¢ kompetencje pracownika — czyli co potrafi robi¢, z
czym miat kontakt lub co mégtby robi¢, bo ma juz pewne umiejetnosci. Wazne, aby na to
pytanie odpowiedzie¢ jak najdoktadniej — czyli, w miare mozliwosci, wyszczegolni¢ wszystko
z czym kandydat w tym zakresie sie zajmowat. Nigdy nie wiadomo, ktore czynnosci (a nawet
tylko pomoc w tych czynnosciach) moga okazaé¢ sie wazne na stanowisku, na ktore
poszukiwany jest pracownik. Niekiedy zdarza sie nawet, ze osoba opowiadajgca o swoich
doswiadczeniach zawodowych dostaje propozycje pracy na innym stanowisku (wyzszym)
niz to, na ktore skfadata aplikacje. W tym przypadku doswiadczenie moze okazac¢ sie tak
duze, ze kandydat juz na starcie dostanie duzo bardziej odpowiedzialne zadania — niz
poczatkujgcy trener.

4. Prosze opowiedzie¢ swoim najtrudniejszym szkoleniu?

Jest to bardzo czeste pytanie, ktore stosowane jest zamiennie z pytaniem o najwiekszym
wyzwaniu, ktére miato miejsce w dotychczasowej karierze zawodowej lub o najwiekszym
sukcesie. Celem tego pytania jest sprawdzenie doswiadczenia, umiejetnosci oraz
mozliwosci i potencjatu kandydata. Przygotowujgc sie do odpowiedzi, dobrze jest wybrac
taki przyktad (nie koniecznie najtrudniejsze szkolenie — moze by¢ jedno z trudnych szkolen),
ktéry najlepiej uwypukli cechy i umiejetnosci, ktére mogg by¢ przydatne na stanowisku, o
ktére sie staramy. Dobrze, aby przyktad byt prawdziwy — tak, aby mozna byto opowiadaé o
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nim ze wszystkimi szczegotami i swobodnie odpowiadac
na dodatkowe pytania. Idealnie gdyby opowieS¢ o najtrudniejszym szkoleniu zakonczyta sie
petnym sukcesem.

5. Z czego w swojej pracy jest Pan najbardziej dumny?

To pytanie ma na celu sprawdzenie kompetencji kandydata oraz co go motywuje do pracy.
Mozna postuzy¢ sie to odpowiedzig na pytanie o najwiekszy sukces lub o najtrudniejsze
zrealizowane zadanie (wyzwanie). Jednakze mozna tez Smiato przedstawi¢ tu swoje
wartosci, ktérymi kierujemy sie w zyciu i w pracy. Jest to moment, w ktérym mozemy
pochwali¢ sie swoimi dobrymi cechami (szczera wypowiedz), a zarazem zbudowaé wrazenie
profesjonalisty. Mozna tu udzieli¢ odpowiedzi typu: nigdy nie podjatem sie przeprowadzenia
szkolenia, do ktérego nie bytem w petni przygotowany merytorycznie; nigdy nie obiecatam
klientowi zawyzonych, nierealnych efektow szkolenia; jestem dumny, gdy klienci zamawiajg
u mnie kolejne szkolenia lub rekomendujg mnie w innych firmach; gdy widze, ze uczestnicy
rzeczywiscie co$ wyniesli ze szkolenia i trwale podniesie to ich kompetencje; robie
zawodowo to, co jest mojg prawdziwg pasjq itp.

6. Co jest najwazniejsze w pracy trenera biznesu?

To bardzo szerokie pytanie i nalezy sie dobrze zastanowi¢ zanim sie na nie odpowie —
najlepiej przygotowac sobie szczegotowg odpowiedz na dtugo przed rozmowg rekrutacyjna.
Nalezy wzigé pod uwage, iz po odpowiedzi moze pas¢ dodatkowe pytanie typu: czyli
konkretnie co? Na przyktad, jesli odpowiemy, ze w pracy trenera najwazniejszy jest kontakt z
grupg — nalezy miec juz przygotowang szczegb6towg odpowiedz na pytanie: kontakt z grupg
— czyli konkretnie co? Dla jednego kandydata ,kontakt z grupg” to sytuacja, w ktorej nikt nie
przeszkadza i kazdy grzecznie stucha trenera, a dla innego ,kontakt z grupg” to luzna
atmosfera, w ktorej kazdy kto ma jakgkolwiek watpliwo$¢ odzywa sie kiedy tylko chce.
Dlatego tez, zanim udzielimy sztampowej odpowiedzi typu: zadowolenie uczestnikow, dobre
przygotowanie do szkolenia lub profesjonalizm — nalezy dobrze przemysle¢, co dokfadnie
kryje sie za tymi sformutowaniami. Dobrze tez podpiera¢ swoje wypowiedzi przyktadami —
wiasnymi lub teoretycznymi, ktére zobrazujg co mamy na mysli.

7. Jakie szkolenia sg Pana konikiem?

Bardzo konkretne pytanie diagnozujgce najwazniejsze kompetencje kandydata. Tutaj nie
warto zbytnio upieksza¢ odpowiedzi, bo moze nie wyjs¢ nam to na dobre — zazwyczaj
prawdziwy pasjonat ma wiekszg wiedze na dany temat — wiec uwazajmy, zeby nie
przedstawi¢ sie jako ,pasjonaci’ jakiejs tematyki, a pdzniej potkng¢ sie na najprostszych
pytaniach z tego zakresu. Nie ma tez sensu wykrecaC sie od odpowiedzi i udzielac
odpowiedzi typu: prowadze wiele ciekawych szkolen. W tej sytuacji rekruter z reguty sam
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poprosi o ich wymienienie, a nastepnie sam zapyta o
merytoryke ktéregos z nich. Dlatego tez lepiej samemu wybraé temat, ktory przedstawimy
jako nasz ,konik”.

8. Jak dlugo przygotowuje sie Pan do nowego szkolenia?

To pytanie o doswiadczenie trenerskie, ale i o profesjonalizm i odpowiedzialno$é zawodowsa.
Zbyt dtugi czas przygotowania moze swiadczy¢ o naszym braku doswiadczenia, natomiast
zbyt krotki czas bedzie mogt sugerowa¢ nawet brak profesjonalizmu lub przynajmniej
swiadomosci zawodowej. W przypadku takiego pytania najlepiej najpierw dopytac jakie
hipotetycznie bytoby to szkolenie — jaka tematyka, jaki czas trwania i ilu uczestnikdw.
Dopiero wtedy mozemy orientacyjnie oszacowac ile takie przygotowanie moze trwadé.
Przyktadowo — trener specjalizujgcy sie wylgcznie w szkoleniach sprzedazowych duzo
szybciej przygotuje sie do szkolenia z obstugi klienta niz do szkolenia z zarzgdzania
zespotem. Generalnie lepiej nieco wydluzy¢ czas na przygotowanie niz zanizy¢ go — myslac,
ze to takie profesjonalne.

9. lle chce Pani zarabiac¢?

Na to pytanie trzeba by¢ zawsze przygotowanym. Musimy powiedzie¢ swojg kwote — ztym
rozwigzaniem jest odpowiedz w stylu: a ile Pan proponuje? Zawsze lepiej powiedzie¢ nieco
wyzszg kwote niz jg zanizy¢. W ramach rozmowy zawsze mozemy troche zejS¢ z naszych
oczekiwan pfacowych, ale zanizonej kwoty juz raczej nie podniesiemy. Poza tym nieco
wyzsza kwota Swiadczy dobrze o poczuciu wartosci pracownika. Ktos kto przedstawia sie na
rozmowie jako profesjonalista, a pdzniej zaniza swoje oczekiwania finansowe w pewnym
sensie traci wiarygodno$¢. Nalezy réwniez pamietac, aby mie¢ przygotowane odpowiedzi w
kwotach netto i brutto. W przeciwnym razie moze okazac sie, ze uzgodniona w rozmowie
kwota (brutto) w rzeczywistosci ,na reke” bedzie duzo mniejsza.

10. Czy ma Pan doswiadczenie w pracy trenerskiej w parach?

Jest to konkretne, merytoryczne pytanie. Nie nalezy tu niczego udawac¢ i odpowiedzie¢
bardzo konkretnie — bo w przypadku improwizacji i dodatkowych pytan — mozna sie
skompromitowac. Jesli tego nie mamy takiego doswiadczenia dobrze udzieli¢ odpowiedzi
typu: bardzo szybko sie ucze, jestem elastyczny i chetnie zdobede takie doswiadczenia;
mam wrazenie, ze bardzo lubitbym tak prowadzi¢ szkolenia; mysle, ze nie jest to takie
trudne i bardzo szybko sobie z tym poradze.

11. Jak Pan diagnozuje potrzeby szkoleniowe klienta lub grupy?
Jest to konkretne, merytoryczne pytanie. Nie nalezy tu niczego udawac¢ i odpowiedzie¢

bardzo konkretnie — bo w przypadku improwizacji i dodatkowych pytan — mozna sie
skompromitowac.
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Jesli nie mamy takich doswiadczen lepiej powiedzie¢, ze
prowadzimy ,gotowe” szkolenia i to klienci (zleceniodawcy) decydujg czy takie szkolenie im
odpowiada czy tez nie. Jesli jednak diagnozujemy potrzeby szkoleniowe, powinnismy
wymieni¢ wiecej sposobdéw niz tylko rozmowa z szefem.

12. Jak Pan sobie radzi z trudnymi uczestnikami na szkoleniu?

Jest to niesamowicie hipotetyczne pytanie z gatunku ,co by byto, gdyby...”. Oczywiscie
odpowiedz zazwyczaj jest réwniez hipotetyczna typu: probuje takiego uczestnika sktoni¢ do
pracy w konwencji catej grupy. Oczywiscie rekruter moze hipotetyzowac dalej i zapytac
pytanie typu: a jak taki uczestnik nie bedzie chciat sie podporzadkowac? Najwazniejsze jest,
aby zachowa¢ przy odpowiedzi zimng krew i nie da¢ sie wciggng¢é w dyskusje z osoba
rekrutujgca. Dobrze jest zaznaczy¢, ze kazda osoba jest inna, kazdy uczestnik szkolenia ma
inny charakter, dlatego nie ma jednej idealnej metody i nalezy dobieraé¢ sposoby zawsze w
zaleznosci od konkretnej sytuacji. Dobrze jest jednak wymieni¢ kilka ogdlnych sposobow
typu: zaangazowa¢ takie uczestnika do indywidualnej wypowiedzi lub zadania;
skonfrontowa¢ go z grupg (szuka¢ wsparcia w grupie); porozmawia¢ z nim w przerwie na
osobnosci itp.
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