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Z pewnoscig wielu z nas zastana-
wiato sie, jaki cel miaty zadane mu
pytania podczas rozmowy kwalifi-
kacyjnej. Czy naprawde dawaty re-
krutujagcym jakakolwiek podstawe
do wyciaggania wnioskdw na temat
naszej osoby? Okazuje sie, ze nie-
ktore zagadnienia mozna w pewien
sposob przewidziec, a wiec... by¢
przygotowanym do odpowiedzi.
Ta reguta dotyczy rowniez branzy
motoryzacyjnej.

Pracodawcy nie maja
czasu i pieniedzy, by
inwestowac w ludzi
niesprawdzonych

i niepewnych.

Flota AutoBiznes
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Zdaniem os6b zajmujacych sie rekrutacja, kandydaci czesto sprawiaja pozorne wra-
Zenie, ze s3 ,geniuszami’. Prawda i tak moze jednak zosta¢ tatwo odkryta.

Prosze wymieni¢ pana wady i zale-
ty? Co uwaza pani za swoéj najwiekszy
sukces? Co chciatby pan robi¢ za piec
lat? Dlaczego powinniSmy pana za-
trudnic¢? Czemu zdecydowata sie pani
rozstac¢ z firmg X? Te pytania na roz-
mowach kwalifikacyjnych padajg cze-
sto, czasem wrecz za czesto. Planujac
spotkanie rekrutacyjne zdarza nam
sie wiec i$¢ na nie nieprzygotowa-
nym, sadzgc, ze wszystkie odpowie-
dzi mamy w ,jednym paluszku”. Tym-
czasem coraz wiecej rekrutujgcych
przygotowuje sie do kazdej rozmowy
kwalifikacyjnej réwnie dtugo jak po-
winien to robi¢ kandydat.

Hermetyczny rynek

Kazdy z rekrutujgcych ma zestaw swo-
ich ulubionych pytan i triki, za ktorych
pomocg stara sie sprawdzié, czy poten-
cjalny pracownik odniesie sukces na da-
nym stanowisku. Minety juz czasy, gdy
procedura rozmowy kwalifikacyjnej

polegata tylko na czytaniu i potwier-
dzaniu informacji z zyciorysu kandy-
data, a osoby prowadzgce spotkanie
byty przekonane, ze kluczem do suk-
cesu jest zastosowanie technik beha-
wioralnych. Dzi$ istotne sg konkretne
oczekiwania firmy, jej polityka perso-
nalna, strategia, kultura organizacyjna
i rzetelna weryfikacja kandydata. Nikt
nie ma czasu i srodkéw, by inwestowac
w ludzi niesprawdzonych i niepewnych.
Jak méwi specjalizujgcy sie w proce-
sach rekrutacyjnych dla branzy moto-
ryzacyjnej Michat Lewinski: - Rekru-
tacje dla branzy automotive sg dos¢
specyficzne z racji hermetycznosci tego
rynku (...), majg rowniez okreslong spe-
cyfike odnos$nie wymagan stawianych
kandydatom, wynikajgcych z okreslo-
nych kompetencji i wiedzy wymaga-
nych w tym sektorze. Moze tu chodzic
o konkretne narzedzia produkcji/sprze-
dazy, ale réwniez o ogdlne podejscie
do obowigzkéw zawodowych — mowi
M. Lewinski.
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Pytanie o wyznacznik

Jego opinie potwierdza Pawet Maj, kie-
rownik oddziatu firmy specjalizujgcej sie
w sprzedazy czeSci i wyposazenia warsz-
tatow. - Jak kazda branza, motoryzacja
ma swojg specyfike. Na wielu stanowiskach
wymagana jest duza znajomos¢ tej dzie-
dziny, a w przypadku oséb, ktére dopiero
planujg rozpocza¢ swojg kariere w tej dzie-
dzinie, bardzo wazne jest zainteresowanie
samochodami oraz, w przypadku stano-
wisk technicznych, ich budowg — mdwi
P. Maj. Szykujac sie na rozmowe do firmy
motoryzacyjnej nalezy wiec przygotowac
sie na pytania szczegétowe, nieznoszace
odpowiedzi niekonkretnych i sprawdza-
jace naszg wiedze praktyczng, a nie tylko
dostepne w podrecznikach teorie.

- Pracownik dziatu czesci, ktéry twierdzi,
ze ma doswiadczenie w branzy, zostanie
poproszony o dobranie kompletnego roz-
rzagdu do samochodu, przy czym do dyspo-
zycji dostanie dwa Zrddta: katalog papie-
rowy i TecDoc, czyli elektroniczny katalog
czesci. W zasadzie zanim kandydat zacznie
szukac¢ czesci, bede wiedziat, czy zna on
branze. Podaje dane, np. Audi A4. Jesli nie
otrzymam pytania o wyznacznik silnika, juz
wiadomo, ze wiedza kandydata jest jednak
naciggana. Podczas rozméw przeprowa-
dzam takze czesto szybki test, ktadac przed
kandydatem czes¢ i proszac o podanie jej
nazwy - opowiada Pawet Maj.

Pytania z zakresu sprzedazy czy floty rdznig
sie oczywiscie od kwestii dotyczacych cze-
$ci, ale cechuje je nie mniejsza wnikliwos¢
rekrutujgcego. Standardowym zagadnie-
niom o obowigzki towarzyszg prosby o wy-
mienienie konkretnych statystyk sprzeda-
zowych, portfolio oferowanych ustug i ich
krotkg, rzeczowa prezentacje, opisywa-
nie konkretnych sytuacji, a takze pytania
sprawdzajgce ogdlng wiedze o firmie i za-
chodzacych w niej procesach.

Sami geniusze

Poszukiwani sg specjalisci w swojej dziedzi-
nie, odpowiedzialni za swojg prace, ale i czu-
jacy odpowiedzialnos¢ za caty zespdt i efekt
finalny. Wojciech Halarewicz, obecny dyrek-
tor zarzadzajgcy Mazda Motor Italia, o swo-
ich doswiadczeniach rekrutacyjnych podaje
ciekawy przyktad. - Kiedy pytam sie ,lle pan
sprzedaje samochoddw, w jakim segmencie
i w jakich kanatach? ” — przede mng sg sami
geniusze. Wystarczy jednak porozmawiac
z szefami sprzedazy, jaki jest ich roczny obrot,
marza. Wiekszos¢ na tym odpada. Czesto lu-
dzie myslg ,moje zadanie to wystac kwit, po-
tem niech mysli o tym dyrektor finansowy”.
Istotny jest jednak oglad catosciowy sytuacji,
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menedzer wykonujgc zadanie ma wiedzie¢,
po co to robi i znaé konsekwencje dziatania,
jego globalny wptyw na firme. Zadawane
pytania powinny by¢ otwarte, by kandydat
miat mozliwo$¢ wypowiedzenia sie w spo-
séb wygodny dla niego i nie czut dyskom-
fortu spowodowanego obawg o udzielenie
negatywnej odpowiedzi. Muszg réwniez by¢
strategiczne, by widziat sens ich zadawania —
mdwi W. Halarewicz.

Z kolei Adam Kresa, specjalista flotowy
z wieloletnim doswiadczeniem, podkresla
koniecznos¢ dostosowywania pytan do kon-
dycji rynku, wspominajac o waznym ostatnio
pytaniu, z ktérym przyszto mu sie spotkac:
,,Prosze wymienic aktualnie panujgce trendy
w polityce flotowej firm w dobie kryzysu”.
Jego zdaniem warto zawsze pyta¢ o sku-
teczne (wg kandydata) sposoby na pozyska-
nie nowego klienta flotowego. Odpowiedz
pozwala bowiem zorientowac sie nie tylko
w stosowanych przez kandydata technikach
sprzedazy, ale réwniez sprawdzi¢ jego samo-
Swiadomos¢ wtasnego postepowania oraz
etyke biznesu, ktéra z punktu widzenia pra-
codawcy jest przeciez wartoscig kluczowa.

Zapomniec o strachu

Idgc na rozmowe pamietajmy o tym, by przez
chwile zastanowic sie, co tak naprawde robimy,
jak wyglada to na co dzien i co jest w tym cieka-
wego. Czesto kandydatom brakuije refleksyjne-
£0 spojrzenia na wtasng prace, bo przeciez nie
ma dla nich nic niezwyktego w tym, jaka on jest.
- Wiasciciele i zarzad firm czesto oceniajg kan-
dydatow przez ptaszczyzne poprzednich miejsc
zatrudnienia. Na pocieszenie musze przyznac,
ze znam kilka firm, ktdre potrafity zawierzyc¢
nieszablonowym rozwigzaniom i oddaty swoje
dziaty handlowe we wifadanie kelnera czy za-
trudniali na stanowiska biura obstugi klienta lu-
dzi z branzy telekomunikacyjnej czy bankowej
i bardzo dobrze na tym wyszli - méwi Pawet
Walas z agencji marketingu motoryzacyjnego.

Niektére zagadnienia podczas rozmowy
kwalifikacyjnej mozna przewidziec.
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Idac na rozmowe
pamietajmy o tym, by
przez chwile zastanowic
sie, co tak naprawde
robimy i co jest w tym
ciekawego. Czesto
kandydatom brakuje
refleksyjnego spojrzenia
na wtasng prace, bo
przeciez nie ma dla nich
nic niezwyktego w tym,
jaka ona jest.

Aby kto$ powierzyt nam te nowe zadania,
uwierzyt w nasze sity i dat wiare naszym
wypisanym w CV kompetencjom, musi-
my pamietac, ze poprzeczka postawiona
jest wysoko. Michat Lewinski przytacza
nawet zasade: ,tatwo jest przejs¢ z au-
tomotive do innego sektora, trudno jest
przejsc¢ z innego sektora do automotive”.
Czy powinnismy bac sie rozméw kwalifi-
kacyjnych? Zdecydowanie nie. W coraz
wiekszej ilosci firm, jesli mamy odpowied-
nie kompetencje i potrafimy je udowod-
ni¢, mamy szanse na nowg prace. Michat
tastowski z portalu MotoKariera zwraca
jeszcze uwage na ,to cos”, czyli unikalny
dla kazdego z nas zbidr cech osobowoscio-
wych i charakterologicznych, ktére powin-
nismy prezentowac na kazdej rozmowie.
- Nie jestesmy kopiami idealnych kandyda-
tow, tylko idealnymi kandydatami — musi-
my w to zdanie wierzy¢, a kluczem do tego
jest polubienie wtasnej osoby i zaprezen-
towanie siebie takimi, jakimi jestesmy.
Wtedy wszystko jest mozliwe... - méwi M.
tastowski z portalu Moto Kariera.
BT B Magda MDrzewie‘cka
otoKariera
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