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9 Najczestszych pytan i odpowiedzi podczas rozmowy
kwalifikacyjnej

Metoda STAR budowania odpowiedzi na pytania
rekrutera
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Poznaj 9 Najczestszych Pytan i Odpowiedzi na Rozmowie
Kwalifikacyjnej i Posiadz taq Umiejetnos¢, a Dzieki Niej
Przestaniesz Martwic Sie o Prace

oraz

Zdobadz Umiejetnos¢ Budowania Skutecznych Odpowiedzi na
Jakiekolwiek Dodatkowe Pytanie Rekrutera

Odpowiedzi na pytania na rozmowie rekrutacyjnej to jest umiejetnos¢, ktérg
wielu ludzi chciatoby posigs¢, jako cos$ naturalnego, lub jak kto woli urodzi¢ sie z
tym:)

Smieje sie, bo uwazam, ze mozna jej sie nauczy¢, a jedyne czego potrzebujemy
to checi i instrukcji jak tego dokonac. Dzieki tej umiejetnosci mamy wiekszy luz
na co dzien, bo zaczynamy dostrzega¢, ze tak naprawde mamy wybor na rynku
pracy.

Czy kiedykolwiek bytes lub bytas w sytuacji z takimi ciezkimi pytaniami, wrecz
zabdjczymi? Czy znasz to uczucie, gdy majac suchos$¢ w buzi, w gtowie pustke
usta otwieraty sie, lecz nic inteligentnego z nich nie wychodzito?.... Ja tak miatem
nie raz, a najczesciej w momencie, gdy na danej pracy mi zalezato i chciatem
wypasc jak najlepiej.

I wiesz co? Po jednej z takich sytuacji w ogdle porzucitem chec zmiany pracy.
Przerwa w poszukiwaniu pracy trwata okoto 2-3 lata.

Powrdécitem do tego. Tylko tym razem zmienitem strategie. Zaczatem myslec
zadaniowo.

Powiedziatem sobie, zacznij sie uczy¢ pisania podan o prace, a pdzniej etapu
rozmowy kwalifikacyjnej. Przeciez tyle oséb zna tg umiejetnos¢, ze na 100%
zostato to gdzie$ zapisane i trzeba tego tylko poszukac.

Wtedy zrozumiatem, ze dobrze jest miec instrukcje, a pézniej wedtug niej
praktykowac. Chociaz informacji na ten temat w internecie jest mnéstwo, az
czasem sam nie wiedziatem kogo i gdzie stucha¢, to jednak stworzenie takiej
instrukcji proste nie byto.

I jeszcze jedno.

W pewnym momencie dostrzegtem zupetnie inng rzecz. Ja polubitem
poszukiwanie pracy, chce testowac nowe formy i praktykowac je. Jednoczesnie
obecnej pracy nie zmienitem. Wiem, dziwne.

Jednak dzieki Swiadomosci w gtowie, ze mam wybor na rynku, zaczatem
dostrzega¢, ze tym bardziej podoba mi sie w obecnej. Bo do wielu spraw, zadan,
projektow podchodze z wiekszym opanowaniem i spokojem.

Ciesze sie, bo dzieki temu nie bede miat tak szybko siwych wtoséw:) Jak bedzie
dalej to nie wiem:)
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W tym raporcie otrzymasz ode mnie pierwsze wskazowki i to co warto
przeczytac, zanim wylgdujesz na rozmowie kwalifikacyjnej.

Jako poczatek drogi obratem zdobycie umiejetnosci odpowiedzi na najczestsze
pytania, z ktérymi tak czesto mamy problemy.

Wiem, ze po przeczytaniu tego raportu poznasz jak mie¢ juz jeden problem z
gtowy, a to sprawi, ze na rozmowie bedziesz bardziej na luzie. A dzieki takiemu
podejsciu lepiej odpowiadamy na pytania.

Ponizej 9 najczestszych pytan na ktére powinienes$ by¢ przygotowany,
aby odpowiedzie¢ na rozmowie kwalifikacyjnej.

Ale to nie koniec, dodatkowo poznasz metode, ktora sprawi, ze
odpowiadanie na pytania rekrutera nigdy nie byila taka tatwa.

UWAGA:

Przyktadowe pytania, ktore przedstawiam w ponizszym raporcie sg dla
edukacyjnego przeznaczenia tylko. Nie chciatbym zachecad Ciebie drogi
czytelniku, ze bedziesz recytowat te odpowiedzi na rozmowie o0 prace stowo w
stowo. Zawsze bedziesz miat przewage i osiggniesz sukces, jesli uzyjesz
zniewalajqcych spersonalizowanych odpowiedzi na rozmowie rekrutacyjnej.
Ponizsze pytania nakierujg cie na to i pokaza, w jaki sposdb mozna to zrobic i
jaki jest ich cel.

Pytanie 1 ,,Powiedz mi cos$ o sobie?”

To pytanie nie jest po to, aby opowiadac swojg historie zyciowg lub opowiedziec
o swoim catym CV. W kilku zdaniach opisz swoje gtdwne mocne strony,
motywacje i doswiadczenia, ktére podkreslajg te umiejetnosci.

Nastepnie potacz te swoje cechy charakteru do swoich specyficznych celéw i co
mozesz zrobic dla zatrudniajacej Cie firmy.

Ponizej przedstawiam Ci przyktadowy skrypt, ktdéry zawiera potrzebne informacje
do przekazania. Tak jak wyzej wspomniatem zacznij od rozmowy o
doswiadczeniach z przesztosci i sprawdzity sie w osiagnieciu sukcesu:

~Pracowatem w branzy obstugi klienta, w cigqgu ostatnich pieciu lat. Moje ostatnie
doswiadczenia zwigzane byty z obstugq potaczen przychodzacych w branzy high-
tech. Umiejetnosc¢ obstugi klientéow doprowadzita do 30-procentowego wzrostu
sprzedazy w ciggu kilku miesiecy."

Nastepnie, warto wspomniec o swoich sitach i umiejetnosciach:

,Jestem dumny z siebie, ze potrafie dotrzymac zaplanowanych termindw.
Podczas, gdy zobowigzuje sie do zrobienia czego$, to upewniam sie, ze zostanie
to wykonane na czas.”

Zawrzec¢ z oswiadczeniem o aktualnej sytuacji:
»,To co szukam to firma, ktoéra ceni relacje z klientami, w ktérych moge dotaczy¢
do silnego zespotu i mie¢ pozytywny wptyw na utrzymanie klienta i sprzedazy.”
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Powyzsza konstrukcje wytlumacze Tobie w pozZniejszej czesci raportu i
to, w jaki sposob jest zbudowana i jak ja wykorzystaé¢ w procesie
sprzedazy na rozmowie kwalifikacyjnej.

Musisz sobie zda¢ sprawe, ze tak naprawde Ty uczestniczysz w tym procesie,
sprzedajesz swoje umiejetnosci, a Firma ma to kupic.

I tym bedziemy sie zajmowa¢, a ja pomoge Ci przebrng¢ przez te czesto trudno
wygladajqce pytania.

Pytanie 2 ,Jakie sa Twoje mocne strony?”

Podaje rowniez to pytanie, poniewaz czesto wystepuje. Jest ono bardziej
sprecyzowane, anizeli powyzsze, cho¢ de facto mozesz odpowiadac¢ podobnie. To
pytanie odnosi sie gtdwnie do tego, jakie umiejetnosci masz dacé przysztemu
pracodawcy.

Musisz mie¢ dwie wersje w gtowie:

a) Odpowiedz zorientowana na doswiadczenia. Wiekszos¢ rekruteréow
uwaza, ze przeszte doswiadczenia osiggniec sg najlepszym wskaznikiem do
przysztych sukceséw, a wiec nie tylko, ze masz odpowiednie umiejetnosci, ale
daj dodatkowo przyktady, ktére to potwierdzajg. Czytaj dalej, a niebawem
poznasz tg metode.

b) Odnie$ swoje odpowiedzi do potrzeb organizacji. Posiadanie wielu mocno
opartych na doswiadczeniach odpowiedzi nic nie da, jesli nie pasujq do tego,
co pracodawca poszukuje. Zréb odpowiednie poszukiwania przed rozmowg i
dowiedz sie, co pracodawca poszukuje i skoryguj swoje mocne strony do
potrzeb.

Pytanie 3 ,,Przejdzmy przez Twoje CV".

Tylko nie moé o kazdym detalu w swoim CV. Wymien gtdwne punkty, ktére
sprzedaje Twoje najmocniejsze umiejetnosci do przysztego pracodawcy. Réznica
w poréwnaniu z poprzednim pytaniem jest taka, ze tutaj opiszesz doswiadczenia,
ktére masz ujete w CV i odniesienie do nich, anizeli dosSwiadczenia zdobyte w
inny sposob.

Pytanie 4 ,Jakie sa Twoje najstabsze strony”?

Zaraz po tym, jak opowiesz o swoich mocnych stronach, mozesz ustyszec¢ pytanie
0 najstabsze. .

Najgorszg rzeczg jaka mozesz zrobi¢ to mowienie, ze ich nie posiadasz i
powiedzenie dodatkowo co$ w stylu ,po prostu pracuje baaardzo ciezko” albo, ze
jestes ,po prostu zorientowany zbytnio na detalach”.

To jest stek bzdur, wiesz o tym i profesjonalna osoba z HR tez o tym wie.

Bardziej korzystnie jest, jesli skupisz sie na umiejetnosciach, ktérych jeszcze nie
miatas szans rozwing¢. Np., jesli rekrutujesz sie na pozycje, ktéra zawiera
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posiadanie umiejetnosci publicznego przemawiania, sprobuj powiedzie¢ co$ w
rodzaju:

,Do tej pory nie miatem zbyt wielu okazji, jakich mdgtbym miel, aby rozwingc
swoje umiejetnosci publicznego przemawiania. Pomimo tego chce rozwijac ta
umiejetnosé, bo zrozumiatem jak bardzo jest potrzebna w Zyciu
zawodowym.Postanowitem sie zapisa¢ do grupy Toastmasters, aby praktykowac
przemawianie publiczne. To powoduje, ze chce przemawiac wiecej, bo tylko
praktyka pomoze mi by¢ coraz lepszym.

Zadajac to pytanie rekruter ma nadzieje, ze opowiesz 0 swoim ogromnym
btedzie, ktéry bedzie mogt Cie wykluczy¢ z kandydatéw na dostanie tejze pracy.

Pytanie 5 ,, Dlaczego opuscites$ ostatnia prace”?

Odpowiedz na to pytanie moze byc¢ troszke podchwytliwa, biorac pod uwage to,
ze odszedtes, poniewaz miates$ problemy z niekompetencjq szefa, nie
zrozumieniem i brakiem kooperacji ze wspotpracownikami i wiele innych, ktore
de facto nie majq zwigzku i nie odnosza sie do samego naszego przedstawienia.
A jesli wyjmiesz je na rozmowie kwalifikacyjnej to automatycznie jestes zZle
odebrany.

Udzieleniem prawidiowej odpowiedzi na to pytanie jest podanie, ze jedynym
powodem, przez ktéry opuszczasz poprzednig firme jest aspekt zwigzany z Tobg,
ze decyzje podjates, poniewaz chcesz ,bardziej poszerzy¢ swojgq wiedze” oraz
.rozwing¢ nowe umiejetnosci” anizeli skupiac sie na oskarzeniach swojej firmy.

Pytanie 6 ,,Jak spedzasz wolny czas”?

To pytanie jest typowym nieformalnym pytaniem, gtéwny jego cel jest
sprawdzenie czy aby nie jestes totalnie nudng osobowoscia. Kluczem odpowiedzi
na to pytanie jest szczegdtowy opis i odniesienie tego do swoich doswiadczen,
aby pokaza¢, ze jestes osobg aktywna. Badz gotowy do podania 2-6ch do 3-ech
aktywnosci. Czasem rekruterowi wystarczy odpowiedz o jednej aktywnosci i po
niej przejscie do nastepnych pytan.

Kazdy moze odpowiedzieé¢ poprawnie na to pytanie. Nawet, jesli jeste$S mocno
zajetym rodzicem, ktoéry tylko jak wejdzie do domu, gra z dzie¢mi, gotuje kolacje
i oglada troszke telewizji przed po6jsciem spaé, mozesz odpowiedzied:

~Mam dwdjke dzieci. Marianna ma 5 i Marek ma 7 lat. Naprawde lubie poznawac
ich lepiej i lepiej i przez to zabieram je na rowery do parku.”

~Roéwniez urzaqdzamy sobie razem artystyczne gotowanie, ucze je jak za pomocg
trikow kuchennych wykonac krem kalafiorowy wraz z ziemniakami, lub dodac sok
marchwiowy do pomararniczowego.”;

W powyzszych sytuacjach masz szczegdtowy opis, czyli tak naprawde poprzez
sytuacje pokuzujesz rekruterowi jak spedzasz czas. Opisujesz sytuacje, a
oczywiste jest, ze sytuacja kreuje obraz w gtowie rekrutera. A nastepnie poprzez
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tq sytuacje rekruter poznaje Ciebie jako osobe posiadajacq odpowiednie cechy
lub nie na dane stanowisko.

Pytanie 7 , Jakie sa oczekiwania jesli chodzi o zarobki"”?

Badz ostrozny - dyskusja o finansowych oczekiwaniach w trakcie rozmowy
rekrutacyjnej daje korzysc rekruterowi, nie Tobie!!!

Jako gtéwna zasada, najlepszy czas na podjecie negocjacji finansowych jest
wtedy, gdy przedstawiania jest Ci oferta pracy, zademonstrowanie firmy, ze chce
Ciebie w ich zespole.

To daje Tobie znacznie wiecej przewagi do negocjacji.

Przeanalizuj ponizsze przyktady, ktére pomogg odciggnac¢ Ci dyskusje w czasie do
momentu, jak bedziesz w lepszej pozycji (to taka gra:))

e ,Jestem elastyczny, jesli chodzi o zarobki, ale wolatbym przedyskutowac to
pozniej, kiedy bedzie na to czas”,

e ,Jestem otwarty do podyskutowania o zarobkach pdzniej, ale wolatbym
dowiedzie¢ sie wiecej, na czym ta praca polega zanim okreslimy w
szczegdtach, jakg oferte mielibysmy przedyskutowac”,

e ,Moje ostatnie stanowisko tak naprawde nie ma relacji do tego gdzie
aplikuje u Panstwa, z tego powodu nie czuje sie komfortowo dyskutujac na
temat moich obecnych zarobkdow. Ale naprawde moge odpowiedzie¢ na
kazde pytanie, ktdore dotyczy moich umiejetnosci oraz kwalifikacji w celu
sprawdzenia, czy jestem odpowiedniq osobg na to stanowisko i jestem
pewien, ze jesli tak to bedziemy mogli przejs¢ do porozumienia w sprawie
zarobkow i oferty. Jestem naprawde podekscytowany mozliwosciq pracy w
Panstwa firme.”

Staraj sie omija¢ rozmowy na temat pieniedzy, jak dtugo tylko bedziesz mogt (z
tego tez powodu nigdy nie wychodz z takowg propozycjg od siebie). Chcesz, aby
oni Ciebie polubili i widzieli w Tobie kandydata na stanowisko, dzieki temu masz
wieksze mozliwosci w pozniejszych negocjacjach.

Nikt nie chce méwi¢ sumy, jako pierwszy. Jednak jest kilka sposobdw, aby
poradzi¢ sobie z tym pytaniem. Generalnie rozmowa o zarobkach powinna sie
pojawi¢ wtedy, gdy masz oferte przed sobg. Gtdwnym Twoim celem powinno
by¢ opdznienie tego procesu.

Lub mozesz odwrdcic to pytanie: ,Jakie sg widetki zarobkdow, ktdre oferujecie na
to stanowisko”, jesli odpowiedzg Tobie, powiedz: ,Jestem kompletnie
usatysfakcjonowany takim przedziatem”.

Oczywiscie czesto spotkasz sie z sytuacjg, w ktorej podasz tg sume. Zapewne
czesciej, niz w powyzszym przyktadzie. Mozna po prostu pocwiczy¢ z
powyzszymi przyktadami i zobaczy¢ co z nich wyjdzie.

Zawsze pamietaj podawaj widetki zarobkowe (czyli min i max). Taka sytuacja
czesto wystepuje, gdy agencja swiadczaca ustugi dla firmy przeprowadza nabor
na stanowisko.
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Pytanie 8 ,,Czy ma Pan/i jakies pytanie do nas”?

Powiniene$ miec¢ zawsze jakie$ pytania. To jest okazja, aby dowiedziec¢ sie wiecej
na temat firmy i stanowiska. Dobre pytania rozpoczynajq sie od: ,Jjakie duze
projekty majg by¢ realizowane przez grupe?” lub ,Jakie majgq Paristwo najlepsze
doswiadczenia zdobyte dzieki pracy dla tego zaktadu?”,

Nigdy, przenigdy nie pytaj o zarobki, korzysci lub wakacje.

Pytanie 9 ,Ile piteczek golfowych zmiesci sie w autobusie
szkolnym™”?

W koncu badz otwarty na tego typu pytania, ktére byty stworzone przez Google’a
HR zespdt w 1990 roku. Celem tego pytania nie jest, abys$ byt zdeterminowany
odnosnie specyficznych wzordéw, ktére pamietasz - jest po to, aby sprawdzi¢ Twéj
tok myslenia. Jesli otrzymasz takowe pytanie w ciggu twojej rekrutacji, zastanéw
sie chwile, a potem powiedz osobie rekrutujgcej o procesie, przez ktory
przejdziesz, aby uzyska¢ odpowiedz. Nawet, jesli nie dasz kornicowego wyniku,
zademonstrujesz twojg zdolnos¢ do kreatywnego, wyraznego, elastycznego
mysSlenia podczas wyzwania - a to juz jest gléowny kapitat do kazdej
organizacji.

Jesli posiadasz zdolnosci analityczne myslenie mozesz dodatkowo odpowiedziec
w nastepujacy sposob: Mianowicie, nie uzywajgc skomplikowanych wzoréw,
postuzy¢ sie wizualizacja.

Wyobraz sobie np. autobus 15 metréw dtugi, 2 metry szeroki i 2 metry wysoki
oraz piteczke golfowg o srednicy 5 centymetréow. Na tylnej Scianie zmiesci sie 40
x 40 piteczek (przeliczajgc metry na centymetry mamy 200 cm/5 cm jeden rzgd
na szerokos$¢, czyli 40 piteczek ktadziemy na podtodze i do tego musimy jeszcze
nimi zapetni¢ wysokos$é, gdzie zmiesci sie 40 rzeddw. Wzdr taki sam 200 cm/5
cm = 40). Trzeba to pomnozy¢ przez 300 (dtugos¢ 15 m, czyli 1500 cm i to
podzielone przez srednice piteczki, czyli 5 cm, co daje nam 300 rzeddéw
dodatkowych wzdtuz autobusu). Mamy, wiec 1600 (40 x 40 na tylnej Scianie
autobusu) x 300, czyli 480 000 piteczek. Od tego mozna odjgc jakies 10% -
20%, poniewaz nie cata przestrzern w autobusie jest pusta (fotele, szafki, potki,
itp.).

W kazdym razie mozesz obejs¢ kombinowanie z wpisywaniem kuli w szescian,
wzorem na objetos¢ kuli itp. Zalezato mi tutaj, aby pokazaé pewng kreatywnosé.
To pytanie jest z serii dla Managera Produktu.

Powyzej podatem przyklady najczestszych pytan i obszerne
wyttumaczenie ich.

Niektdére sg bardzo zblizone, jak silne strony, powiedz cos o sobie, czy nawet
Twoje CV. Jednak mojg ideq jest zrozumienie ich anizeli wyktuwanie na blache.
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Powrd¢émy do pytan, poniewaz problem ze 101 pytaniami jest takowy, ze masz
wszystkie odpowiedzi w gtowie, jednak, co sie wydarzy, jesli na rozmowie
dostaniesz pytanie, na ktére nie znasz odpowiedzi??

Pokaze Tobie system, metode, technike, dzieki ktérej zniknie problem i
zastanawianie sie ,Nie znatem takiego pytania”?

Ten system jest odmienny. Przypisano jej nazwe STAR (z angielskiego
GWIAZDA).

Pamietaj, aby odpowiadac na pytania kierujac sie zasadq:

~Udowodnij nam, ze to Ty jestes najlepsza kandydatura na to
stanowisko”.

Kazda odpowiedz, ktorej potrzebujesz musi odpowiada¢ na to
pytanie/punkt.

Piekno tego konceptu lezy w tym, ze daje Tobie mozliwo$¢ do przygotowania
Swietnych odpowiedzi na pytania jeszcze przed rozmowa. Pomysl chwile i
poszukaj przyktadow ze swojej kariery zawodowej, ktére pokazujg, co mozesz
wnies¢ na stanowisko na ktoére aplikujesz.

To spowoduje, ze przyszty pracodawca wyobrazi sobie ciebie, jako idealnego
kandydata do objecia tegoz stanowiska

Wyobraz sobie, ze wkraczajac na rozmowe, masz odpowiedzi nie tylko na pytania
rekrutera, ale tez na takie, ktore demonstrujg wartos¢ dodang dla firmy.

Mamy duzo typdw rozméw rekrutacyjnych, od rozsypanych do sformalizowanych,
ale jedno, co pewnie Cie nie ominie to stawienie czota pytaniom opartym o Twoje
kompetencje. Te pytania sq bardzo popularne w duzych organizacjach i w
sektorze publicznym, wiec warto poznac i nauczy¢ sie tej techniki.

Do ktérych pytan najczesciej uzywac¢ metody STAR:

e Do pytan behawioralnych oraz pokazujace nasze kompetencje. Przyktady:
rozwigzanie problemu, umiejetnosci przywodcze, trudne sytuacje,
praca zespotowa, obstuga klienta, umiejetnosci techniczne

Do powyzszych pytan zostata stworzona.

Ja polecam jg uzywac¢ dodatkowo do wielu innych sytuacji, nie tylko podczas
rozmowy kwalifikacyjnej. Raz zrozumiesz metode STAR i zaczniesz jg uzywacé. Im
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czesciej bedziesz jg praktykowac tym szybciej dostrzezesz jej efekty w postaci
bardziej skutecznej komunikacji.

Wszystko, co musisz zrobi¢ to odnies¢ sie do zbioru odpowiednich doswiadczen.
Czyli wyjasnienie tych doswiadczen, jako sytuacji i/lub zadania, dalej
podjetych akcji, i na koniec uzyskanych rezultatéw. To wszystko. To
doprowadzi do tego, ze bedziesz gotowy odpowiedzie¢ na wiele réznych typdéw
pytan na rozmowie kwalifikacyjnej.

Przechodzimy do konkretow.

Pytanie rekrutera czesto zaczyna sie od nastepujgcego wyrazenia: ,Powiedz mi
o...”. Z poczatku to moze brzmi, jako proste pytanie, ale w trakcie rozmowy i jak
jesteSmy zdenerwowani mozemy udzieli¢ odpowiedzi nieuporzadkowanej, a to
doprowadzi do ominiecia kluczowych szczegdtéw.

Ponizej przyktady jak mozna to oming¢ i uzy¢ techniki STAR. Dyrektor
Marketingu moze zostac zapytany: ,,Opowiedz mi o projekcie, zadaniu, ktéry miat
napiety harmonogram, a dodatkowo nalezato rozwigza¢ problemy z
dostarczeniem go na czas”. Oto jak powinna by¢ uporzgdkowana Twoja
odpowiedz:

e Sytuacja (SITUATION) - daj zawartosc dla swojej opowiesci. Np
~ByliSmy w trakcie dostarczenia prezentacji dla 30 klientow
zainteresowanych naszym nowym produktemi Marek, osoba, ktéra miata
to zaprezentowad, utknat w pociggu z Warszawy.

e Zadanie (TASK) - co byto wymagane od Ciebie. Np: Ja bytem
odpowiedzialny, aby znalez¢ alternatywe do tej sytuacji. Priorytetem byli
oczywiscie klienci i nie moglismy ich zawies¢. ChcieliSmy wypasé, jak
najlepiej na tej prezentacji, bo widzieliSmy duzo korzysci zwigzanych z tg
wspotpraca.

e Aktywnos¢ (ACTIVITY) - co tak naprawde zrobite$. Np: Skontaktowatem
sie z Kasig, cztonkiem naszego zespotu, czy mogtaby wejsé¢ w ten projekt i
poprowadzi¢ prezentacje. Ona sie zgodzita, odtozyta swoje dotychczasowe
zajecia i udata sie na wydarzenie.

e Rezultaty (RESULTS) - jak dobrze zostata sytuacja rozegrana. Np, Marek
nie mdgt dotrzec¢ na prezentacje na czas, ale wyjasniliSmy cata sytuacje
delegatom. Kasi prezentacja wyszta pomysinie. Marek, mimo wszystko dat
rade dotrze¢ na ostatnie 15 min przed zakoriczeniem, aby odpowiedzie¢ na
dodatkowe pytania. W wyniku zdobylismy kilkanascie dobrych kontaktdw,
a dwdch klientédw zakupito nasze produkty.”

Teraz pare punktéw podsumowania.

Bardzo wazne w tej metodzie jest, aby by¢ szczegdtowym i konkretnym, anizeli
mowic¢ ogdlinikowo.

Warto okreslac iloSciowo swoje sukcesy. W powyzszym przyktadzie
wspomnieliSmy o 30 delegatach, ludzi zaangazowanych oraz zdobytych 2
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kontraktach. Z perspektywy stuchajgcego, ta opowiesc¢ jest bardziej interesujacq
i daje mozliwos$¢ im zmierzyc¢ twoj sukces.

Natomiast nieokreslone liczby i niezdefiniowane sukcesy dajg odpowiedz mniej
przekonujacq i mniej czujq jq rekruterzy.

W koncu najwazniejsze jest, aby calg swojq historie zakonczy¢ w pozytywnym
Swietle, co daje catemu przekazowi mocy.

W drugim przykfadzie, kandydat do obstugi klienta zostaje zapytany: ,Opisz
sytuacje, kiedy musiates dostarczy¢ doskonatg obstuge klienta w zwigzku ze
skargq, reklamacjq”?

e Sytuacja: ,Klient zadzwonit ze skargq, Zze oczekuje juz dwa tygodnie na
odpowiedz z naszego dziatu sprzedazy odnosnie produktu.

e Zadanie: Musiatem odnalez¢ pytanie klienta i sprawdzié, co poszto Zle i nie
wedtug standardowych procedur,

o Aktywnosé: Przeprositem go, zdobytem szczegdty i przekazatem je do
naszego szefa sprzedazy, dodatkowo poinformowatem klienta, ze
odezwiemy sie w przeciggu godziny. Nastepnie zbadatem, dlaczego na
pytanie nie odpowiedziano. Odkrytem, ze byto to potgczenie ztego numeru
telefonu i emaila, ktory nie zostat sprawdzony. Poinformowatem o tym
klienta i zaoferowatem rabat przy zakupie nastepnego produktu,

o Rezultat: Klient nie tylko kontynuowat zakupy u nas, ale rowniez wydat
pozytywng opinie na nasz temat.”

Uzywaj tej metody w jej najlepszym wydaniu, struktura STAR nie jest widoczna
dla stuchajacego i po prostu przychodzi, jako dobrze wyartykutowany przykitad.
Stworz wiele odpowiedzi w tym stylu, aby zaznajomic sie blizej z tg metoda, a
nie dzien przed rozmowg kwalifikacyjna.

Nastepny Przyktad:

Pytanie: Czy kiedykolwiek byies liderem jakiegos zespotu wczesniej?

To jest nastepny powdd, dlaczego ta metoda jest tak mocna. Powyzsze pytanie
jest zamknietym pytaniem.

Mozesz odpowiedziec ,tak plus jakie$ suche zakonczenie zdania i przejs¢ szybko
do nastepnego pytania.

Ale przywddztwo jest bardzo wazng umiejetnoscig, i nie mozesz odpusci¢ szansy,
aby zabtysnac.

Wielu odpowie na to pytanie w najprostszy sposob i szybko, ale ty masz
mozliwos¢, aby zaimponowac

To zbudujmy to zdanie naszg metodq:

e Sytuacja: ,Tak, istotnie. Przyktad mozemy wzig¢ z mojej ostatniej firmy,
gdzie poczatkowo bytem programistg, w zespole 6-cio osobowym
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odpowiedzialnym za opracowanie nowego modutu finansowego dla naszych
podstawowych produktdw.

e Zadanie: Projekt byt bardzo wazny, poniewaz data uruchomienia miata sie
wigzac z duzgq sprzedazg i wysokimi naktadami marketingowymi.
Dodatkowo nasz projekt byt opdZzniony w momencie, kiedy lider projektu
zachorowat, i pozostawit go.

e Akcja: Postanowitem zgtosié, aby poprowadzi¢ ten projekt do korica. Na
studiach oraz w szkole Sredniej wybierano mnie na kapitana réznych
druzyn, a mnie to sie podobato i spetniatem sie w tej roli, poniewaz bardzo
lubitem wyzwania i odpowiedzialnosci przywddcze. Dalej, dzieki
umiejetnosciom technicznym zauwazytem btedy w kodzie, ktdre
musielismy naprawié, a wiadomo, ze czas nas gonit i prezentacja zblizata
sie duzymi krokami. Aby nie doprowadzi¢ do opdznienia postanowilismy
pracowac réwniez wieczorami, a czasem przez czes¢ nocy.

e Rezultat: Ostatecznie projekt zostat dostarczony na czas z budzetem
przekroczonym o 1,5% w stosunku do zatoZzonego. Projekt zostat uznany
jako duzy sukces, nawet przy przekroczonych kosztach, ktdre byty niczym
w porédwnaniu do kosztow jakie bysmy poniesli z powodu opdznien. Nasz
zespot otrzymat bonusy za osiggniety sukces, a ja zostatem oficjalnie
promowany jako lider zespotu.”

Jezeli nigdy wczesniej nie odpowiadates na pytania w taki sposdb, to powinienes
kilkakrotnie powtorzy¢ sobie co chcesz przekazac.

Podam Ci metode jaka ja czesto stosowatem.

Pisatem sobie na kartce doswiadczenie z pracy, ktére pokazywato mojg mocng
strone, np praca w zespole. Opisatem tg sytuacje, a nastepnie na gtos jq
czytatem. To mi zajmowato dziennie z 10 - 15 minut.

Dodatkowo, jezeli chcesz jeszcze lepiej to wykonad, to polecam nagraj sie na
video (uzyj telefonu lub aparatu) i obejrzyj pézniej siebie. Ja nie mogtem czesto
na siebie patrzec:) To jak wypadamy przed lustrem, a jak inni nas widzg lub
styszg to dwie rézne sytuacje.

Namawiam Cie do wyprdébowania, sprawdzenia i przetestowania tej techniki.
Pézniej ocen jg i to wszystko. Jak Ci sie to przydato to super.

I pamietaj przestan sie uczy¢ tych 101 pytan. Ufatw sobie ten proces.

I na koniec pare dodatkowych przyktadéw z krétkim rozwinieciem, a zakonczenie
dopisz samodzielnie. To tak dla utrwalenia Tobie tej metody, przetestuj ja wpierw
na brudno napisz i odpowiedz sobie na kilka pytan:

e Jakbys opisat/a siebie?

e Dlaczego chcesz zmienic prace?

e Jakie sq Twoje aspiracje kariery?

e Powiedz mi o swoich mocnych stronach?
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Kazde z tych pytan moze by¢ odpowiednie uzywajac przyktadoéw jak zilustrowane
ponizej:
e Opisatbym siebie, jako osobe bardzo komunikatywng, np...i opisujesz
historie metoda STAR...
e Chce zmieni¢ prace, poniewaz preferuje prace z klientem w 4 oczy, np...
e Mam aspiracje kariery do pracy w srodowisku, gdzie sie realizuje
wyzwania, np kiedy Ja...
e Jedng z moich silnych stron jest empatia, np...

Czesto szczegoty sg omijanie biorac pod uwage poszukiwania (badania) na temat
rozmow o prace. Dlatego warto nauczy¢ sie tej metody, po to i tylko po to, aby
nie zapominac o szczegodtach.

Dodatkowe Przyktady, gdzie z powodzeniem mozesz zastosowac¢ metode
STAR:

KOMUNIKACJA

e Podaj konkretny przyktad czasu, kiedy wspotpracownik krytykowat Twojq
prace w obecnosci innych. Jak zareagowates$? W jaki sposéb to wydarzenie
uksztattowato sposdb komunikowania sie z innymi?

e W jaki spos6b mozesz nas zapewni¢, ze kto$ rozumie, to, co do niego
mowisz?

PODEJMOWANIE DECYZJI

e Podaj nam przykifad, kiedy musiate$ podjac trudng decyzje.

e Opisz konkretny problem, ktéry rozwigzates lub rozwigzatas dla
pracodawcy. Jak podszedtes$ lub podeszias do tego problemu? Jakie
zadania mieli inni pracownicy? Jaki byt wynik?

e Podaj nam przykifad, podczas, gdy poswiecenie Twojego czasu na podjecie
decyzji sie opfacito?

INICJATYWA

e Co zrobites lub zrobitas, aby przygotowacd sie do rozmowy kwalifikacyjnej?
e Podaj nam przykifad sytuacji, ktéra nie mogta by¢ zrealizowana z
powodzeniem bez Twojej osoby?

PLANOWANIE I ORGANIZACIA

e Prosze opisac sytuacje, kiedy musiatas lub musiate$ prowadzic¢ wiele
projektéw jednoczesnie. Jakie kroki podjetas lub podjates, aby zostaty one
wszystkie ukonczone?

12 www.TajemniceKariery.pl



e Jak okreslasz priorytety w planowaniu swojego czasu? Podaj nam
przykifad.

ELASTYCZNOSC

e Opisz czas, kiedy musiates przenies¢ swoje potrzeby na bok, aby pomoc
wspotpracownikowi zrozumieé zadania. Jak jej lub jemu pomogtes?

PRZYWODZTWO

e Opowiedz nam o czasie, kiedy wyniki projektu zalezaty od Ciebie jako
osoby, sprawujacej role przywodczg?
e Podaj nam przyktad, kiedy zaangazowates innych w podejmowaniu decyzji.

ZARZADZANIE CZASEM

e Opowiedz nam o czasie, kiedy nie udato sie Tobie dotrzyma¢ terminow
realizacji zadan. Ktdre sprawy Ci sie nie powiodty? Jakie byly reperkusje z
tym zwigzane? Czego sie nauczytes?

e Opowiedz nam o czasie, kiedy bytes szczegdlnie skuteczny w ustalaniu
priorytetow zadan i ukonczeniu projektu zgodnie z harmonogramem.
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