Dobre kwalifikacje to jeszcze nie wszystko. Aby osiagnac sukces, wazne jest réwniez to,
Jjak potrafimy si¢ zaprezentowac¢. Co prawda, nie zastapi to wiedzy, doSwiadczenia lub
kompetencji, ale pomoze w ich dobrym sprzedaniu pracodawcy.

Autoprezentacjg - mniej lub bardziej Swiadomie — postugujemy si¢ wszyscy. Kreujac swoj
wizerunek, powinni$my si¢ zastanowi¢ nad cechami wynikajacymi z funkcji, jaka
zamierzamy pelni¢. Innych zachowan i cech oczekuje si¢ od przysztego managera, innych
wobec kandydatki na sekretarkg. Istotne sg takze normy kulturowe danej organizacji i kraju
pochodzenia rozméwcy. Ich ztamanie moze by¢ odebrane negatywnie.

Ludzie bardzo szybko tworza sobie opinie na temat innych os6b i niech¢tnie je zmieniaja.
Dlatego np. starajac si¢ o przyj¢cie do pracy, nalezy zadba¢ o dobre pierwsze wrazenie —
bedzie ono rzutowalo na resztg rozmowy. Wazne jest wyrdzniajace si¢ CV, punktualnos¢ i
ubidr stosowny do sytuacji. Uscisk dtoni powinien by¢ pewny siebie, ale nie miazdzacy, nie
nalezy tez podawac “$nigtej ryby”.

- Wazny jest sposob prezentacji wlasnych umiejgtnosci. A jesli ich jeszcze nie mamy, to
deklaracja chgci uczenia si¢. By mozna byto rozmawia¢ o konkretach, kandydat powinien juz
wczesniej poznac specyfike pracy w firmie, cho¢by przez lekturg strony internetowej. Dobrze,
by kandydat zadawal pytania dotyczace swojej przysztej pracy, gdyz pozwoli to uniknaé
pozniejszych nieporozumien — mowi Elzbieta Rzucidlo, dyrektor Centrum Edukacji Ekspert
w Warszawie.

Rozmowa kwalifikacyjna wiaze si¢ ze stresem, ale w czasie prezentacji wlasnych
umiejetnosci i do§wiadczenia nie powinni$my da¢ po sobie pozna¢ zdenerwowania. Pewnosé
siebie §wiadczy o tym, Ze wiemy, ile jestesmy warci i co potrafimy. Jest tez komunikatem, ze
jezeli zostaniemy zatrudnieni, to np. podczas rozmowy z klientami bedziemy potrafili dobrze
reprezentowac firm¢. Wazny jest réwniez znany z psychologii efekt pierwszenstwa i
Swiezosci — najlepiej zostanie zapamigtane to, co wydarzylo si¢ na poczatku i na koncu
spotkania, nasze atuty warto wigc podkresli¢ na poczatku 1 powtérzy¢ na koncu spotkania.
Warto wykorzysta¢ efekt ekspozycji — przeciez lubimy to, co juz znamy. Wykorzystajmy
okazje¢, by pokaza¢ si¢ pracodawcy wczesniej — zajrzyjmy do firmy, by zapyta¢ o praktyki,
po rozmowie zadzwonmy z pytaniem o jej efekt. Sprawimy w ten sposéb, ze pracodawca nas
zapamigta, dzigki czemu wyréznimy si¢ sposrdd wielu kandydatéw.

Pamigtajmy tez o regule komplementarnosci cech. Lubimy ludzi, ktérzy swoim
zachowaniem wpasowuja si¢ w nasz styl bycia — gaduty lubig stuchaczy, osoby dominujace
lubig osoby ulegte itd. Pamigtajac o tym, podczas rozmowy z wylewnym rekruterem nie
warto walczy¢ o dominacjg. Jezeli jednak oczekuje od nas prowadzenia rozmowy, zrébmy to.
Pozwolmy pracodawcy by¢ takim, jakim lubi by¢.

Materiat pochodzi z DZIENNIKA, Dodatek Praca.



