Przewaga w rekrutacji rzadko siedzi w tym, co umiesz powiedzie¢ ,tadnie”. Najczesciej siedzi w tym, czego nie
robisz, zanim kto$ zdazy ustawi¢ rozmowe pod siebie. Kiedy oddajesz inicjatywe, pojawiajg sie dwa problemy
naraz: odpowiadasz w pospiechu i zaczynasz broni¢ swojej kandydatury zamiast prowadzi¢ j3. To druga, bardziej

kosztowna wersja stresu.

W mojej praktyce rekrutacyjnej przewaga najczesciej znika w trzech momentach. Po pierwsze, gdy kandydat
konczy swoja czes¢ rozmowy na odpowiedziach ,tak, bo...” i ,nie, bo...", zamiast wréci¢ do celu firmy. Po drugie,
gdy przechodzisz od historii do listy obowigzkéw, jakby rekruter miat je sam potaczy¢ w sens. Po trzecie, gdy nie
umiesz domkna¢ watku, ktéry jest dla ciebie korzystny, bo boisz sie dopyta¢ albo nie chcesz ,wyjs¢ na

roszczeniowego”.

Nie chodzi o to, zeby dominowad. Chodzi o to, zeby nie pozwoli¢, by rozmowa byta testem cierpliwosci, a ty stat
sie odpowiedzig na cudze pytania bez kontekstu. Rekruter tez ma swoje priorytety, presje i ograniczenia, ale to

nie znaczy, ze twoja rola ma by¢ pasywna.

Skad bierze sie utrata przewagi

Rozmowa rekrutacyjna jest rozmowa o interesach, nawet jesli nikt tego nie nazywa wprost. Firma chce zmniejszy¢
ryzyko btedu. Kandydat chce zwigkszy¢ szanse zatrudnienia i trafi¢ w warunki, ktore nie zepsuja mu najblizszych
kilku miesiecy. Problem w tym, Zze ryzyko rekrutacji jest symetryczne, ale nie czasowe. Rekruter musi podjac
decyzje w ramach kalendarza procesu. Ty musisz zdecydowa¢, czy to miejsce ma sens, czesto w kilku etapach i z

niepetnym obrazem.
Przewage oddajesz, gdy:

® pozwalasz, by rozmowa byta gtdwnie sprawdzaniem ,czy wiesz”, a nie ,jak dziatasz w realnych warunkach”,
* rezygnujesz z jasnego opisu tego, jaki problem rozwigzywates i jaka zmiane wprowadzates,

® nie kontrolujesz momentow ciszy i przejs¢, wiec przypadkowe szczegoty zaczynaja dominowad.

Zwrd¢ uwage na prosta roznice. Kandydat z przewaga odpowiada na pytanie tak, zeby jednoczesnie budowac
jego uzytecznos¢ dla przysztego zespotu. Kandydat bez przewagi odpowiada na pytanie tak, zeby byto ,tadnie i
bezpiecznie”. To prowadzi do tej znanej sytuacji: wszystko brzmi poprawnie, ale na koncu rozmowy rekruter nie

potrafi powiedzie¢, co konkretnie powinno sie zmieni¢, gdyby zatrudnic te osobe.

Zacznij od ramy, zanim padnie pierwsze pytanie

Jedna z najmocniejszych rzeczy, ktére mozesz zrobi¢, to przygotowad wiasng rame startowa. Nie jako slogan,
tylko jako krotki, uporzadkowany obraz: kim jeste$s zawodowo, jakie obszary potrafisz ogarnia¢, jakimi liczbami

lub efektami to potwierdzasz i czego szukasz w kolejnym kroku.

W praktyce dziata to tak: rekruter zwykle zaczyna od ,Powiedz co$ o sobie”. Jesli odpowiadasz chronologicznie,
czesto utkniesz w szczegdtach, zanim dojdziesz do sedna. Jesli natomiast prowadzisz watek do problemu, ktéry

byt twoja specjalnosciag, wygrywasz czas i uwage.

Powiedz wprost: ,W ostatnich latach pracowatem nad X, zalezato mi na Y, a mierzalny efekt to Z. Teraz szukam
roli, w ktorej...". Taki uktad ma dwie przewagi. Po pierwsze, rekruter dostaje strukture do zapamietania. Po drugie,

sam wprowadzasz temat, ktéry chcesz rozwija¢, zamiast oddawac sterowanie przypadkowym pytaniom.



Jesli masz obawe, ze zabrzmisz zbyt ,prosto”, pamietaj o czym innym. Rekruterzy nie potrzebujg poetyckich

metafor. Potrzebujg jednoznacznej informacji, czy masz kompetencje i czy rozumiesz kontekst stanowiska.

Odpowiadaj tak, zeby rekruter mogt cie broni¢ wewnatrz firmy

Rekruter podejmuje decyzje, ale rzadko podejmuje jg sam. Zwykle jest kilka osob: rekrutujgcy, manager, czasem
kto$ z zespotu, HR. Kazda z tych oséb ma inne kryteria oceny. Dlatego twoim zadaniem nie jest tylko ,wpas¢ w

gusta”, ale umozliwi¢ komus innemu pozytywna argumentacje.
To da sie zrobi¢ w prosty sposob: w odpowiedzi zawieraj trzy warstwy.

Pierwsza to kontekst, czyli gdzie i w jakich ograniczeniach dziatates. Druga to twoja decyzja i sposob dziatania, nie

tylko wynik. Trzecia to efekt, najlepiej z liczba, zakresem albo obserwowalng zmiana.

Kiedy jedna z warstw znika, argument sie rozjezdza. Sama liczba bez Zrédto artykutu decyzji wyglada jak
przypadek. Sama decyzja bez wyniku wyglada jak wysitek bez rezultatéw. Sama historia bez ograniczeh wyglada

jak ciekawostka, a nie kompetencja.

To nie jest teoria. Pamietam rozmowe, na ktérej kandydat miat bardzo solidne portfolio, ale w wiekszosci
odpowiedzi pomijat ograniczenia i role. Efekt byt taki, ze rekruterzy zaczeli dopytywac o szczegoty, a on brnat w
.robitem wiele rzeczy naraz”. To zawsze wiacza alarm: zespot dostaje sygnat, ze nie ma jasnosci, co to znaczy

JWwiele rzeczy”, i czy kandydat jest sprawca, czy tylko uczestnikiem.

Mozesz uniknac¢ tego w 30 sekund, zanim kto$ zdazy zada¢ ,zbedne” pytanie.

Kontroluj tempo, uzywaj ciszy i nie tataj odpowiedzi od razu

W rekrutacji presja czasu jest odczuwalna, ale nie zawsze werbalizowana. Jesli odpowiadasz zbyt szybko,
zaczynasz gubic strukture. Jesli odpowiadasz zbyt wolno, pojawia sie wrazenie braku przygotowania. Najlepsza

kontrola tempa polega na swiadomym zarzadzaniu pauza.

Proste narzedzie: zanim przejdziesz do szczego6tdw, powiedz zdanie ramujace. Na przyktad: ,Najpierw ustalitem,
co jest celem, potem poréwnatem dwie opcje, i dopiero wtedy wdrozytem rozwiagzanie”. To daje ci moment na

myslenie i jednoczesnie uspokaja rozmowce, ze odpowiedz bedzie spojna.

Jesli nie wiesz odpowiedzi, nie musisz udawac. Wystarczy powiedzie¢, co bytoby twoim kolejnym krokiem.

Rekruter czesto bardziej ceni uczciwe podejscie i sposdb myslenia niz ,magiczne” deklaracje.

Przytocze krétka sytuacje. Jeden kandydat do roli analitycznej, gdy zapytano go o konkretny raport i zrédto
danych, nie miat go przed oczami. Zamiast powiedzie¢ ,na pewno tak”, zaproponowat: ,sprawdzitbym definicje
metryki i zaleznosci, bo wiele problemow bierze sie z roznic w agregacji”. To nie bylo wyuczone. Wida¢ byto, ze

zna mechanike. Rekruter od razu zmienit sposdb prowadzenia rozmowy na bardziej merytoryczny.

Naucz sie tej lekcji: nie oddawaj przewagi w ciszy, wykorzystaj ja, zeby rozmowa byta o twoim sposobie myslenia,

a nie o twoim domyslaniu.

Uwazaj na to, o czym moéwisz ,,za duzo” i ,,za ogolnie”
Jest cienka granica miedzy klarownoscig a zbyt duzg iloscig szczegdtdw. Oddajesz przewage, gdy:

® zbyt szybko przechodzisz w dokumentowanie, czyli wchodzisz w trywialne detale implementacyjne zanim

powiesz, jaki problem rozwigzywates,
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® uzywasz 0golnikow bez kotwicy: ,poprawitem proces”, ,optymalizowatem wydajnos¢”, ,usprawnitem

komunikacje”,

® wracasz do tematdw prywatnych, ktére nie sg istotne dla stanowiska.

Ogodlnik nie jest wing, ale jest ryzykiem. Rekruter wypetnia brakujace luki wtasnymi interpretacjami, a to rzadko
gra na twoja korzys¢. Dlatego w kazdej odpowiedzi szukaj kotwicy: jedna decyzja, jeden constraint, jedna rzecz,
ktérej bys nie zrobit ponownie i dlaczego.

To buduje wiarygodnos¢. | paradoksalnie skraca odpowiedzi. Kiedy méwisz z kotwica, nie musisz broni¢ sie

dodatkowym gadaniem.

Pytania, ktore odzyskuja inicjatywe

Najczestszym momentem utraty przewagi jest sekcja ,Czy masz jakie$ pytania?”. Wielu kandydatow pyta, ale pyta
jak klient konczacy zakup: gtdwnie o benefity, procedury, czas decyzji. Te pytania moga by¢ sensowne, tylko ze za
pdzno spadajg w rozmowie. Firma ma juz w gtowie wstepna wersje twojego dopasowania, a twoja kandydatura

jest oceniana na zasadzie: czy masz pytania pokazujace zrozumienie pracy.

Lepsze pytania maja jedno wspdlne: prosza o obraz rzeczywistego dziatania. Firma opowiada o tym, jak wyglada

dzien, tydzien, priorytety na start, jakie sg napiecia miedzy zespotami, co jest najtrudnigjsze.

Nie chodzi o ,trick”. Chodzi o to, zeby rozmowa przestata by¢ jednostronnym testem, a zaczeta by¢ wymiana

informacji w obie strony.

Jesli chcesz odzyskad przewage, przygotuj sobie kilka pytan, ale nie wszystkie naraz. Wystarczy, ze wybierzesz

jedno lub dwa, zaleznie od tego, co rekruter powiedziat wczesniej.

Przyktady kierunku pytan (bez listowania)

Gdy styszysz, ze rola bedzie ,samodzielna”, zapytaj: ,Co w praktyce bedzie pierwszym zadaniem, ktére pokaze
samodzielnos$¢? Jakie jest ryzyko, ktérego chcecie unikngé?”. Jesli pojawia sie temat procesow, zapytaj: ,Jak
mierzycie, ze proces dziata, i kto ma wptyw na zmiany?". Jesli pada fraza ,wspdtpraca z ré6znymi zespotami”,

zapytaj o napiecia: ,Jak zwykle wygladaja granice odpowiedzialnosci i gdzie najczesciej dochodzi do taré?”.

Takie pytania sg trudne, ale nie agresywne. Daja ci przewage, bo zmuszaja rozmoéwce do méwienia o realiach, a

nie o broszurach.



Jak moéwic¢ o swoim doswiadczeniu, gdy rekruter ,przestawia” temat

Bywa, ze rekruter zmienia tor rozmowy i zaczyna sprawdza¢ kompetencje pochodne. Na przyktad: stanowisko jest
o technice, a pytania sa o komunikacje albo konflikt. Oddajesz przewage, gdy prébujesz dopasowac odpowiedz

na site i gubisz sens.

Tu dziata zasada: najpierw ustal, co rekruter chce zrozumie¢. Mozesz to zrobi¢ jednym zdaniem przed
odpowiedzig. Na przyktad: ,Rozumiem, ze zalezy wam na tym, jak radze sobie z ryzykiem i jak komunikuje to

zespot. Pokaze to na przyktadzie...".

To jest subtelna obrona. Nie ttumaczysz sie. Ustawiasz rame. Jesli rekruter naprawde chciat sprawdzi¢ co$ innego,

doprecyzuje. Jesli jego intencja byta trafiona, ty prowadzisz rozmowe w swoja strone.

Rekrutacja to tez weryfikacja twoich granic

Przewaga nie konczy sie na tym, czy dostaniesz oferte. Konczy sie na tym, czy oferta jest sensowna. Wiele oséb

przegapia ten etap, bo boi sie, ze pytania o warunki to ,niegrzecznosc”. To btad.

Sa tematy, ktére mozesz poruszac szybko i spokojnie, bez presji. Wynagrodzenie, model pracy, oczekiwania na
okres wdrozenia, narzedzia, proces decyzyjny. Jesli nie wiesz, co jest standardem w firmie, mozesz zapyta¢, jak

wyglada.

Z mojego doswiadczenia wynika, ze najwiecej probleméw widziatem wtedy, gdy kandydat dowiadywat sie o
istotnej rzeczy dopiero po ztozeniu zobowigzania. Niewielka zmiana warunkéw w trakcie rozméw potrafi

uratowac miesigce frustracji.

Najczestsze miejsca, gdzie przewaga znika (i jak to odwrocic)
Czas na konkret. Ponizej sg trzy typowe sytuacje, ktére widze regularnie, niezaleznie od branzy i poziomu.

Pierwsza: kandydat odpowiada, ale nie wchodzi w ,dlaczego to byto trudne”. Firma nie ocenia tylko tego, ze

zrobite$ zadanie, ocenia tez, czy umiesz pracowaé w niepewnosci.

Druga: kandydat méwi o swoich mocnych stronach, ale nie pokazuje, jak byly uzyte. Mocne strony bez

zastosowania sag tadnym hastem, ale nie decyzja rekrutacyjna.

Trzecia: kandydat nie domyka rozmowy wiasnym obrazem przysztej wspdtpracy. Jesli po rozmowie nie ma
jasnego sygnatu, dlaczego ty pasujesz do roli i co wniesiesz na start, rekruter ma tylko fragmenty. A fragmenty

tatwo pomyli¢ z ,dobrym ogdlnym wyksztatceniem”.

Jesli chcesz to odwréci¢, podejdz do odpowiedzi jak do mini case study, a do kohcdwki rozmowy jak do krotkiej

propozycji dalszego kroku.

Krotka checklista, zanim wyjdziesz z rozmowy

Ponizsza lista jest po to, zebys nie wracat do domu z poczuciem ,wydaje mi sie, ze byto dobrze, ale nie wiem

dlaczego”. Uzyj jej mentalnie na koniec, nawet jesli nie zapisujesz nic.

® (Czy powiedziatem jedng rzecz, ktora faczy moje doswiadczenie z potrzeba firmy wprost, bez domystow?
* (Czy w odpowiedziach byt kontekst i moja decyzja, nie tylko rezultat?
® (zy zapytatem o sposob dziatania i priorytety na start, a nie tylko o procedury?

® (Czy podatem konkrety z ograniczeniami, cho¢ w krotkiej formie?



® (Czy wiem, jaki ma by¢ nastepny krok i jak wyglada proces po tej rozmowie?

Jesli na dwa pytania odpowiadasz ,nie”, masz jeszcze przestrzen na korekte, nawet w kolejnych etapach. W
rekrutacji czesto liczy sie powtarzalnos¢ sygnatéw. Jesli raz zabraknie struktury, druga rozmowa moze to

naprawic.

Jak domknac temat ptynnie, bez proszenia o uwage

Domkniecie to moment, w ktérym ludzie najczesciej oddajg przewage. Albo robig z siebie ,uprzejme zapytanie”,
albo koncza zdaniem ,dziekuje”. To za mato, bo rekruter ma wtedy trudnos¢: nie ma haczyka, zeby zapamietac, co

byto najwaznigjsze.

Dobrze domykac tak, zeby zostawi¢ rekruterowi gotowa mysl do przekazania managerowi. Na przyktad: ,Cenie to,
ze rola ma cel w obszarze X. Z moich wczesniejszych projektéw najbardziej pasuje Y, bo...". Potem krotka

referencja do tego, co padto na rozmowie, i pytanie o nastepny krok.

Nie musisz méwic¢ dtugo. Wystarczy, ze twoje ostatnie 20 do 30 sekund jest spdjne i konkretne.

Kiedy ,,odpowiadanie zgodnie z programem” przestaje dziata¢

Sa rozmowy, w ktérych zbyt mocne prowadzenie tematu moze byc¢ ryzykowne. Jesdli rekruter jest w trybie
przesiewowym i ma sztywny skrypt, prébujesz ,ustawi¢ ramy” zbyt ambitnie, i rozmowa moze sie zacza¢ odcinac

od ciebie zamiast ptynaé. Wtedy przewaga wyglada inaczej.

W takiej sytuacji najwazniejsze jest dopasowanie stylu: odpowiadaj zwiezle, ale trzymaj strukture. Dopytaj o
mozliwos¢ rozbudowania w nastepnej rozmowie. Nie walcz o kontrole kazdej minuty, walcz o sens i twoja role w

opowiesci.

To brzmi prosto, ale wymaga wyczucia. Tu pomaga jedna praktyka: obserwuj, czy rozmoéwca chce dowiedziec sie
szczegotow, czy chce weryfikowad tylko ogdlny poziom. Po kilku pytaniach zwykle wida¢, czy to bardziej

,Sscreening”, czy rozmowa na petng gtebokos¢.

Jesli rozmowa idzie stabo, nie oddawaj ostatniego stowa rekruterowi

Zdarza sie, ze odpowiedz ci ucieknie, ze zapomnisz nazwy narzedzia albo ze rekruter trafi w stabszy punkt.

Oddajesz przewage, gdy reagujesz obronnie: przepraszasz, ttumaczysz, rozmywasz temat.

Lepsza strategia to korekta. Mozesz w jednym zdaniu uzupetni¢ brak albo zawezi¢ interpretacje. Na przyktad: ,W
tej czesci chodzito o X, w tamtym czasie Y byto ograniczeniem”. To dziata, bo pokazuje swiadomos$¢ i zdolnos¢ do

naprawy informacji, zamiast autokrytycznej mgty.

Kiedy rekruter zobaczy, ze masz kontrole, nawet po potknieciu, wracasz do gry. A przewaga to nie aura. Przewaga

to odzyskany ster.

Co zabrac ze soba na kolejne rozmowy

Nie da sie wiecznie budowal przewagi jednym trikiem. Najwiekszg zmiane robi pofaczenie trzech rzeczy:

przygotowania historii, Swiadomego stylu odpowiedzi i dobrych pytan. Wszystko inne to kosmetyka.

Jesli miatbym wskaza¢ najbardziej ,robocza” umiejetnos¢, bytaby nig umiejetno$¢ mdwienia o pracy tak, aby ktos

inny mogt zrozumieé twojg wartos¢ bez dodatkowych dokumentéw. Te umiejetnos¢ trenowatem wielokrotnie,



gdy kandydaci mieli Swietne doswiadczenie, ale nie umieli go przekuc¢ w narracje do rozmowy.

| jeszcze jedno: rekrutacja to nie egzamin na wiedze. To test dopasowania sposobu pracy. Jesli rozmowa zaczyna
przypomina¢ przestuchanie, odzyskasz przewage, zmieniajgc proporcje: mniej gadania dla gadania, wiecej

konkretu, jedno dobre pytanie o realia i domkniecie, ktére zostawia $lad.

Przewaga przychodzi wtedy, gdy przestajesz reagowac i zaczynasz prowadzi¢ rozmowe w kierunku celu, ktéry jest
wspolny. Firma chce zredukowad ryzyko. Ty chcesz wiedzie¢, w co wchodzisz. Gdy obie te rzeczy spotykaja sie w

twoich odpowiedziach i pytaniach, rekruter ma naturalny powdd, zeby cie promowac.

A to jest najtrudniejsze do podrobienia, nawet jesli ,brzmiates pewnie”. Pewnos$¢ jest wazna, ale przewage daje

konsekwencja, struktura i umiejetnos¢ pokazania, co realnie wniesiesz od pierwszego tygodnia.



