Jak dobrze wydac¢ pienigdze na headhunter’a?

Aby zilustrowac produktywne sposoby wspotpracy z doradcg personalnym wyobrazmy sobie, ze
jeste$ dyrektorem lub menedzerem w dziale HR, ktéremu przypada w udziale odpowiedzialnos¢ za
rekrutacje. W waszej firmie powstat na stanowisku menedzerskim wakat, ktéry decydujecie sie
zapetni¢ poprzez poszukiwanie odpowiedniej osoby na rynku . Twdj klient wewnetrzny oczekuje, ze
kandydatow pokazesz mu natychmiast, najlepiej juz za tydzien, jakby$ byta iluzjonistky i wyciggata
kroéliki z kapelusza. Ty oczywiscie rozumiesz realia i wiesz, ze najszybciej i najskuteczniej bedzie
zwrdci¢ sie do firmy doradztwa personalnego. Musisz dokona¢ wtasciwego wyboru, honoraria
dobrych firm z tej branzy sg wysokie i zastanawiasz sie, jak zdoby¢ pewnos¢, ze uzyskasz za te
pienigdze oczekiwany rezultat. Masz za sobg juz dobre i zte doswiadczenia. Musiatas ponadto jeszcze
kogos w firmie przekonaé, ze warto siegna¢ po pomoc zewnetrzna. Kogo wiec powinnas obdarzyé
zaufaniem? Zaprosisz kilka firm na wstepne spotkanie. Na co powinnas zwrdci¢ uwage?

Konsultant bedzie na nietatwym obecnie rynku pracy petnit role ambasadora Twojej firmy. Jego
umiejetnosci komunikacyjne i rozumienie Twojej branzy powinny da¢ Ci pewnos$é, ze bedzie
wiarygodny i przekonujgcy dla kandydatéw, wiec zdolny, aby zachecié najlepszych z nich do dalszych
spotkan. Nie szukasz przeciez oséb, ktére szukaja pracy.

Wiedza i doswiadczenie konsultanta o funkcjonowaniu organizacji podobnych do Twojej spowoduje,
ze przeprowadzi doktadng analize opisu stanowiska. Jesli wiec na przyktad zakres odpowiedzialnosci
wyda mu sie niespdjny z zakresem uprawniend, miejscem w strukturze czy budietem na
wynagrodzenie, dowiesz sie o tym. Uciesz sie, jesli ustyszysz trudne pytania! Kto pyta, nie bfadzi.

Znajomosc rynku pracy , a w szczegdlnosci oczekiwan kandydatéw co do poziomu wynagrodzen daje
konsultantowi mozliwos¢ przekazania Ci informacji, czy planowany na wakujgce stanowisko pakiet
jest odpowiedni do zakresu odpowiedzialnosci , w jakim stopniu jest konkurencyjny i wystarczajacy
dla zainteresowania Waszg ofertg odpowiednich kandydatéw. Umowa o prace to przeciez transakcja
biznesowa i musi opfacac sie obu stronom.

Dokonanie wtasciwej ewaluacji i przedstawienie Ci najbardziej adekwatnych kandydatéw bedzie
zalezato nie tylko od tego jak jest przygotowany do prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej , ale takze
od tego jaka wiedzqg biznesowq dysponuje Twdj konsultant. Musi mie¢ solidne rozumienie jaka jest
dynamika organizacji biznesowej o podobnej skali, jakie doswiadczenia i kompetencje sg niezbedne
do petnienia w niej roli menedzerskiej. Twoi potencjalni kandydaci to ludzie biznesu, konsultant
powinien dobrze znac ich jezyk, aby skutecznie z nimi rozmawiac i rzetelnie ich oceni¢. Najlepiej
bytoby, gdyby miat za sobg wtasne doswiadczenia biznesowe.

W niektdrych projektach praca konsultanta executive search wymaga umiejetnosci przyprowadzenia
gory do Mahometa. Umiejetnosci sprzedazowe i negocjacyjne konsultanta muszg da¢ Ci poczucie
pewnosci, ze bedzie Ci bardzo pomocny w ostatniej fazie procesu, kiedy kandydat zostat wybrany i
trzeba przeprowadzi¢ ostateczne negocjacje. Nie chodzi oczywiscie o to, aby dokonac transakcji za
wszelkg cene. Najlepsi konsultanci zawsze beda dazy¢ do tego aby obie strony - klient i kandydat
dostrzegty wartos¢ dodang z podjetej decyzji. Najlepsi konsultanci rekomendujg kandydatéw, ktérzy
nastepnie przez wiele lat pracujg dla klienta, rozwijajac sie i awansujac.



W koncowej fazie podejmowania decyzji nie unikniesz rozmowy na temat honorarium. Twoim
zadaniem jest dbanie o budzet firmy i bedziesz sie stara¢ wynegocjowac jak najlepsze warunki.
Kupowanie ustugi jest trudne, poniewaz nie mozesz jej dotkng¢, zwazyé¢, zmierzy¢ , czy sprawdzié¢ z
jakiej jest tkaniny. Kupujesz prawdopodobienstwo dostarczenia rezultatu. Spytaj wiec o statystyke
projektédw zakoniczonych sukcesem i upewnij sie jaka jest definicja sukcesu. Jak w zyciu, takze i w tym
przypadku badz czujna, bo Rolex za kilka dolaréw zawsze okaze sie ,made in China”.

Na koniec, zanim poprosisz o referencje i podejmiesz decyzje, spojrzyj na konsultanta po prostu jak
na cztowieka. Sadzisz, ze go polubisz? Czy bedzie sie Wam dobrze wspoétpracowato? Czy moze
wydaje Ci sie aroganckim bufonem? Najprawdopodobniej wrazenia kandydatéw bedg takie, jak
Twoje. Czy chcesz, aby reprezentowat Waszg firme na rynku?

Uff, wybdr dokonany! Wiesz juz, co konsultant moze zrobi¢ dla Ciebie. Zajmijmy sie teraz tym co Ty
mozesz zrobié¢ dla konsultanta, aby byt skuteczny i zrealizowat swojg misje na czas.

Daj mu szanse, aby dobrze poznat Waszq firme. Opowiedz mu o produktach, ustugach, pozycji na
rynku, sytuacji finansowej, problemach etc. Méwilismy juz o tym, ze bedzie zadawat pytania.
Niektore moga Ci sie nawet wydac¢ dziwne. Czesto bedg to pytania, na ktére nie udziela sie
odpowiedzi obcym. W tym sek! Nie traktuj konsultanta jak obcego. On lub ona zachowa wszystko w
poufnosci, a informacje, ktorych poszukuje mogg okazac sie bardzo wazne lub dla realizacji projektu.
Mozesz miec¢ z tego korzysci zupetnie nieoczekiwane. Doswiadczony doradca personalny jest nieztym
ekspertem w analizowaniu efektywnosci struktur organizacyjnych, zakreséw odpowiedzialnosci i
uprawnien. Moze zwrdci¢ Ci uwage na problemy czy stabosci w Waszej firmie, ktdre tatwiej
dostrzega sie bedac neutralnym. Nie bedzie oczywiscie tych problemdéw rozwigzywat przy okazji
prowadzenia projektu, ale jego diagnoza moze by¢ impulsem do wprowadzania pozytywnych zmian.

Upewnij sie, ze dobrze rozumie parametry stanowiska, ktére chcecie obsadzi¢. To oznacza
konieczno$¢ zdefiniowania roli, zakresu odpowiedzialnosci, kluczowych zadan, zakresu uprawnien,
obszaru kontroli i stref wptywu. W konkretnych liczbach trzeba wyrazi¢ wielkos¢ podlegtego zespotu
oraz okresli¢ zaleznosci organizacyjne. Wielkos¢ budzetow i inne kluczowe mierniki efektywnosci
stanowiska powinny by¢ znane nim poszukiwania sie rozpoczng. Podziel sie z konsultantem wiedzg
na temat zewnetrznych i wewnetrznych wyzwan, jakie napotka osoba na stanowisku, ktére chcecie
obsadzi¢. Nie utajniaj informacji o problemach i konfliktach. Opowiedz o Waszych zwyczajach,
wartosciach i stylu prowadzenia biznesu. Jesli kto$ z tego stanowiska odszedt lub zostat zwolniony,
powiedz jakie byty powody. Nikt nie odchodzi z pracy, jesli jest zadowolony i nie zwalniacie przeciez
Swietnych ludzi. Dlaczego miataby$ nie przekazaé wszystkich tych informacji? W korcu ktos, kto do
Was dotgczy bedzie zarzadzat Waszymi pracownikami, wydawat Wasze pienigdze, kontaktowat sie z
Waszymi klientami. Powinien by¢ kims, kto moze szybko stac sie jednym z Was.

Przekaz konsultantowi dokfadne informacje o tym, jak bedzie przebiegat proces selekcyjny wewngtrz
Waszej organizacji. Najgorsze co moze spotka¢ Was oboje, to niespodzianka w postaci j jednej lub
kilku osdb, ktére wezma udziat w podejmowaniu decyzji o zatrudnieniu, a nie byty zaangazowane w
akceptacje specyfikacji stanowiska i profilu poszukiwanego kandydata. Przyktad z mojego
doswiadczenia . Ciekawy projekt, nowe stanowisko w firmie, nie byto wiec odejscia, ani zwolnienia.
Czysta karta. Ciesze sie, bo uwazam ze przyprowadzam gére do Mahometa. Pierwszy z decydentdéw
rzeczywiscie bardzo zadowolony, a drugi, z ktérym nie miatam bezposredniego kontaktu, w



pierwszych stowach na spotkaniu informuje kandydatke, ze nie widzi w ogdle potrzeby stworzenia
tego stanowiska. StraciliSmy tylko czas.

Ustal wiec dokfadnie i poinformuj konsultanta jak to bedzie wygladato. Czy bedziesz jedyng czy
pierwszg instancjg decyzyjng? Kto jeszcze bedzie sie spotkat z kandydatami ? Czy wszyscy s3 zgodni,
ze w ogdle nalezy szuka¢ kogo$ na zewnatrz? Upewnij sie, ze specyfikacja stanowiska i profil
kandydata sg przez te osoby w petni zaakceptowane. Pamietaj, ze na obecnym rynku pracy nikt o
zdrowych zmystach, kto odnosi sukcesy, jest dobrze opfacany i czuje sie spetniony nie podejmie
decyzji o zmianie, jesli nie bedzie w tym szansy na wiekszy sukces, wieksze pienigdze, ciekawsze
wyzwanie lub wieksze spetnienie. Kazdy z decydentdw, kto spotka sie z kandydatem, nie tylko
dokonuje oceny, ale jednocze$nie sprzedaje mu te prace. Uswiadom to swoim kolegom. Takze
kandydat finalnie odrzucony bedzie miat po spotkaniach w swojej gtowie jakis wizerunek Waszej
firmy, wiec wérdd znajomych i przyjaciét albo bedzie Was chwalit albo krytykowat.

Drugie uff. ZakoAczyliscie etap przygotowan i mozna rozpocza¢ proces poszukiwan i selekcji.
Znakomita wiekszos¢ dziatan lezy teraz po stronie firmy doradczej. Twoje zaangazowanie wymagane
bedzie tylko w pewnych aspektach procesu.

Strategia poszukiwan, a w tym listy konkretnych firm, gdzie poszukiwania beda prowadzone,
powinna zosta¢ przez Ciebie zaakceptowana. Chcemy unikngé bowiem straty czasu, jesli wiesz, ze z
jakiej$ konkretnej firmy po prostu nie chcecie lub nie mozecie zatrudniaé ludzi. Skonsultuj te liste z
wiasciwymi osobami w Twojej organizacji, jesli bedzie taka potrzeba.

Prezentacja kandydatéw odbedzie sie najpierw w formie pisemnego raportu, a nastepnie osobistych
spotkan z wybranymi osobami z Waszej organizacji. Raporty, ktére otrzymasz powinny zawierac
wyjasnienie rekomendacji, czyli informacje w jakim stopniu kandydat spetnia wymagania, jakie ma
mocne strony w kontekscie tej rekrutacji i jakie ma obszary do rozwoju. Konsultant zazwyczaj nie
zaprezentuje Ci wiecej niz trzech, czterech kandydatéw na jedno stanowisko. Nie oczekuj wiece;j.
Dobrzy doradcy personalni wykonali juz swojg prace. Za to im ptacisz. Aby zaprezentowad ,krétka
liste”, researcher wspierajacy konsultanta skontaktuje sie z kilkudziesiecioma osobami i po
dokonaniu wstepnej selekcji zaprosi na spotkania z konsultantem kilkanascie z nich. Trzy, cztery,
ktdre zobaczycie beda bardzo starannie wyselekcjonowane, ich referencje sprawdzone. Jesli zadna z
nich nie spetnia oczekiwan, to albo etap przygotowan nie zostat starannie wypetniony, albo firma
doradcza nie jest tak profesjonalna jak twierdzita. Nie ma projektu nie do wykonania, jesli jego
zatozenia sg prawidfowe.

Jest kilka punktéw wartych wypetnienia, aby rozmowy kwalifikacyjne byty maksymalnie
produktywne. Przede wszystkim przygotuj sie do spotkania starannie czytajac raport przygotowany
przez konsultanta. Twoim celem jest potwierdzi¢ lub zakwestionowac jego opinie i zdoby¢ informacje
w obszarach, ktére nie sg dostatecznie opisane. Najwazniejsze w trakcie samej rozmowy jest
utrzymanie kontroli. Jesdli pozwolisz kandydatowi przejgé¢ kontrole, dowiesz sie o nim to, czego on
chce abys sie dowiedziata. Warto robi¢ notatki. Bedziesz pdzniej poréwnywac swoje obserwacje z
ocenami innych oséb zaangazowanych w proces selekcji. Warto abyscie méwili wtedy tym samym
»jezykiem” czyli jezykiem konsultanta. W przeciwnym razie bedziecie w wiezy Babel i trudno wtedy o
porozumienie. Staraj sie nie identyfikowac zwyciezcy na zbyt wczesnym etapie procesu selekcji. Daj
szanse wszystkim kandydatom.



Podjecie ostatecznej decyzji bywa nietatwe. Najlepsi konsultanci potrafig wspiera¢ swoich Klientéw
na tym etapie proponujac racjonalny, analityczny, a nie emocjonalny proces decyzyjny. Z drugiej
strony natomiast, majg do czynienia z decyzja kandydata, o charakterze bardziej emocjonalnym.
Rozumiejac dobrze jego potrzeby osobiste potrafig ,,sprzedac¢” korzysci wynikajgce z podjecia nowej
pracy. Na tym etapie najwazniejszy jest czas podjecia przez Was decyzji. Patrzac na ten proces ze
strony kandydata warto pamietac, ze spotykajac sie z Tobg i innymi osobami w Twojej firmie jest juz
co najmniej w potowie drogi do dokonania zmiany. Odbyt rozmowe telefoniczng z konsultantem
research’u, odbyt osobiste spotkanie z konsultantem prowadzacym, spotkat sie z Wami, dobrze
wykonaliscie zadanie ,sprzedawania”, dowiedziat sie sporo o Waszej firmie. Brak decyzji w
rozsadnym czasie oznacza odrzucenie. Zaczyna budowa¢ w sobie pozycje obronng wobec tego
odrzucenia. Czasami moze by¢ trudno go odzyskaé, bo zaangazowat sie w inny proces.

Finalne negocjacje z wybraricem s3 nieuniknione. To decyzja biznesowa, w ktérej biorg udziat
interesy nie tylko kandydata, ale takze jego rodziny. Dla najlepszych kandydatéw nalezy zachowad
przestrzen na bycie elastycznym. Oczekuj, ze konsultant bedzie posrednikiem w negocjacjach,
dziatajagcym na Twojg rzecz. Ty jestes jego klientem.

List intencyjny lub kontrakt przedstawiony kandydatowi powinien zawiera¢ wszystkie uzgodnione
elementy umowy i by¢ podpisany przez osoby do tego uprawnione.

Trzecie uff. Gratulacje! Wybdér dokonany, negocjacje zakoriczone, umowa podpisana. A jednak nie
wszystko jeszcze zatatwione. Nawet najlepszemu kapitanowi nie udaje sie wskoczy¢ na poktad
nowego statku i od pierwszej minuty znaé kazde jego urzadzenie i kazdg srubke. Nie jest tez mozliwe
aby znat swojg zatoge i byt swiadomym jej mocnych i stabych stron. To samo dotyczy nowo
zatrudnionego menedzera w Twojej firmie. Zatézmy, ze dobrze przygotowaliscie plan komunikacji i
plan wdrozenia. Rozestaliscie oficjalny list od prezesa, powitanie nowej osoby. Otrzymali go wszyscy
pracownicy firmy oraz klienci i partnerzy biznesowi. Zawiera gratulacje i podsumowanie
dotychczasowych osiggnie¢. Zorganizowaliscie spotkania z kluczowymi wewnetrznymi partnerami
biznesowymi , na ktérych uzgodnione zostaty podstawowe zasady wspétpracy. Swietnie, brawo! A
zycie potoczy sie dalej i doswiadczenie wskazuje, ze problemy jednak sie pojawig. Przez pierwsze
kilka miesiecy w nowym s$rodowisku zatrudniony menedzer nie ma jeszcze osobistych relacji,
ugruntowanej pozycji czy naturalnych sojusznikébw. Moze nie mie¢ z kim przedyskutowad
probleméw, ktére napotyka. Potrzebuje wsparcia, najlepiej neutralnego. Jedng z mozliwosci jakie
macie jest wykorzysta¢ zaufanie i istniejagcg relacje pomiedzy konsultantem, a jego kandydatem i
zaplanowac krétki program coaching’u nastawionego na kwestie rozwigzywanie problemoéw okresu
przejéciowego. Zrobione? Swietnie. Uff, teraz naprawde ten projekt juz sie koriczy. Prawda, jakie to
byto proste?



