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\Wprowadzenie

Czytasz te ksigzke, poniewaz prawdopodobnie szukasz pracy
Iub niebawem zaczniesz jej szuka¢. By¢ moze dopiero rozpo-
czates poszukiwania lub od jakiego$ czasu rozgladasz si¢ na
rynku pracy. Przypuszczalnie odczuwasz z tego powodu nie-
pokdj. To naturalne. Mozliwe, ze przeczytales kilka ksigzek
na temat poszukiwania pracy. Jednak ksigzka, ktéra trzymasz
w rekach, rézni si¢ od nich. Jej tematem jest marketing
i sprzedaz — marketing i sprzedaz samego siebie. Marketing
i sprzedaz sg dziedzinami przedsigbiorczosci, o ktérych wigk-
szo$¢ ludzi w ogéle nie ma pojecia, niezaleznie od tego, czy
sg to studenci, inzynierowie, ksiggowi, prawnicy, specjalisci
od kadr, planisci, matki ponownie wkraczajace na rynek pra-
cy, emerytowani zolnierze rozgladajacy si¢ za nowg praca za-
wodowa, zwolnieni dyrektorzy czy nawet handlowcy i spe-
cjalisci od marketingu.



Codziennie cate rzesze Swietnych fachowcow szukaja-
cych pracy — ludzi, ktérzy mogliby wnies¢ pozytywny wktad
w funkcjonowanie kazdej firmy — sg odrzucane przez niezli-
czone instytucje. Dlaczego? Jednym z powoddéw jest to, iz
szukajg pracy w przestarzaty sposob. Poprzestajg na wysyla-
niu swojego CV i wypytaniu znajomych, czy nie styszeli o ja-
kims$ wolnym miejscu pracy. Maja nadzieje, ze w ten sposéb
uda im si¢ znaleZ¢ zatrudnienie.

Stosujg ten sam ,,stary przepis” na zdobycie pracy. Czyta-
ja ksiazki na temat sposoboéw poszukiwania pracy, pisania
CV, budowania sieci kontaktéw lub wspétpracy z agencja za-
trudnienia czy firmg posredniczacg w znalezieniu zajgcia dla
zwalnianych pracownikéw. Nastepnie pisza efektowne CV
oraz list motywacyjny, drukujg to wszystko na eleganckim
papierze i wysylaja do dzialu kadr firm z grona Fortunate
1000 (lub z innej listy). PéZniej idg na szkolenie dotyczace
prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej 1 rezerwujg w kalen-
darzu czas na spotkania. Na koniec zagladajg do skrzynki
pocztowej i znajduja w niej listy odmowne od tych, ktérzy
w ogoéle zadali sobie trud wystania odpowiedzi na ich po-
danie.

Aby sprzedaé swoje programy komputerowe, Microsoft
nie przesyta ulotek dziesigciu milionom oséb i nie kaze swo-
im pracownikom dzwoni¢ do starych znajomych. Budweiser
nie sprzedaje w taki sposdb piwa, a Procter & Gamble mydla.
Duze koncerny inwestujg w innowacje, opracowuja zréznico-
wane produkty, dostosowujg swoje produkty do potrzeb kon-
kretnego odbiorcy, a nastgpnie opakowujg je i promuja w ja-
sny i wyrazny sposéb.

Ludzie zatrudniajagcy nowych pracownikéw — czyli twoi
klienci, ktérzy majg ci¢ kupi¢ — czytaja te same sformutowa-
nia w kolejnych CV. Codziennie pracownicy dziatéw kadr
otrzymuja powielone pisma, przekazywane przez agencje po-
srednictwa pracy od ludzi, ktérych nawet nie znajg. Kazdego
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dnia potencjalni pracodawcy lub osoby majgce na nich wplyw
sg zalewani CV i listami motywacyjnymi, w ktérych biednie
wpisano ich nazwisko. Dziefi po dniu ci, ktérzy przyjmuja
pracownikéw do pracy lub maja potrzeby w dziedzinie za-
trudnienia, przegladaja zyciorysy i listy motywacyjne nieza-
wierajagce zadnych informacji, ktére maja dla nich istotne
znaczenie. Codziennie ludzie, ktérzy sa na tyle uprzejmi, aby
umowic sie na spotkanie z poszukujacym pracy, stysza, jak
ten rozpoczyna rozmowe¢ stowami: ,,Czym zajmuje sg pana
firma?”.

Dokonaj oceny swoich umiejgtnosci i przeprowad?z anali-
z¢ samego siebie przy uzyciu innych ksigzek poswigconych
szukaniu pracy. Poznaj wlasne ja — to, co ci¢ motywuje oraz
swoje dobre i zle strony. Wypisz wszystkie swoje wady i za-
lety.

Po67niej wykonaj to, o czym tutaj pisze, a znajdziesz wy-
marzong prace — taka, ktéra najbardziej ci odpowiada. Cho-
ciaz nie wyeliminuje to koniecznosci szukania zatrudnienia,
z pewnoscig ograniczy ilos¢ zmarnowanego czasu.






Nie wysytaj CV

CV z listem motywacyjnym ,,dla kazdego” to nic nie warte
$mieci. CV bez listu motywacyjnego nadaje si¢ do wylozenia
podtogi w klatce dla ptakéw. Wiekszos¢ pism reklamowych,
ktére znajdujemy w naszych skrzynkach pocztowych, trafia na-
tychmiast do smietnika. Wszystkie niezapowiedziane listy ze
standardowymi zyciorysami przychodzace do firm wedrujg pro-
sto do kosza. Niektére z nich sktaniaja do udzielenia odmowne;j
odpowiedzi na pismie, wickszos¢ jest jednak catkowicie ignoro-
wana. Badania pokazuja, ze wyrzuca si¢ 99,2 procent z nich.
Kiedy handlowiec dzwoni do klienta bez wczesniejszego
umodwienia si¢, jest to typowy telefon od akwizytora. Bardzo
niewielka liczba takich rozméw prowadzi do pozytywnych
rezultatow. Telemarketerzy, ktérzy dzwonig w porze obiado-
wej, maja bardzo niewielki odsetek udanych rozméw. Klient
moze nie mie¢ czasu na rozmowe, moze zupetnie nie potrze-
bowaé¢ danego produktu lub znajdowaé si¢ poza domem.
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Roéwnie niski wskaznik sukcesu majg CV nadsylane bez za-
powiedzi. Czlowiek, do ktérego zostaly zaadresowane, moze
nie potrzebowaé dodatkowych pracownikéw, moze nie byé
nawet osobg odpowiedzialng za zatrudnienie.

Produktem, ktéry mam na mysli, jestes ty sam, zas CV to
twéj folder handlowy. Dobry handlowiec nigdy nie przesyta
materialéw handlowych bez uprzedniego spotkania si¢ z po-
tencjalnym klientem. Wie, ze wysylanie materialéw handlo-
wych przed analiza potrzeb klienta jest zwykle pozbawione
sensu. Materialy handlowe nie sg wowczas czytane. Dobry
sprzedawca przesyla je po pierwszym spotkaniu lub przynosi
ze sobg na spotkanie umdéwione w czasie wczesniejszej roz-
mowy. Jesli materiaty handlowe nie sg do korica dostosowane
do potrzeb odbiorcy, handlowiec podkresla te cechy produktu,
ktére majg najwigksze znaczenie dla potencjalnego nabywecy.
Dobry sprzedawca potrafi wzbudzi¢ zainteresowanie swoim
produktem i wykorzystuje materialy handlowe, aby to zainte-
resowanie umocni¢ i pozostawic¢ §lad — pamigtke produktu.

Musisz iS¢ za przyktadem dobrego handlowca. Twoje CV
bedzie mialo wigksze znaczenie i wigkszg site oddziatywania,
jesli klient przeczyta je po odbyciu z tobg rozmowy, po otrzy-
maniu o tobie informacji lub po odbytym spotkaniu. Dzieje
si¢ tak przede wszystkim wtedy, gdy CV dla potencjalnego
pracodawcy napiszesz po odbyciu rozmowy. Dokument ten
potwierdzi twojg zdolnos¢ dostarczenia tego, czego potrzebu-
je klient — twoj przyszly pracodawca.

Zamien wysylanie Smieci w dostarczanie poczty przyno-
szacej zysk. Nie wysylaj CV bez wczesniejszego przygoto-
wania. Jesli to mozliwe, dostarcz je osobiscie. Przedstaw CV.
Uczyi je kontynuacjg swojej prezentacji.

Nie wysytaj CV
bez wczesniejszego przygotowania.
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Dlaczego CV
kiepsko sie sprzedaje

Prezes duzej korporacji prowadzit rozmowe z mtodym mene-
dzerem. ,,Pana CV robi imponujace wrazenie”, zauwazyl.
Mtodzieniec odpowiedzial na to z rozbrajajacy szczeroscia:
»-Powinno, to ja je napisalem”.

Moze byta to zabawna odpowiedZ. Przypuszczalnie wy-
razala pewnos$¢ siebie. Z pewnoscig jednak byla to szczera
uwaga, ktéra wskazuje na problem zwigzany ze wszystkimi
CV. Nikt przeciez nie napisze: ,,Kiepski menedzer. Boi si¢
podejmowania decyzji. Le¢ka si¢ wprowadzania zmian. Nie
potrafi ukladaé stosunkéw z ludZmi. Wyrzucony z pigciu
ostatnich firm, w ktérych pracowal”. Chociaz w przypadku
niektérych menedzeréw taki opis bylyby bliski prawdy, lu-
dzie ci pisza co$ wrecz przeciwnego. CV jest zawsze korzyst-
ne dla kandydata i wszyscy o tym wiedza. W konsekwencji
cechuje je wewngtrzna nieréwnowaga, niezaleznie od tego,
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jak zrecznie zostato napisane. CV stanowi barierg, ktérg musi
pokona¢ przyszly pracodawca i potencjalny pracownik.

Pracodawcy oczekuja, ze CV zaprezentuje im tylko jedng
stron¢ kandydata. Spodziewaja si¢, ze bedzie w nim duzo
upickszen. Oczekuja, ze przedstawiony obraz bgdzie niepelny
i ze CV bedzie stanowito zaledwie punkt wyjscia do przepro-
wadzenia rozmowy kwalifikacyjnej oraz procesu rekrutacyj-
nego.

Wszystkie CV wygladaja tak samo. Niezaleznie od stylu
— CV akcentujacego doswiadczenie zawodowe, CV ulozone-
go w spos6b chronologiczny i CV funkcjonalnego — wszyst-
kie sg do siebie podobne. Zdolnos¢ sprzedania siebie zalezy
od umiejgtnosci zwrdcenia na siebie uwagi, wyrdznienia sig,
bycia innym od wszystkich pozostatych. Jesli w punkcie wyj-
$cia bedziesz reprezentowany jedynie przez swoje CV, ktére
przypomina inne, bedziesz taki jak wszyscy.

CV — wszystkie i kazde z osobna — zawsze majg wlasng
,,080bowo0s¢”, czgsto catkiem odmienng od charakteru osoby,
ktéra przedstawiaja. Zasady sporzadzania tego dokumentu,
jego budowa i proces tworzenia powodujg, Ze powstaje nowa
osoba-cien. Ludzie skromni przypisuja sobie wielkie osig-
gnigcia. Osoby matomoéwne stajg si¢ wylewne. Pokorni staja
si¢ egocentryczni. Ci, ktérzy umiejg pisaé, zaczynajg przema-
wiaé zargonem, a pewni siebie zaczynajg by¢ ostrozni. Osoby
tworcze stajg si¢ pospolitymi.

Pisanie CV czgsto jest ¢wiczeniem z dziedziny potwier-
dzenia wiasnej wartosci. Sprawdza si¢ to szczegdlnie w przy-
padku dobrego menedzera — kogos, kto wiekszos¢ swojego za-
wodowego zycia spedzit w jednej firmie — ktdry teraz znalazt
sie¢ w niewygodnym potozeniu, zmuszony szuka¢ nowej pracy.
Jego CV pobrzmiewajg dawnymi dokonaniami, opisujg niemal
kazdy sukces odniesiony w poprzednich firmach, dla ktérych
kandydat pracowatl. Po przeczytaniu takiego CV czlowiek za-
stanawia si¢, dlaczego ta osoba w ogdle szuka nowej pracy.
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Wiele CV cechuje si¢ przesadng dlugoscig. Plaga ta sze-
rzy si¢ szczegllnie w sSrodowisku uniwersyteckim. Kandyda-
ci na nauczycieli akademickich (zabiegajacy o zatrudnienie
lub otrzymanie awansu) przedstawiaja osSmiostronicowe CV
(pedantycznie nazywaja je curriculum vitae), wymieniajac
kazdy artykul, jaki napisali, tematowi nauczania poswigcajac
zaledwie dwa zdania.

Twoje CV ma dwa cele:

1) albo zaintrygowa¢ potencjalnego pracodawce na tyle,

aby uméwit si¢ z toba na rozmowe kwalifikacyjng,

2) albo w przemyslany sposéb pokazaé¢ pracodawcy,

z ktérym odbytes juz rozmowe, dlaczego zatrudnie-

nie ciebie rozwigze problem firmy.
Podczas typowego dnia pracy potencjalnego pracodawcy
twoje CV bedzie musiato rywalizowaé z memorandami, spra-
wozdaniami, listami rzeczy do zrobienia oraz innymi CV.
Ucz sie od rewolwerowca, ktérego CV zmiescito si¢ na wizy-
téwce, a jednak byto nad wyraz skuteczne: ,,Jestem oddany.
Mam brofi. Bede podrézowat”.

Jesli w punkcie wyjscia bedziesz reprezentowany
jedynie przez swoje CV, ktére przypomina inne,
bedziesz taki jak wszyscy.
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Jak zdobyc¢ prace.
Zarys strategii

16

Wybierz firme.
Dowiedz si¢ jak najwigcej na jej temat.

Napisz przebojowy list, aby uméwic sie na wstepna
rozmowe¢ kwalifikacyjnag.

Potraktuj rozmowg jak spotkanie handlowe.
Zawczasu przemysl rozmowe kwalifikacyjng.

WyraZ w pienigdzach swojg potencjalng wartos¢ dla
firmy.

Zabierz na rozmowe kwalifikacyjng co$ przydatnego
dla firmy.



