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Audition Przewodnik Rozmowy Kwalifikacyjnej -
Wprowadzenie

Audition zostat zaprojektowany w celu utatwiania prowadzenia wywiadoéw sytuacyjnych oraz behawioralnych.
Audition generuje szczegdtowy przewodnik zawierajgcy przyktadowe pytania, ktére mozna zadaé podczas
rozmowy kwalifikacyjnej i bardzo waznym jest, aby osoby prowadzace tego typu rozmowy znaty zasady ich
prowadzenia. Audition jest idealnym narzedziem opracowanym dla os6b zaangazowanych w procesy selekc;ji i
rekrutacji, w ktérych wymagana jest umiejetnos¢ poréwnywania kandydatow do ustalonego wczesniej profilu
idealnego kandydata. Osoby korzystajgce z Audition powinny posiadaé¢ praktyczne umiejetnosci prowadzenia
wywiadéw kompetencyjnych lub powinny byé w tym przeszkolone w takim stopniu, aby potrafity praktycznie
demonstrowac zatozenia tego podejscia.

Przewodnik stanowi strukture prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej na stanowisko Sales Director 26 March w
firmie HR High Touch. Opiera sie on na badaniach prowadzonych w firmie HR High Touch i nie powinien byc¢
wykorzystywany w zadnym innym celu.

Czesci tego raportu

Profil docelowy

Ta czes¢ zawiera dwa wykresy (typu convergence charts), ktére obrazujg jak blisko profil respondenta, ktérym jest
Janusz, pasuje do idealnego profilu okreslonego dla danej roli. Wykres z prawej strony pokazuje ogdlne
dopasowanie w pieciu gtéwnych aspektach definiujgcych styl zachowan. Wykres umieszczony ponizej pokazuje to
dopasowanie w bardziej szczegdtowy sposdb - w kazdym z 13 podaspektéw osobowosci.

Pierwszy wykres sktada sie z wykresu "radarowego”, ktéry pokazuje poréwnanie wynikéw danego kandydata w
aspektach: Wola, Energia, Uczuciowosc¢ i Kontrola z wynikami, ktére ustalono dla idealnego kandydata w danej roli
oraz z poziomego wykresu stupkowego wskazujgcego dopasowanie kandydata w aspekcie Emocjonalnosc.
Docelowy wynik jest okazany na nim za pomocg z6ttych wskaznikéw na gorze i na dole skali.

Drugi wykres obrazuje rozbicie 5 gtdwnych aspektéw na 13 podaspektéw. Na tym wykresie, kazdy z 13
podaspektow zawiera opis "elementu danej roli". Pionowa linia posrodku wykresu wskazuje wynik idealny dla
kazdego z podaspektow. Jesli widoczne sg poziome stupki - wynik kandydata jest nizszy lub wyzszy od wyniku
idealnego. Kolor stupka wskazuje jak znaczgca jest ta réznica. Zielony wskazuje na niskie znaczenie istniejacej
réznicy, bursztynowy wskazuje obszary mozliwych probleméw, czerwony wskazuje te podaspekty, gdzie wystepujg
znaczace roznice w porownaniu do wymagan roli.

Przewodnik Prowadzenia Rozmowy Kwalifikacyjnej

Behawioralny Przewodnik Prowadzenia Rozmowy Kwalifikacyjnej Audition sktada sie z trzynastu stron, kazda
strona powigzana jest z jednym z 13 podaspektéw Facet5. Jesli eksperci przyznali jakiemu$ podaspektowi wage 0
- nie pojawi sie on w tym przewodniku.

Wykres znajdujacy sie w goérnej czesci kazdej strony tego przewodnika wskazuje poréwnanie wyniku respondenta
(ten wynik obrazuje kwadrat) do wyniku idealnego ustalonego w danym szablonie (obrazujg go tréjkaty powyzej i
ponizej skali). Przewodnik opisuje przewidywane przez Audition typowe zachowanie danego kandydata i sugeruje
propozycje pytan, ktére pomogg badac jego rzeczywiste kompetencje.

Skorzystaj réwniez z Przewodnika Uzytkownika Audition, ktory znajdziesz w systemie Facet5 - w zaktadce Facet
Live.
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Profil Docelowy

Ta strona zawiera dwa wykresy (typu: "convergence

charts"), ktére obrazujg dopasowania profilu
respondenta, ktérym jest Janusz’s, do idealnego

profilu okreslonego dla danej roli. Wykres z prawej

strony pokazuje ogélne dopasowanie w pieciu
gtéwnych aspektach definiujgcych styl zachowan.
Wykres umieszczony ponizej pokazuje to
dopasowanie w bardziej szczegétowy sposoéb - w
kazdym z 13 podaspektow osobowosci.

Idealny profil dla tej roli jest zaznaczony kolorem
szarym. ldealny poziom Emocjonalnosci jest

wskazany zottymi tréjkatnymi znacznikami na skali.

Bliskos¢ dopasowania:63.2 (100% dopasowania)

Diagram dopasowania

Osoba skoncentrowana na
celach (Determinacja)

Energia
6.3
(6.9)

Wola
8.6 (7.9

Ill Kontrola
7.5
(5.4)

Uczuciowos$é
2.6 (4.1)

el | [ | o[ [ [[]

5.1(4.1)

B Osoba szczera - mowigca

Osoba niezalezna M
(Niezaleznosc)

(Witalnos¢)

bez ogrédek (Konfrontacja)

B Osoba entuzjastyczna

B O0ha wylewna (Towarzysko$¢)

Osoba konsultujgca (zdolnos¢
adaptaciji)

Osoba zorientowana na
zadania (Altruizm)

Osoba o podejsciu I
krytycznym (Wsparcie)
.

Osoba przebiegta i sprytna

(Zaufanie)

(Odpowiedzialnos¢)

B Osoha kreatywna (Dyscyplina)
Osoba rozwazna

Osoba okazujgca dojrzatos¢
(Obawa)
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_Fsoba pewna siebie (Napiecie)

Prezentuje silne przekonania i poglady. Szukaj przyktadow,
kiedy zaakceptowat/a poglady innych ludzi.

Nie wigcza sie w dyskusje i spory. Szukaj dowodéw na to, ze
potrafi szybko i skutecznie adresowac problemy.

Posiada wiele wtasnych pomystéw, ale lubi budowaé na
pomystach innych ludzi.

Odpowiada na entuzjazm innych - czy potrafi sie
zaangazowac i by¢ czescig zespotu?

Jest powsciggliwy/a i zdystansowany/a - szukaj dowodéw na
to, czy potrafi pracowac w grupie.

Zdecydowanie preferuje prace z innymi ludzmi. Jakie efekty
osiaga bez pomocy innych ludzi?

Utrzymuje rébwnowage pomiedzy zadaniami i sprawami
ludzkimi. Potrafi podejmowac pragmatyczne decyzje.

Oczekuje, ze ludzie bedg sami rozwigzywac swoje problemy
- szukaj dowoddw okazywania ludziom pomocy.

Nie okazuje ludziom slepego zaufania - szukaj przyktadéw
kwestionowania motywow innych ludzi.

Bardzo dobrze planuje. Zbadaj umiejetno$¢ radzenia sobie w
sytuacjach, w ktorych brakuje zasad, struktur i procedur.

Oczekuje, ze inni beda robic to, co im sie moéwi. Czy potrafi
by¢ elastyczny/a?

Watpi w siebie. Zbadaj, co ostatnio poprawit/a.

Prezentuje realistyczne i wywazone poglady na temat Swiata.
Rozpoznaje mozliwosci i dobrze zarzadza ryzykiem.



Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

Jesli wynik jest niski - w takim otoczeniu ludzie
powinni dopasowywac sie do innych, robic¢ to, co
im si¢ moéwi zgodnie z podanymi precyzyjnymi
wytycznymi. Potrzebna jest tu elastycznosé i
umiejetno$¢ dopasowywania sie do zyczen i
oczekiwan innych.

Audition o tej
osobie: Prezentuje
silne przekonania i
poglady. Szukaj
przyktadow, kiedy

Prosze opowiedzie¢ mi o
sytuacji, w ktorej musiat Pan/
musiata Pani broni¢ swoich
wiasnych pogladéw. Jakie to
byly sytuacje? Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt tego rezultat?

zaakceptowat/a

poglady innych

ludzi.
Kiedy kto$ prezentuje silne
poglady - jaki jest najlepszy
sposéb przekonania go do

przyjecia innego punktu
widzenia?
1 2

Moze zbyt szybko zmienia¢ zdanie pod wptywem réznych
argumentow.

Moze zbyt chetnie prébowac dopasowywac sie do innych ludzi.
Niechetnie podejmuje szybkie decyzje.

Osoba skoncentrowana na celach
(Determinacija)

Idealni kandydaci sq zdeterminowani i niezbyt sktonni do osiggania kompromisu. Tacy
kandydaci majg silne przekonania i sq im wierni.

Jesli wynik jest wysoki - w takim otoczeniu
oczekuje sie od ludzi generowania i rozwijania
swoich wiasnych pomystéw - bez wigkszego
wsparcia i polecen, ustalania swoich wiasnych
celéw oraz przygotowania do samodzielnego
dziatania.

T
[
iy

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ mi o
sytuacji, w ktorej musiat/a Pan/i
przekonac innych ludzi do
podjecia jakich$ dziatan. Jak to
byta sytuacja? Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Co sie wtedy
wydarzyto?

Prosze opowiedzie¢ mi o takiej
sytuacji, w ktorej czut/a Pan/i, ze
musi przeja¢ kontrole. Jaka to
byta sytuacja? Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt tego rezultat?

Pytania sytuacyjne

Jak przekonywatby Pan /
przekonywataby Pani ludzi do
rozpoczecia jakiego$ nowego

przedsiewziecia?

Jak przekonywatby Pan /
przekonywataby Pani ludzi do
zrobienia czegos$, co Pan/i
uznaje za wazne?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

4 5

Moze by¢ zbyt przywigzany/a do wtasnych pogladow.

Chetnie i szybko méwi innym co nalezy zrobié.
Jest osoba, ktérg trudno jest przekonac.

Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa

kwalifikacyjna

Audition o tej
osobie: Nie wiacza
sie w dyskusje i
spory. Szukaj
dowodow na to, ze
potrafi szybko i
skutecznie
adresowaé
problemy.

1

czoto problemom.

Osoba szczera - méwigca bez ogrodek

widzenia.

W takim otoczeniu od ludzi oczekuje sig
umiejetnosci osiggania kompromisu, akceptowania
wypowiedzi innych i doktadnego przemyslenia
tego, co chce sie powiedzie¢. Oczekuje sig od nich
réwniez powsciagliwosci w komentarzach,
szczegolnie wobec innych oséb.

Prosze opowiedzie¢ o sytuaciji,
w ktérej musiat/a Pan/i komus$
stawi¢ czoto. Jaka to byta
sytuacja? Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt rezultat tego
dziatania?

Jaki jest najlepszy sposéb na
stawianie czota problemom
powodowanym w pracy przez
innych ludzi?

Y
[]
.

(Konfrontacja)

Idealni kandydaci sq otwarci. Tacy ludzie dziatajg szybko i nie pozwalajg, aby problemy
pozostawaty nie rozwigzane. Szybko znajdujg argumenty, aby broni¢ swojego punktu

W takim otoczeniu od ludzi oczekuje sig stawiania
spraw w jasny i jednoznaczny sposob, obrony
swojego stanowiska, zdecydowanego oraz

stanowczego przedstawiania swoich argumentow -
tak, aby inni je ustyszeli. To nie jest miejsce, w
ktérym nalezy siedzie¢ cicho - tu czesto prowadzi
sie publiczne debaty.

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ o sytuaciji,
w ktorej ktos mocno
kwestionowat Panal/i zdanie.
Jaka to byta sytuacja? Co Panl/i
wtedy zrobit/a? Jaki byt rezultat
tego dziatania?

Pytania sytuacyjne

Jesli ktos kwestionuje Panali
zdanie w okreslonej sprawie, jak
Pan/i wtedy sie broni?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

2

Niechetnie przyjmuje do wiadomosci niektore sprawy, czy tez stawia

Unika probleméw, majac nadzieje, ze sprawy same sig jakos utoza.
Zbyt szybko poddaje sie w sporach i kiétniach.

4

Prosze opowiedzie¢ mi o
sytuacji, w ktérej musiat/a Pan/i
wzig¢ aktywny udziat w otwartej

konfrontacji zdan. Jak to byta
sytuacja? Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt rezultat tego
dziatania?

Czy Panali zdaniem otwarte
spory spetniajg swojq role w
$rodowisku pracy, czy tez moze
uwaza Panl/i, ze zawsze mozna
znalez¢ lepszy sposéb
rozwigzywania problemow?

5

Szybko reaguje i stawia czoto problemom bez zastanawiania sie.

Mocno reaguje na wyzwania i kwestionowanie jego/ jej opinii.

Bywa kitétliwy/a.

Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

Kiedy wynik na skali 'Niezaleznos$¢' jest niski,
oznacza to, ze w danym otoczeniu panuje
atmosfera kolegialna - tu konsultuje sig sprawy.
Takie srodowiska sa zwykle oparte na pracy
zespotowej lub w sktad ich wchodzg 'zespoty
wirtualne', ktére powinny komunikowac¢ si¢ w
sposéb ciggly - tak, aby kazdy byt dobrze
poinformowany. Decyzje zwykle podejmowane sa
tu wspdlnie i w drodze konsensusu.

Audition o tej
osobie: Posiada
wiele wiasnych
pomystow, ale lubi
budowa¢ na
pomystach innych
ludzi.

Prosze opowiedzie¢ mi o
sytuaciji, kiedy zespét, w ktérym
Pan/i pracowat/a, musiat/a
podjac jakas decyzje. Jaka to
byta sytuacja? Co Panl/i zrobit/a?
Jaki byt tego rezultat?

Jesli grupa ludzi ma podjaé
jakas decyzje, jak Panali
zdaniem powinni to robi¢?

Osoba niezalezna (Niezaleznosg¢)

M
=
iy

Idealni kandydaci sq bardzo niezalezni i przy podejmowaniu decyzji nie potrzebujg wsparcia
innych.

To otoczenie wymaga od ludzi ustalania celéw dla
innych, przygotowania do samodzielnego dziatania
i realizowania obiecanych indywidualnych

wynikéw. Jest ono bardziej nastawione na
osiggnigcia indywidualne i niezalezno$¢ w
podejmowaniu decyzji.

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ mi o
sytuaciji, kiedy miat/a Pan/i
rozwigzac jaki$ problem. Jaka to
byta sytuacja? Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt tego rezultat?

Pytania sytuacyjne

Jesli ma Pan/i rozwigzac jakis
problem w pracy - jak Pan/i do
tego podchodzi?

Prosze opowiedzie¢ mi o
sytuaciji, kiedy potrzebowat/a
Pan/i pomocy innych ludzi. Co
Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
tego rezultat?

Czy pracuje sie Panu/i lepiej
kiedy konsultuje Pan/i sprawy z
innymi, czy wtedy, gdy realizuje
Pan/i swoje wlasne inicjatywy?

1 2

Zawsze konsultuje sig z innymi zanim zacznie dziatac.
Zbyt tatwo daje sie prowadzi¢ innym ludziom.
Jest uzalezniony/a od innych.

Komentarz:

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

5

Jest uporczywie niezalezny/a.

Nie konsultuje sie zanim sie w co$ zaangazuje.

Audition - Przewodnik prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej Janusz 1

Chodzi wtasnymi drogami.



Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

W takim otoczeniu ludzie musza opierac sie
pokusom nowosci i koncentrowa¢ swoje wysitki na w
uzyskiwaniu jak najlepszych rezultatéw poprzez N
wykorzystywanie istniejacych technik i sposobéw
dziatania. To $rodowisko bardziej przypomina
kulisy niz centrum sceny, gdzie pracuje sie w
Swietle reflektoréw. Ludzie majg tu mozliwo$¢
rozwijania swojej specjalistycznej wiedzy do
bardzo wysokiego poziomu - zgodnie z potrzebami

Osoba entuzjastyczna (Witalnosg¢)

Idealni kandydaci powinni by¢ otwarci na zmiany i powinni okazywac oczywisty entuzjazm.

Tutaj nacisk ktadziony jest na szybka akceptacje i
wprowadzanie w zycie nowych pomystéw, nawet
woéwczas, gdy nie beda one dtugo funkcjonowac.
Otoczenie to oczekuje zmian i ciggtego zgtaszania
nowych inicjatyw. Nie sprawdza sie tu zbyt mocne
angazowanie w szczegoty, poniewaz czas na to
nie pozwala.

firmy.
o . Pytania behawioralne
Audition o tej y
osobie: Od powiada Prosze opowiedzie¢ mi o Prosze opowiedzie¢ mi o Prosze opowiedzie¢ mi o
: ) ) nowych pomystach, ktére sytuaciji, kiedy musiat/a Pan/i sytuaciji, kiedy zauwazyl/a Pan/i
na entuzjazm innych wprowadzit/a Pan/i w swojej wystepowaé publicznie w nowe ekscytujace mozliwosci.
- czy potrafi SiQ pracy. Jakie to byty pomysty? imieniu zespotu. Jak to Co Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
. ;- . Jak Pan/i na nie wpadt/a? Co wygladato? Co Pan/i wtedy tego rezultat?
zaar)g.azowac J byc Panl/i dzieki temu zrobit/a? Jak sie Pan/i czul/a w
czescia zespotu? osiagnat/osiagneta?
Pytania sytuacyjne
Jak Panal/i zdaniem powinno sie Jak czutby/czutaby sie Pan/i Gdyby Pana/Panig poproszono
wprowadzaé w pracy nowe gdyby poproszono Pana/ Panig 0 wprowadzanie nowych
pomysty? 0 prezentowanie swojego pomystéw w swoim zespole - jak
zespotu na forum publicznym? by to Pan/i zrobit/a?

1 2 3

Jest niezbyt popularny/a w zespole.
Jest spokojny/a i bezstronny/a.
Jest mato entuzjastyczny/a.

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

4 5

Jest entuzjastyczny/a i chetny/a do dziatania.

Szybko rozpoczyna dziatania.
Jest impulsywny/a.

Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa Osoba wylewna (Towarzyskosc)
kwalifikacyjna

Idealni kandydaci to osoby towarzyskie i potrafigce zaangazowac innych.

Jest to bardziej ciche i refleksyjne otoczenie, w Takie otoczenie jest bardzo towarzyskie, a praca tu

ktorym ludzie majag czas poznac sie nawzajem i sg, : wymaga ciagtego uczestnictwa w réznych
akceptowani ze wzgledu na swoje dogtebne ™ wydarzeniach biznesowych, bedacych
specjalistyczne lub techniczne umiejetnosci. jednoczesnie spotkaniami towarzyskimi.

Zawieranie nowych kontaktéw jest kluczowym
elementem tej roli, a od ludzi oczekuje sie
szybkiego wigczania sig i zawierania nowych
znajomosci.

Audition o te] Pytania behawioralne

osobie: Jest Prosze opowiedzie¢ mi o Czy tatwo nawigzuje Pan/i Czy odgrywa Pan/i znaczaca

o ) i sytuaciji, ktéra wymagata od kontakty z nowymi ludzmi? Jak role w integrowaniu ludzi poza
powsmqgllwy/a I Panali samodzielnej pracy w to Panl/i robi? Czy udaje sie pracg? Co takiego Pan/i
zdystansowany/a - dtugich okresach czasu, bez Panu/i nawiazywac wiele takich zrobit/a? Jak to Pan/i zrobit/a?
szuk aj dowodow na duzego wzs;):;g:i ze strony nowych kontaktow?

to, czy potrafi

pracowac w grupie. Pytania sytuacyjne

Jakie znaczenie ma dla Panali Czy ludzie Panal/i zdaniem Jak ocenia Pan/i swojg
oddzielanie zycia prywatnego od powinni utrzymywac kontakty efektywnos$¢, kiedy pracuje Pan/i
pracy? towarzyskie po godzinach sama?
pracy?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

1 2 3 4 5
Preferuje samodzielng prace. Ma trudnosci z samodzielng praca.
Jest zdystansowany/a. tatwo rozprasza siebie i innych.
Nie okazuje entuzjazmu. Potrzebuje kontaktow.
Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

Osoba konsultujgca (Zdolnos¢é adaptacji)

Idealni kandydaci, kiedy zachodzi taka potrzeba pracujg samodzielnie, ale rownie chetnie
dyskutujg sprawy z innymi i uznajq ich wkfad.

Tutaj ludzie rozwigzujg problemy bez ciggtego
przypominania, czy tez regularnego dyskutowania
spraw z innymi kolegami. Oczekuje sig od nich
samodzielnego myslenia. Jest to otoczenie idealne
dla specjalisty, ktéremu powierza sie indywidualng,
odpowiedzialno$¢ za znalezienie rozwigzania.

Audition o tej

osobie: Pros;e podaé. przykllad, ’klied'y'
) musiat/a Pan/i rozwigzac jakis
Zdecydowame problem w swojej pracy. Jaka to

byta sprawa? Jak to Pan/i
robit/a?

preferuje prace z
innymi ludzmi. Jakie

b 4
sy

W takim $rodowisku oczekuje sie, ze problemy
beda rozwigzywane w drodze dyskusji. Burza
mo6zgow jest tu typowa technika wykorzystywang
przy generowaniu pomystéw. Koncepcje powstajg
szybko i sg rozwijane dzieki dyskusji i debatom. W
takim $rodowisku zespoly dzielg sie
odpowiedzialnoscia.

Pytania behawioralne

Prosze opisac¢ sytuacje, w ktorej
wkiad innych os6b pomaogt
Panul/i podja¢ lepszg decyzje.
Co Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
rezulat?

Czy woli Pan/i dyskutowac¢
sprawy z innymi, czy probuje
Pan/i najpierw zaja¢ sie nimi
samodzielnie? Prosze poda¢

jakis przyktad.

efekty osiaga bez Pytania sytuacyjne

pomocy mnyCh Kiedy pojawiajg sie w pracy Czy uwaza Panli, ze lepiej jest, Czy z Panal/i doswiadczenia

ludzi? problemy - czy lepiej jest je aby decyzje byly podejmowane  wynika, ze kiedy ludzie angazujg
przedyskutowaé, czy rozwigzac¢ zespotowo, czy powinni je sie w problem przyspiesza to

samemu? podejmowac eksperci w danym jego rozwigzanie, czy tylko
obszarze? komplikuje sprawy?
Ocena osoby prowadzacej rozmowe
1 2 3 4 5

Trzyma sie wtasnego szczegolnego obszaru.
Najpierw mysli - potem sie wypowiada.
Stabo komunikuje swoje poglady.

Angazuje innych w procesy podejmowania decyzji.
Moze potrzebowac¢ wsparcia zespotu przy wykonywaniu zadan.
Nie potrafi pracowa¢ samodzielnie.

Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa

kwalifikacyjna

Trudne, pragmatyczne, zorientowane na biznes
$rodowisko, w ktérym uwaga skierowana jest na
strone praktyczng prowadzenia biznesu. Od ludzi
oczekuje sig, aby sami troszczyli si¢ o swoje
sprawy i prowadzili twarde negocjacje w interesie
swojej firmy. Takie otoczenie moze by¢ agresywne
i bardzo konkurencyjne.

Osoba zorientowana na zadania (Altruizm)

Idealni kandydaci sq zorienfowani na zadania. Sprawy ludzkie nie odwracajg ich uwagi.

Jest to bardziej zyczliwe i wykazujace wiecej
wyrozumiatosci srodowisko, w ktérym od ludzi
oczekuje sie szerokiego spojrzenia i brania pod
uwage efektow, jakie podejmowane decyzje
wywierajg na wspotpracownikach oraz innych
interesariuszach. Ta organizacja dgzy do tego, by

by¢ dobrym 'cztonkiem spoteczenstwa' i przejmuje
na siebie odpowiedzialno$¢ spoteczna.

Audition o te] Pytania behawioralne

: : Prosze opowiedzie¢ o sytuacji Czy moze mi Pan/i podaé Prosze opowiedzie¢ o sytuacji
osobie: Utrzymuje € op yiuac, y P € op yuacy,
. y ) w ktdrej dostrzegt/a Pan/i dobrg przykiad swojego dziatania, kiedy musiat/a Pan/i podja¢
rownowage okazje biznesowa. Co Pan/i ktore ochronito komercyjne trudng decyzje dotyczaca
pomiedzy zadaniami wtedy zrobit/a? Jaki byt tego interesy Panal/i firmy? jednego z cztonkéw zespotu. Co
q - il rezultat? Pan/i zrobit/a? Jaki byt tego
i sprav_vaml |l..lekIm’I. erultat?
Potrafi podejmowac ] .
pragmatyczne Pytania sytuacyjne
decyzje, W jaki sposob szuka Pan/i Czy uwaza Panl/i, ze potrafi Jak utrzymuje Pan/i rbwnowage
dobrych okazji biznesowych? lepiej niz wiekszo$¢ ludzi pomiedzy krétko i
wykorzystywac sytuacje? dtugoterminowymi korzysciami

biznesowymi?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

1 2 3 4 5
Stawia ludzi na pierwszym miejscu.
Zawsze probuje pomagac.
Jest zbyt bezinteresowny/a.

Chroni wtasne interesy.
Koncentruje sie na szybkich zyskach.
Jest egocentryczny/a i oportunistyczny/a.

Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

Osoba o podejsciu krytycznym (Wsparcie)

Idealni kandydaci sq twardzi i wymagajqcy wobec innych. Tacy ludzie cenig tych, ktorzy
potrzebujq jedynie niewielkiego wsparcia, aby osiggac rezultaty.

Tutaj od ludzi oczekuje sie indywidualnych Takie otoczenie uznaje, ze to praca catego zespotu
wynikéw i precyzyjnie mierzy sie ich osobisty wktad = > jest kluczowa do osiagania rezultatéw. Duzo uwagi
w realizacjg celéw. Ludzi nagradza sie zgodnie z - poswigca sie dopasowaniu ludzi do rél po to, aby
efektami ich pracy i osiagnieciami, ktére sg kazdy mégt wnosi¢ swoj szczegolny wkiad. Jest

wazniejsze niz rezultaty zespotowe. niewiele doktadnie sprecyzowanych oczekiwan

Audition o tej
osobie: Oczekuje, ze
ludzie bedgq sami
rozwigzywacé swoje
problemy - szukaj
dowodéw
okazywania ludziom
pomocy.

1

Jest wyrozumiaty/a.
Jest mato krytyczny/a.
Jest zbyt ofiarny/a.

Prosze opowiedzie¢ o sytuaciji,

kiedy musial/a Pan/i by¢ ostry/a

wobec kogos$. Co Pan/i zrobit/a?
Jaki byt tego rezultat?

Co powoduje, ze wybacza Pan/i
ludziom, a co powoduje, ze jest
Pan/i dla nich surowy/a?

innych niz te, ze ludzie majg pracowac tak, jak
najlepiej potrafia.

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ o sytuaciji,
kiedy wkroczyt/a Pan/i szybko
do akgji, aby komu$ poméc. Co
Pan/i zrobit/a? Jaki to odniosto
skutek?

Pytania sytuacyjne

Co zrobitby/zrobitaby Pan/i
gdyby zauwazyt/a Pan/i, ze kto$
Pana/Panig wykorzystuje?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

Prosze podac przyktad, kiedy
musial/a Pan/i zmieni¢ sposéb
dziatania, aby poméc innym. Co
takiego Pan/i wtedy zrobit/a?
Jaki byt tego rezultat?

Czy uznaje Pan/i, ze musi Pan/i
zwracac uwage na to, co ludzie
mowia, aby wiedzie¢ o co
naprawde im chodzi?

5

Jest twardy/a.
Moze wydawac sie surowy/a.
Jest bezlitosny/a.

Komentarz:
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Sales Director 26 March Rozmowa

kwalifikacyjna

Audition o tej
osobie: Nie okazuje
ludziom slepego
zaufania - szukaj
przyktadow
kwestionowania
motywoéw innych
ludzi.

W takim otoczeniu ludzie wykazujg ostroznos¢ i
spodziewajq sie, ze sprawy biznesowe bedag =
trudne i niebezpieczne. Oczekuje sie tu P
sprzecznych pogladéw i koniecznosci doktadnego
sprawdzania informacji przed zaakceptowaniem
ich. Starannie strzeze sie tu firmowych sekretow.

Czy moze Pan/i poda¢ przyktad
sytuacji, w ktérej ktos w pracy
chciat Panalig wykorzystac? Co
sie wtedy wydarzyto? Czego to
Pana/ Panig nauczyto?

Czy zwykle ufa Pan/i temu, co
moéwig w pracy inni ludzie?

Osoba przebiegta i sprytna (Zaufanie)

Idealni kandydaci oceniajg to, co ludzie mowig i dziatajg zgodnie z dokonang oceng. Nie
wykazujg uprzedzen, nie sq rowniez osobami stronniczymi.

Tutaj biznes jest postrzegany jako kontynuacja
zycia. Ludzi uznaje sig tu za fundamentalnie
dobrych i zawsze bedzie im sig tu dawac jakas
szanse. Informacje sg tu ogdlnie dostepne, a
relacje biznesowe opierajg sie na zaufaniu i
wzajemnym zrozumieniu.

Pytania behawioralne

Prosze poda¢ przyktad sytuacii,
w ktérej kto$ nie byt z Panem/
Panig szczery. Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt tego rezultat?

Pytania sytuacyjne

Co sadzi Pan/i na temat zdania,
ze wigkszos¢ ludzi bedzie
probowac¢ pomagac innym, jesli
tylko bedg mieli do tego okazje.

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji,
w ktérej dostrzegl/a Pan/i
prawdziwg twarz jakiej$ osoby.
Co Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
tego rezultat?

Do jakiego stopnia Panali
zdaniem ludzie troszczg sie o
innych w srodowisku
biznesowym?

1

Bywa naiwny/a.
Jest idealistyczny/a.

Komentarz:

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

2 3

Wykazuje niekwestionowang wiare w ludzi.

Audition - Przewodnik prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej Janusz 1

5

Bywa defensywny/a.
Jest podejrzliwy/a.
Jest nieufny/a.
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Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

Osoba kreatywna (Dyscyplina)

Idealni kandydaci sq mniej ustrukturyzowani i mniej nastawieni na procesy niz wiekszos¢
ludzi. Takie osoby wykazujg elastycznoS¢ w swoim podejsciu.

Audition o tej
osobie: Bardzo
dobrze planuje.
Zbadaj umiejetnos¢
radzenia sobie w
sytuacjach, w
ktérych brakuje
zasad, struktur i
procedur.

1

Tutaj biznes ciggle sie zmienia i nigdy nie ma
czasu na to, aby doktadnie co$ zrobi¢ zanim v
rozpocznie sig¢ nowe przedsiewzigcie. Premiuje sig o
oryginalno$¢ i nagradza kreatywno$¢. Od ludzi
oczekuje sie znajdowania radykalnych skrétéw
przy realizacji zadan.

Prosze opisac¢ typowy dzien
Panali pracy. Jak Pan/i planuje
swojg prace? W czym to Panul/i

pomaga?

Czy woli Pan/i pracowa¢
zgodnie z ustalonym planem,
czy raczej uznaje Pan/i, ze w

pracy trzeba odpowiada¢ na to,
co przynosi kazdy dzien?

Taka rola wymaga, aby ludzie bardzo sumiennie
= planowali swoj czas i starannie wykonywali

zadania. Poszukuje sie tu precyzji, logiki i

doskonatosci, nawet jesli zajmuje to wiecej czasu.

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji,
w ktdrej realizowat/a Pan/i jakie$
trudne zadanie do samego
konca. Jak Pan/i to robit/a? Jaki
byt tego rezultat?

Pytania sytuacyjne

Czy jest Panl/i lepszy/a w
prowadzeniu jedynie kilku spraw
od poczatku do samego konca,

Czy raczej w zajmowaniu sie
wieloma sprawami w jednym
czasie?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

2

Jest wywazony/a i odpowiedzialny/a w pracy.
Wykazuje nieche¢ do podejmowania ryzyka.

Wykazuje op6r wobec zmian.

Komentarz:

4

Prosze opisac jak przygotowuje
Pan/i plan pracy. Jakie kroki
Pan/i podejmuje? Jak
wprowadza go Pan/i w zycie?
Czy Scisle go Pan/i realizuje?

Czy uwaza Panli, ze lepiej jest

pracowac zgodnie z ustalonym

planem, czy zajmowac sie tym,
co jest aktualnie potrzebne?

5

Jest kreatywny/a lecz mato zorganizowany/a.
To wolnomysliciel / Wolnomyslicielka

Audition - Przewodnik prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej Janusz 1

Jest mato zdyscyplinowany/a.
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Sales Director 26 March Rozmowa
kwalifikacyjna

Osoba rozwazna (Odpowiedzialnos¢)

Idealni kandydaci chetnie przejmujg osobistg odpowiedzialnosc. Tego typu ludzie traktujg
prace bardzo serio i starajq sie utrzymywac wysokie osobiste standardy. Wymagajg, aby inni
zachowywali sie tak samo.

To otoczenie jest swobodne i zrelaksowane,
sprawy bierze sie takimi, jakie one sg i zawsze
chetnie wspiera sig indywidualno$¢. Stawia sig tu
niewiele oczekiwan zwigzanych z zachowaniem,
ubraniem, manierami, natomiast ciagle poszukuje
sie tu indywidualizmu, swobody i wyrazu. Wolno$¢
i innowacyjnosc¢ sa tu wysoko cenione.

Audition o tej
osobie: Oczekuje, ze
inni beda robi¢ to, co
im si¢ méwi. Czy
potrafi by¢

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji,
w ktérej musiat/a Pan/i przejac
odpowiedzialnos$¢ za dziatania
innych ludzi. Co Pan/i wtedy
zrobit/a? Jaki byt tego rezultat?

elastyczny/a?
Do jakiego stopnia Panali
zdaniem powinnismy czu¢ sie
odpowiedzialni za dziatania
innych ludzi w $rodowisku
pracy?
1 2

Kwestionuje istniejacy porzadek rzeczy.
Nie lubi przymusu i szufladkowania.
Bywa buntowniczy/a.

B
[ ]
r

Tutaj mamy jasne reguty i procedury, ktérych
nalezy przestrzegac, aby osiggac jak najlepsze
rezultaty. Od ludzi oczekuje sie znajomosci zasad
funkcjonowania biznesu, przestrzegania regut oraz

ciggtego dazenia do poprawy wydajnosci. W tym
$rodowisku ludzie powinni podchodzi¢ do pracy
powaznie i przejmowac osobistg odpowiedzialnos¢
za swoje wiasne dziatania oraz za dziatania

innych.

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji,
kiedy musiat/a Pan/i przekona¢
innych o koniecznosci
przestrzegania regut. Co Pan/i
wtedy zrobit/a? Jaki byt tego
rezultat?

Pytania sytuacyjne

Jak przekonuje Pan/i ludzi, ze
powinni przestrzega¢ zasad
obowigzujacych w firmie?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji,
w ktdrej musiat/a Pan/i
wprowadzi¢ reguty korporacyjne.
Co Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
tego rezultat?

Czy reguly obowigzujace w
firmie powinny by¢ Scisle
przestrzegane, czy powinny by¢
traktowane jedynie jako ogdlne
wskazowki i interpretowane w
zaleznosci od sytuacji?

5

Wykazuje silne poczucie obowigzku.
Zawsze w pracy utrzymuje wysokie standardy.

Jest mato tolerancyjny/a.

Komentarz:

Audition - Przewodnik prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej Janusz 1
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Sales Director 26 March Rozmowa

kwalifikacyjna

Audition o tej
osobie: Watpi w
siebie. Zbadaj, co

ostatnio poprawit/a.

1

Czesto czuje niepokd;.

Powoduje niepoko;.

Komentarz:

W tym $rodowisku trzeba stale dotrzymywac
nieprzekraczalnych termindw, a stres jest tu statg
czescig pracy. Zmiany zdarzajq sie tu czesto i sg
trudne do przewidzenia, a ludzie powinni sobie z

nimi radzi¢ bez emocjonalnego wsparcia.

umiejetnosci powinien/ powinna

N
[
Py

Osoba pewna siebie (Napiecie)

Idealni kandydaci sq pewni siebie, nie obawiajq sie dziatac i nie przejmujg sie na zapas.
Wierza, ze poradzg sobie z trudnosciami, ktore sie pojawig. Biorg rzeczy takimi, jakie one sa.

To otoczenie jest przewidywalne, obcigzenie pracg
moze tu by¢ duze, ale jest state. Ludzie wiedza,
czego si¢ od nich oczekuje i moga liczy¢ na
wsparcie organizacji, kiedy wystepuje duza presja
czasu. Zmiany moga sie tu zdarzag, ale sg one

oczekiwane i zwykle mozna nimi zarzadza¢ w
ramach normalnej pracy.

Pytania behawioralne

Czy miat/a Pan/i kiedykolwiek
poczucie braku umiejetnosci
wymaganych w Panali pracy?
Jakie to byly umiejetnosci? Co
Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
tego rezultat?

Prosze poda¢ przyktad jakiegos
wydarzenia w pracy, ktére byto
dla Panali duzym stresem. Jaka
to byta sytuacja? Co Pan/i wtedy
zobit/a? Jaki byt tego rezultat?

Pytania sytuacyjne
Jakie Pana/i zdaniem Jakie sprawy mogg powodowag,
ze czuje Panl/i stres w pracy?
Pan/i rozwija¢, aby lepiej
wykonywaé swojg prace?

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

2 3 4

Jest $wiadomy/a wtasnych ograniczen.

Audition - Przewodnik prowadzenia rozmowy kwalifikacyjnej Janusz 1

Jakie umiejetnosci udato sie
Panu/i rozwingé w pracy? Co
motywowato Pana/Panig do
wprowadzenia tych zmian? Jak
ocenia Pana/i poprawe swoich
umiejetnosci?

Jesli komus brakuje pewnosci w

pracy, jaki jest najlepszy sposob

zwigkszania pewnosci siebie u
takiej osoby?

5

Jest zrelaksowany/a.
Jest zadowolony/a z siebie.
Jest zbyt pewny/a siebie.
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Sales Director 26 March Rozmowa

kwalifikacyjna

Osoba okazujaca dojrzatos¢ (Obawa)

W tym $rodowisku ciagle prébuje sie nowych
rzeczy, czesto zdarzajqg sie tu porazki, za ktére
jednak nikt nikogo nie obwinia. W obliczu
znacznych trudnosci od ludzi oczekuje sie

e
Py

Idealni kandydaci sq optymistyczni i odporni na stres. Tego typu ludzie nie przyjmujg stow
krytyki osobiScie, potrafig oddzielac siebie od problemow.

To otoczenie pozwala ludziom koncentrowac sie
na tym, w czym sg naprawde dobrzy oraz
wykorzystywac¢ swoje specjalistyczne umiejetnosci.
Ludzie powinni korzysta¢ z dotychczasowego

pozytywnego nastawienia oraz obiektywizmu.

doswiadczenia i zawsze zacheca sig ich do
starannego sprawdzania nowych przedsigwzie¢
oraz upewniania sie, iz jednostki i organizacja sg
gotowe do przyjecia takich zmian.

Audition o tej
osobie: Prezentuje
realistyczne i
wywazone poglady
na temat swiata.
Rozpoznaje
mozliwosci i dobrze
zarzadza ryzykiem.

Kiedy ostatnio czul/a Pan/a
prawdziwe zadowolenie z tego
co zrobit/a Pan/i w pracy? Co
takiego Pan/i zrobit/a? Jaki byt
tego rezultat?

Jak ocenia Pan/i ryzyko
zwigzane z jakim$ dziataniem?

Pytania behawioralne

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji w
pracy, w ktérej miat/a Pan/i
poczucie pilnosci spraw. Co

Pan/i wtedy zrobit/a? Jaki byt
tego rezultat?

Pytania sytuacyjne

Co powoduje, ze ma Pan/
poczucie odniesienia sukcesu
pomimo wszelkich
przeciwnosci?

Prosze opowiedzie¢ o sytuacji,
w ktdrej musiat/a Pan/i szybko
oszacowac ryzyko i wykorzystaé
szanse. Co Pan/i wtedy zrobit/a?
Jaki byt tego rezultat?

Jak wazne w pracy jest poczucie
pilnosci zadan?

1

tatwo sie zniecheca.

Unika wyzwan.

Wykazuje pesymizm i niepewnosc.

Ocena osoby prowadzacej rozmowe

Wydaje sie by¢ zadowolonym/ zadowolong z siebie.
Moze nie wykazywac poczucia pilno$ci spraw.

5

Jest pewny/a swoich umiejetnosci.

Komentarz:
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