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zy zdarzyło Ci się po rozmowie wyjść z poczuciem: „Mówiłem dobrze, ale nie

tra�łem w to, o co naprawdę chodziło”? Najczęściej problem nie leży w Twoich

kompetencjach, tylko w tym, że przygotowujesz się pod „ogłoszenie”, a rekruter szuka

czegoś bardziej konkretnego: dopasowania do stanowiska, priorytetów zespołu i re-

aliów �rmy. Ten rozdział pomoże Ci rozpoznać, co dokładnie jest celem rozmowy, za-

nim zaczniesz układać odpowiedzi.

W praktyce ogłoszenie bywa zwięzłe, a czasem napisane tak, że da się je zrozumieć

na kilka sposobów. Rekruter nie prowadzi rozmowy po to, żeby sprawdzić „czy

umiesz wszystko z ogłoszenia”, tylko żeby odpowiedzieć sobie na pytania: czy Ty roz-

wiążesz ich najpilniejsze problemy, w jakim tempie wejdziesz na zadania i czy pasu-

jesz do sposobu pracy w zespole. Jeśli przygotujesz się bez rozpoznania celu, mo-

żesz przygotować świetne przykłady… które nie są potrzebne.

Po lekturze będziesz umieć czytać ogłoszenie i sygnały z rekrutacji tak, jak czyta się

mapę: wybierzesz kierunek, ustalisz, co jest „główną drogą”, a co tylko dodatkiem.

Zbudujesz przygotowanie pod stanowisko i priorytety rekrutera, a nie pod przypadko-

wy zestaw obowiązków. Na końcu rozdziału dostaniesz też checklistę, dzięki której

szybko sprawdzisz, czy Twoje przygotowanie faktycznie odpowiada na to, czego szu-

ka rekruter.

Kluczowe jest to, że rekruter może mieć kilka „warstw” celu rozmowy naraz. Jedna

dotyczy samego stanowiska (co będziesz robić na co dzień), druga dotyczy prioryte-

tów (co jest najważniejsze w pierwszych tygodniach), a trzecia dotyczy kontekstu �r-

•  •  •
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my (jak wygląda praca, z kim współpracujesz, co trzeba ogarnąć w praktyce). Gdy roz-

poznasz te trzy warstwy, Twoje odpowiedzi przestają być ogólne i zaczynają brzmieć

jak „pasuję do Waszej sytuacji”.

Poniżej masz Mapa Celu Rekrutera w wersji praktycznej. Traktuj ją jak kartkę kontrol-

ną przed rozmową: nie musisz jej wydrukować, ale warto przejść przez każdy punkt i

dopisać konkret.

1. 

• Przeczytaj ogłoszenie i wypisz 5-8 najczęstszych zadań w formie: „Będę…”. Jeśli
ogłoszenie ma punkty typu „współpraca”, „raportowanie”, „obsługa”, przekuj je w
konkretne czynności.

• Dlaczego to działa: rekruter chce sprawdzić, czy rozumiesz codzienność roli, a nie
tylko nazwę stanowiska.

2. 

• Szukaj słów i sformułowań, które wskazują tempo lub pilność: „od zaraz”, „w krót-
kim terminie”, „wdrożenie”, „odciążenie”, „bieżące”, „terminy”. Jeśli nie ma takich
słów, użyj rozumowania: jakie zadania, jeśli nie ruszą od razu, zatrzymają pracę
zespołu?

• Dlaczego to działa: rekruter rzadko szuka osoby „do wszystkiego na przyszłość”;
szuka kogoś, kto przejmie najważniejsze rzeczy szybko.

3. 

• Odpowiedz sobie na trzy pytania na podstawie ogłoszenia i strony �rmy:

• Z kim współpracujesz? (działy, zespół, klienci, dostawcy)

• Jak wygląda tryb pracy? (zmiany, praca stacjonarna/remote, obsługa na bieżąco
vs. projekty)

• Jakie ryzyko w tej roli jest najbardziej realne? (błędy w danych, opóźnienia w od-
powiedziach, chaos w dokumentach, brak terminowości)

• Dlaczego to działa: kontekst wpływa na to, jakie kompetencje są „krytyczne”, na-
wet jeśli ogłoszenie ich nie nazywa.

4. 

• Przygotuj trzy historie/osiągnięcia, które pasują do: stanowiska, priorytetów i kon-
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tekstu. Każdy przykład opisz w schemacie: sytuacja → co zrobiłaś/ zrobiłem →
jaki efekt (konkret).

• Dlaczego to działa: rekruter po rozmowie ma pamiętać „co ta osoba zrobi w
pierwszych tygodniach i jak”, a nie listę Twoich umiejętności.

Na koniec wróć do ogłoszenia i porównaj: czy każda warstwa z Twojej mapy ma przy-

najmniej jeden dowód w Twoich przykładach? Jeśli nie, wiesz, czego brakuje w przy-

gotowaniu.

 Zanim przejdziesz dalej, odpowiedz sobie: czy w Twojej głowie roz-

mowa brzmi jak sprawdzian z CV, czy jak rozmowa o konkretnej sytuacji w �rmie? W

tym rozdziale budujemy drugą wersję.

Kaja, 24, szuka pracy jako asystentka administracji. Znalazła ofertę, w której jest: „ob-

sługa korespondencji i dokumentów”, „wsparcie zespołu”, „koordynacja spotkań”, „ra-

portowanie w systemie”, „dbałość o terminowość”. Kaja ma doświadczenie w pracy

biurowej, ale nie chce przygotować odpowiedzi „pod wszystko”. Chce tra�ć w to, cze-

go będzie od niej wymagano tu i teraz.

Poniżej masz jej sposób pracy oparty na Mapie Celu Rekrutera. Zapisz sobie to samo

na kartce lub w notatniku.

1. 

• Kaja przepisuje z ogłoszenia:

• „Będę obsługiwać korespondencję”

• „Będę przygotowywać i porządkować dokumenty”

• „Będę koordynować spotkania”

• „Będę wprowadzać dane i aktualizować informacje w systemie”

• „Będę wspierać zespół w bieżących sprawach administracyjnych”
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• Oczekiwany wynik: Kaja wie, jakie kompetencje i nawyki pokaże w pierwszej czę-
ści odpowiedzi.

2. 

• Kaja widzi „terminowość” i „raportowanie”. W praktyce to oznacza: jeśli korespon-
dencja utknie, a dane nie będą aktualne, zespół nie wyśle informacji i będzie się
gubić w sprawach.

• Kaja dopisuje priorytety do mapy:

• „Szybkie ogarnianie przychodzącej poczty i dokumentów”

• „Pilnowanie terminów i przypomnień”

• „Dokładne wprowadzanie danych do systemu bez błędów”

• Oczekiwany wynik: w rozmowie Kaja podkreśli przykłady z naciskiem na czas i ja-
kość.

3. 

• Kaja wchodzi na stronę �rmy i szuka informacji o dziale (np. obsługa klienta,
sprzedaż, projektowy tryb). Na ogłoszeniu szuka też wzmianki o trybie: „praca sta-
cjonarna”, „kontakt z klientami”, „współpraca z innymi działami”.

• Jeśli ogłoszenie mówi o „koordynacji spotkań”, Kaja zakłada, że będzie dużo usta-
leń w kalendarzach i szybka wymiana informacji między osobami.

• Oczekiwany wynik: Kaja przygotowuje odpowiedzi pod współpracę i komunikację,
a nie tylko pod dokumenty.

4. 

• Przykład pod stanowisko: jak uporządkowała dokumenty (np. wdrożyła prosty
układ folderów i skróty nazw, dzięki czemu łatwiej było znaleźć wersje).

• Przykład pod priorytety: jak wprowadziła system przypomnień (np. codziennie
rano 15 minut przeglądu zadań i terminów).

• Przykład pod kontekst: jak obsługiwała wiele wątków naraz (np. koordynacja kilku
spotkań w tygodniu i dopilnowanie potwierdzeń oraz materiałów).

• Oczekiwany wynik: Kaja odpowiada konkretnie i łatwo łączy swoje doświadczenie
z tym, co rekruter chce usłyszeć.

5. 
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• Kaja nie pyta „jak wygląda praca”. Pyta o konkret:

• „Jakie zadanie będzie najważniejsze w pierwszych dwóch tygodniach po moim
wdrożeniu?”

• „Jak wygląda raportowanie w systemie: czy chodzi o częstotliwość (np. codzien-
nie/tygodniowo) i kto zatwierdza dane?”

• Oczekiwany wynik: Kaja w rozmowie zbiera informacje, które pozwolą jej dopaso-
wać odpowiedzi na bieżąco.

• Wypisałam 5-8 zadań w formie „Będę…”, zgodnych z ogłoszeniem.

• Zidenty�kowałam 2-3 priorytety na pierwsze tygodnie i wiem, co je „blokuje”.

• Ustaliłam kontekst: z kim współpracuję, jak wygląda tryb pracy i gdzie najczęściej
pojawiają się błędy.

• Przygotowałam 3 przykłady: pod stanowisko, pod priorytety i pod kontekst.

• Mam gotowe 2 pytania, które doprecyzują szczegóły (czas, częstotliwość, osoba
zatwierdzająca, zakres wdrożenia).

 Gdyby rekruter przerwał Ci po odpowiedzi i zapytał „co zrobisz w

pierwszym tygodniu?”, czy potra�sz odpowiedzieć bez dygresji i bez ogólników?

 Dopasuj przygotowanie do warstw: stanowisko, priorytety i kontekst. Zamiast

mówić „robiłam dokumenty”, powiedz, jak robisz je w praktyce: jak segregujesz, jak

pilnujesz terminów, jak ograniczasz błędy i co robisz, gdy przychodzi dużo spraw na-

raz.
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„Mam doświadczenie administracyjne, więc na pewno się odnajdę.” Rekruter

słyszy wtedy deklarację, a nie sposób pracy.

 Weź jedną historię z CV i dopisz do niej liczby i decyzje: ile doku-

mentów, w jakim czasie, jakie było ryzyko pomyłki i jak je ograniczyłaś.

 Traktuj priorytety jak „co musi ruszyć najszybciej, żeby zespół działał”. Jeśli

ogłoszenie mówi „terminowość”, przygotuj przykład, w którym pilnowałaś terminów i

uporządkowałaś proces, a nie tylko wykonałaś pojedyncze zadanie.

 Opowiadasz o wszystkim po kolei, ale bez wskazania, co było najpilniejsze i

jak porządkowałaś kolejność.

 Z każdego obowiązku wybierz jedno pytanie: „Co się stanie, jeśli to

nie pójdzie w terminie?” Odpowiedź podpowie Ci priorytet.

 Formułuj pytania tak, żeby rekruter mógł odpowiedzieć konkretnie: o pierw-

sze tygodnie, częstotliwość raportowania, sposób wdrożenia, oczekiwaną samodziel-

ność. Przykłady: „Jakie zadanie będzie najważniejsze w pierwszych dwóch tygo-

dniach?”, „Kto zatwierdza dane w systemie i jak często aktualizujemy informacje?”.

„Jak wygląda praca na tym stanowisku?” To pytanie daje szeroką odpowiedź, a

Ty nie dostajesz danych, które pomogą Ci dopasować przygotowanie.

 Zapisz swoje pytania i podkreśl w nich słowa-klucze:

„pierwsze tygodnie”, „częstotliwość”, „wdrożenie”, „zatwierdzanie”. Jeśli ich nie ma,

pytanie prawdopodobnie jest zbyt ogólne.

 Cel rozmowy nie wynika z Twoich ambicji ani z

tego, co lubisz robić. Wynika z tego, co rekruter musi dowieźć: stanowisko, priorytety i
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kontekst. Gdy to rozpoznasz, Twoje odpowiedzi zaczynają pracować na Twoją ko-

rzyść.

W następnym kroku przejdziemy do tego, jak interpretować ogłoszenie i sygnały tak,

żeby Twoja Mapa Celu Rekrutera nie była zgadywaniem, tylko opierała się na konkre-

tach z treści i rozmowy.
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skar, 31 lat, analityk danych, wysłał w tym samym tygodniu trzy CV na podobne ogło-

szenia: każde dotyczyło analityki biznesowej, raportowania i pracy z danymi. Pierwsza

rekrutacja skończyła się po jednym dniu mailowym „dziękujemy”. Druga - po dwóch tygo-

dniach - bez odpowiedzi. Trzecia �rma zaprosiła go na rozmowę, ale już na starcie rekruter

powiedział coś, co zabolało: „W CV nie widzę konkretnie tego, co jest w ogłoszeniu. A szko-

da, bo na rozmowie brzmi pan sensownie”.

Oskar miał wrażenie, że „ma wszystko”. Umiał pisać zapytania, robił dashboardy, pracował z

SQL (Structured Query Language, czyli język zapytań do baz danych) i miał projekty z auto-

matyzacją raportów. Problem nie leżał w braku kompetencji - leżał w tym, że jego dokumen-

ty nie wspierały narracji z ogłoszenia. Gdy rekruter czytał CV, widział ogólniki zamiast dopa-

sowanych akcentów: raz pojawiało się „analiza”, innym razem „raporty”, a słów, które były

kluczowe dla tej konkretnej roli, praktycznie nie było.

Stawką było coś więcej niż jedna rekrutacja. Oskar utrzymywał rodzinny budżet i nie mógł

sobie pozwolić na kolejne tygodnie „ciszy”. Jeśli kolejne CV znowu nie przejdzie pierwszego

sita, to rozmowy będą rzadkie, a jego czas i energia zaczną się topić w wysyłaniu kolejnych

aplikacji. Uznał, że musi przestać działać na zasadzie „wszystko mam, więc czemu nie

idzie?”, i zacząć projektować CV oraz pro�l tak, żeby rekruter szybciej widział to, czego szu-

ka.

Wieczorem otworzył ogłoszenie, do którego dostał zaproszenie, i zobaczył różnicę: w opisie

stanowiska pojawiały się konkretne sformułowania (np. „tworzenie dashboardów”, „SQL do

analizy danych”, „automatyzacja raportów”, „współpraca z biznesem”). W jego CV te elemen-

ty były, ale opisy nie używały tych samych słów, a osiągnięcia nie miały uporządkowanej

struktury. Oskar postanowił poprawić CV i pro�l tak, by działały jak mapy: prowadziły rekrute-

ra dokładnie do tych fragmentów, które później rozwinie na rozmowie.

•  •  •



Oskar zaczął od prostego pytania: „Co rekruter ma znaleźć w 30 sekund?”. Ustawił

sobie limit czasu i sprawdził własne CV w trybie „skanowania”. Potem wziął ogłosze-

nie i zrobił listę słów kluczowych z opisu stanowiska. Nie chodziło o kopiowanie ca-

łych zdań - chodziło o to, by jego CV używało tych samych nazw czynności i narzędzi,

które rekruter wpisuje w głowie, kiedy czyta ogłoszenie.

Najpierw uporządkował język. Jeśli w ogłoszeniu było „dashboardy”, to w jego CV nie

mogło być wyłącznie „wizualizacje”. Jeśli było „SQL”, to nie mogło zniknąć w połowie

dokumentu. Jeśli było „automatyzacja raportów”, to nie wystarczyło ogólne „uspraw-

nianie procesów”. Oskar wrócił do swoich projektów i dopisał przy nich konkretne

sformułowania z ogłoszenia, ale tylko tam, gdzie faktycznie je robił. Dzięki temu jego

CV zaczęło brzmieć jak odpowiedź na ofertę, a nie jak osobny życiorys.

Potem przestawił kolejność osiągnięć. Wcześniej w doświadczeniu opisywał zadania

w sposób: „robiłem raporty, analizowałem dane, przygotowywałem prezentacje”.

Rekruterowi to się łatwo czyta, ale trudno sprawdza. Oskar zmienił to na układ: →

→ . Dodał też liczby tam, gdzie naprawdę je miał. Przykład: nie „zauto-

matyzowałem raportowanie”, tylko „zautomatyzowałem cykl raportowy w narzędziu X,

dzięki czemu raport gotowy był w 1 godzinę zamiast w 4”. Nawet jeśli liczby nie były

idealnie „twarde” w sensie �nansowym, to konkretne oszacowania czasu lub skali

działały lepiej niż ogólne deklaracje.

Żeby nie utknąć w poprawkach bez końca, Oskar użył własnego schematu 

. Ten schemat pomógł mu dopasować CV i pro�l tak, żeby

wspierały rozmowę, a nie tylko zbierały miejsce na dokument.

• : Oskar dbał, by najważniejsze projekty były świeższe i widoczne na gó-
rze. Zamiast chować kluczowe elementy pod koniec opisu pracy, wyciągnął je w
pierwszych linijkach doświadczenia. Sprawdził, czy w pierwszych 2-3 punktach na
stanowisku widać: SQL, dashboardy i automatyzację raportów - dokładnie te trzy
rzeczy, które powtarzały się w ogłoszeniu.

• : w CV opisywał,  zrobił dane zadanie. Nie „robiłem dashboard”, tylko
„żeby skrócić czas przygotowania raportu i ograniczyć liczbę ręcznych poprawek”.
Dzięki temu rekruter od razu rozumiał logikę jego pracy.
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• : dopisał,  i . „Żeby zespół sprzedaży miał aktualny wi-
dok wyników” albo „żeby analityk �nansowy nie przepisywał danych ręcznie”. To
przygotowało grunt pod rozmowę, bo na rozmowie łatwiej mu było rozwijać szcze-
góły: po co, dla kogo, jakie ryzyko i jak to naprawił.

W praktyce Oskar wprowadził także dopasowanie pro�lu, bo rekruter często czyta go

równolegle z CV. W LinkedIn (LinkedIn to serwis społecznościowy nastawiony na pra-

cę i rozwój) poprawił nagłówek: zamiast ogólnego „Data analyst”, dodał zdania, które

pasują do ogłoszenia, np. „Analityk danych - SQL, dashboardy i automatyzacja rapor-

tów”. Potem w sekcji „O mnie” użył krótkich akapitów, które kończyły się czymś mie-

rzalnym: czasem, zakresem albo zakładem, że raporty były gotowe szybciej, a błędy

spadały. Nie dopisywał obietnic bez pokrycia.

Kluczowy zwrot nastąpił, gdy Oskar przygotował dopasowanie „słowo po słowie”. W

ogłoszeniu odnalazł pojęcia, które pojawiały się w wymaganiach i obowiązkach.

Następnie zrobił szybkie porównanie: czy jego CV i pro�l zawierają te pojęcia w kon-

tekście jego doświadczenia. Jeśli czegoś brakowało, nie dopisywał „na siłę”. Tylko za-

mieniał opis tak, by rzeczy, które naprawdę robił, dostały właściwą nazwę. Na przy-

kład: jeśli w jego projekcie działał pipeline danych i �nalnie powstawały raporty bez

ręcznego kopiowania, to w opisie mógł pojawić się termin „automatyzacja raportów”,

bo to dokładnie było sedno.

Na koniec Oskar przygotował do rozmowy krótkie historie, które „wynikają z CV”.

Wybierał trzy projekty, które najlepiej pasowały do ogłoszenia, i układał je pod

Narrację 3xA. Do każdego projektu przygotował trzy zdania do powiedzenia od ręki:

• co było problemem (Aktualność),

• co chciał osiągnąć (pierwsze „Aby”),

• co zrobił i jaki efekt uzyskał (drugie „Aby”).

Ważny był też format: rekruter ma czytać szybko. Oskar zrezygnował z długich akapi-

tów w doświadczeniu i wrócił do krótkich punktów. Zostawił miejsca na rozwinięcie

podczas rozmowy, a nie upchał wszystkiego w CV.

Zanim znów wysłał aplikacje, zrobił test: wrócił do ogłoszenia i przeczytał CV jak re-

kruter. Zatrzymywał się przy słowach kluczowych i sprawdzał, czy widzi odpowiedź

na pytanie „czy on to robił?”. Jeśli nie widział w pierwszym spojrzeniu, wracał do opi-
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su i dopinał jeden brakujący element: słowo, liczbę albo cel.

Praktyczna wskazówka na dziś: otwórz ogłoszenie, zaznacz 8-12 słów kluczowych, a

potem sprawdź, czy pojawiają się one w Twoim CV i pro�lu w kontekście doświad-

czenia. Jeśli widzisz „kompetencje bez nazwy” albo „nazwy bez konkretu”, popraw

układ, zanim poprawisz kolejne projekty.

Powiedz sobie: „Jeśli rekruter ma 30 sekund, to co ma zobaczyć na samej górze?”.

Uporządkuj to, zanim dopiszesz cokolwiek nowego.

Weź jedno ogłoszenie i wypisz słowa kluczowe związane z obowiązkami (nie wszyst-

ko, tylko to, co wraca). W CV używaj tych samych nazw czynności i narzędzi w opisie

swoich zadań. Nie chodzi o kopiowanie - chodzi o to, żeby rekruter szybciej skojarzył:

„tak, to dokładnie ta rzecz”. Jeśli w ofercie jest „dashboardy”, a u Ciebie „wizualiza-

cje”, popraw nagłówki i pierwsze linie w doświadczeniu tak, by nazwa była zgodna.

Zanim dopiszesz kolejną technologię, dopnij strukturę opisu. Cel odpowiada na „po

co”, działanie na „co zrobiłem”, efekt na „co wyszło”. Wstaw liczby, które umiesz obro-

nić: czas (np. 1 godzina zamiast 4), zakres (np. ile raportów) albo częstotliwość (np.

raport co tydzień zamiast ad hoc). Dzięki temu CV zaczyna wspierać rozmowę, bo re-

kruter ma konkret, o który może dopytać.

→ →
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Dla wybranych 3 projektów zapisuj: (dlaczego to ma znaczenie teraz),

pierwsze (co chciałeś osiągnąć) i drugie (dla kogo i jak działało). W CV skró-

towo pokazuj te elementy, a na rozmowie rozwijaj je w tej samej kolejności. To

zmniejsza chaos i pomaga Ci mówić konkretnie, zamiast „kręcić się wokół tematu”.

Jeśli w ogłoszeniu kluczowe są SQL, dashboardy i automatyzacja raportów, to te ele-

menty muszą pojawić się także w nagłówku i w opisie doświadczenia na pro�lu.

Zadbaj o spójność: to, co widzi rekruter w CV, ma prowadzić do tego samego wnio-

sku, gdy patrzy na pro�l. Gdy pro�l mówi ogólnie, a CV ma konkret, rekruter traci czas

na dopasowywanie - a Ty tracisz szansę na szybkie „tak”.

Przeczytaj swoje CV jak ktoś, kto ma tylko chwilę. Zatrzymaj się przy pierwszych

punktach każdego doświadczenia i sprawdź, czy od razu widać: (1) narzędzia/techno-

logie, (2) obowiązki z ogłoszenia, (3) efekt. Jeśli nie, popraw kolejność i pierwsze zda-

nia. To często daje większy efekt niż kolejne dopisywanie projektów.

Na tym etapie masz już podstawę, żeby CV i pro�l nie były „archiwum”, tylko wspar-

ciem dla tego, co powiesz na rozmowie. W kolejnym kroku skupimy się na tym, jak te

dopasowane elementy przełożyć na konkretne wypowiedzi podczas rozmowy rekruta-

cyjnej - tak, żeby rekruter usłyszał dokładnie to, co ma znaczenie w Twojej kandydatu-

rze.
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odczas rozmowy rekrutacyjnej pytania behawioralne zwykle brzmią prosto: „Opowiedz

o sytuacji, w której…”. Problem w tym, że jeśli zaczniesz ogólnie („Zawsze dbam o ja-

kość”, „Staram się działać szybko”), rekruter nie dostaje tego, czego potrzebuje: jak wygląda-

ła Twoja decyzja, co zrobiłeś, jak to zmierzyłeś i jaki był efekt.

Metoda  pomaga złożyć odpowiedź z czterech klocków w jednej, spójnej hi-

storii. Dzięki temu nie „kręcisz” czasu, nie gubisz ważnych szczegółów i łatwiej dopasowu-

jesz swoje doświadczenie do wymagań z ogłoszenia. Rekruter słyszy: co się działo, jaki mia-

łeś cel, co konkretnie zrobiłeś i jaki wynik osiągnąłeś.

Potrzebujesz tylko kilku rzeczy przed rozmową:

• Twoich 3-5 doświadczeń z pracy (mogą być projekty, zadania, problemy, które rozwiąza-
łeś).

• Ogłoszenia i listy wymagań (żeby wiedzieć, pod co podkładać historię).

• Kartki albo notatnika, gdzie wpiszesz liczby i wnioski z tych doświadczeń.

 weź jedno pytanie behawioralne i spróbuj odpowiedzieć w 30 se-

kund bez STAR. Jeśli czujesz, że brakuje Ci „dowodu” (liczb, decyzji, efektu) - STAR w piguł-

ce jest dokładnie dla Ciebie.

 gdy skończysz tę część, będziesz umieć przerobić jedno

wspomnienie z pracy na odpowiedź, którą da się ocenić „na chłodno”.

STAR to skrót od czterech elementów odpowiedzi: , , , .

Każdy element ma swoją rolę. Sytuacja daje kontekst, zadanie mówi, czego dotyczył Twój

•  •  •



obowiązek, działanie pokazuje Twoją pracę, a rezultat dowozi efekt.

Opisz krótko: gdzie, kiedy, w jakim kontekście. Bez streszczania całego projektu.

Pamiętaj: rekruter nie chce historii „od A do Z”, chce zrozumieć Twoje warunki.

Powiedz, co było Twoim zadaniem: poprawić wynik, dowieźć termin, rozwiązać kon-

�ikt, przygotować materiał, dopilnować procesu. Jeśli nie masz jednego celu, wybierz

najważniejszy obowiązek z tej sytuacji.

Tu liczy się konkret: co zrobiłeś pierwsze, co potem, jak kontrolowałeś postęp i jak re-

agowałeś na problemy. W tej części możesz użyć narzędzi i liczb: ile zmian, ile go-

dzin, ile wersji, jakie kryteria.

Rezultat to nie tylko „udało się”. Daj liczby (nawet proste) i dopowiedz, co z tego wy-

niosłeś. Jeśli nie masz twardych danych, podaj mierzalny wskaźnik, który masz: ter-

min, liczbę wdrożeń, spadek błędów, liczbę zaakceptowanych materiałów, liczbę itera-

cji.

Pytanie rekrutera: „Opowiedz o sytuacji, gdy musiałaś poprawić wyniki kampanii
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mimo gorszych założeń.”

•  „W połowie kampanii produktowej zobaczyłam, że wyniki są słabsze niż
plan. Mieliśmy mniejszy zasięg i niższy odsetek osób, które przechodziły do kolej-
nego kroku.”

•  „Moim zadaniem było zwiększyć liczbę kliknięć w reklamę i poprawić
przejścia do strony produktu w ciągu dwóch tygodni, bez podnoszenia budżetu.”

•  „Sprawdziłam dwa elementy: komunikat w reklamie i stronę docelową.
Zrobiłam 3 wersje nagłówków i 2 warianty opisu, wprowadziłam zmiany w kolej-
ności sekcji na stronie i ustawiłam prosty harmonogram testów: codziennie rano
kontrolowałam wyniki, a wieczorem podejmowałam decyzję, co wyłączyć, co zo-
stawić. Dla przejrzystości notowałam wyniki w tabeli: wersja reklamy, liczba wy-
świetleń, liczba kliknięć i koszt jednego kliknięcia.”

•  „Po 14 dniach osiągnęliśmy wyraźną poprawę: liczba kliknięć wzrosła, a
koszt jednego kliknięcia spadł. Dodatkowo utrwaliłam wnioski: najlepsze działały
konkretne komunikaty z jasną korzyścią, a strona potrzebowała szybszego dojścia
do informacji o produkcie. Ten zestaw zmian potem powtórzyłam w kolejnym uru-
chomieniu.”

Zwróć uwagę: Weronika nie powiedziała „zoptymalizowałam”, tylko opisała, co zrobiła

i jak to kontrolowała.

 czy w Twojej wersji odpowiedzi da się wskazać zdanie,

które jest „Zadaniem”, oraz zdanie, które jest „Rezultatem”? Jeśli nie, dopracuj te dwa

elementy najpierw - reszta się do nich dopasuje.

Teraz zrobisz to ręcznie, na własnym przykładzie. Wybierz jedno doświadczenie, które

dobrze pasuje do wymagań z ogłoszenia. Może być projekt, zadanie w codziennej

pracy albo trudna sytuacja z terminem lub kon�iktem.
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• Ogłoszenie lub lista wymagań.

• Notatnik.

• Liczby, które pamiętasz: terminy, ilości, czas, budżet, liczba wersji, liczba wdrożeń,
liczba poprawek, tempo, spadek/błąd.

1.  Użyj formatu: „W [kiedy] i w [gdzie] mieliśmy
[jaki problem/ramy]”.

2.  Użyj formatu: „Moim zadaniem było [co] w
[ramy czasu albo warunek]”.

3.  Każde zdanie zaczynaj od „zrobiłam/zrobi-
łem” albo „ustawiłam/ustawiłem”. Dodaj co najmniej jedno z poniższych:

• narzędzie (np. arkusz do liczenia, system zgłoszeń, CRM, mail do klientów),

• sposób kontroli (np. codzienny przegląd, checklista, spotkanie na 15 minut),

• decyzję (np. co wyłączyłam, co utrzymałam, co zmieniłam najpierw).

4.  Dodaj:

• liczby albo mierzalny efekt (nawet jeśli to „zrobiliśmy X w Y dni”),

• wniosek: czego nauczyłaś/nauczyłeś się na przyszłość i co wdrożysz ponownie.

Uzupełnij własnymi słowami:

•  „W … mieliśmy …”

•  „Moim zadaniem było … w …”

•  „Zrobiłem/zrobiłam … (1) … (2) … (3) … Kontrolowałem/kontrolowałam …”

•  „Efekt: … Wniosek: …”

Jeśli Twoje doświadczenie też dotyczy kampanii albo działań sprzedażowych, celuj w

liczby, które łatwo obronisz:
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• „Zrobiłem 3 wersje”, „przetestowałem przez 10 dni”, „sprawdziłem wyniki codzien-
nie”, „osiągnęliśmy spadek kosztu na poziomie, który dało się zauważyć w rapor-
tach”.

Jeżeli nie masz „twardych” liczb, użyj mierzalnych danych z procesu:

• „Wdrożyłem check- listę i zredukowałem liczbę poprawek o 2 na 10 zleceń”,

• „Zamknęliśmy zadania w terminie: 12/12 w tydzień”,

• „Przygotowałem i wysłałem 20 ofert, z czego 7 wróciło z feedbackiem”.

Gdy skończysz, powinieneś/powinnaś mieć jedną odpowiedź STAR, którą da się po-

wiedzieć w 60-90 sekund. Ma zawierać minimum:

• jedno zdanie „S”,

• jedno zdanie „T”,

• trzy konkretne kroki w „A”,

• jeden efekt w „R” + wniosek.

 przeczytaj odpowiedź na głos. Jeśli po usłyszeniu Twojej hi-

storii rekruter nadal będzie pytał „ale co dokładnie zrobiłeś?”, dopisz w „A” jeszcze je-

den konkretny ruch. Jeśli rekruter zapyta „jaki był efekt?”, dopisz w „R” jedną liczbę

albo mierzalny wskaźnik.

 dobra odpowiedź STAR nie ma być dłuższa - ma być bardziej „namacalna”

w działaniu i wyniku.

STAR działa świetnie, dopóki nie zaczniesz omijać najważniejszych elementów.

Zobacz trzy typowe błędy, które najczęściej psują odpowiedź.
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Przyczyna: wracasz do tła, tłumaczysz wszystko od początku i dopiero na końcu mó-

wisz, co zrobiłeś. Rekruter traci koncentrację, bo klucz - Twoje działania - tonie w kon-

tekście.

 skróć S i T do po jednej krótkiej ramie (kiedy/gdzie + problem) i (cel/od-

powiedzialność). W A dodaj 3-5 konkretnych kroków w kolejności.

 nie rozwijaj opisu zespołu, „ogólnej sytuacji w �rmie” i przyczyn bez pokaza-

nia, co zrobiłeś jako osoba decydująca o zmianie.

Przyczyna: mówisz „zajęłam się”, „próbowałam”, „sprawdziłam”, ale nie pokazujesz, co

było Twoim ruchem i jak prowadziłeś kontrolę. Rekruter nie widzi Twojej odpowie-

dzialności.

 dopisz jedno zdanie o kontroli i jedno zdanie o decyzji. Przykład: „co-

dziennie rano sprawdzałam wyniki i wyłączyłam wariant, który nie dowoził celu” albo

„ustawiłam check-listę i pilnowałam jej przy każdym wdrożeniu”.

 nie ograniczaj się do ogólników typu „dostosowałam strategię” bez wskaza-

nia, co dokładnie zmieniłaś i jak sprawdziłaś, że działa.

Przyczyna: kończysz odpowiedź zdaniem „udało się poprawić” albo „było lepiej”, ale

bez efektu liczbowego lub mierzalnego. Rekruter nie ma czego porównać.

 dodaj przynajmniej jedną liczbę albo mierzalny wskaźnik i wniosek.

Liczba może dotyczyć czasu („w 14 dni”), wolumenu („zrobiłem 20 wersji/opracowa-

łem 30 materiałów”), jakości („mniej poprawek”) albo terminu („12/12 dowiezione na

czas”).
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 nie kończ odpowiedzi bez efektu albo bez zdania, co z tego wyniosłeś i co

powtórzysz.

 jeśli Twoja odpowiedź da się streścić jednym zdaniem

„starałem się i wyszło”, to wciąż brakuje STAR-owej treści w A i R.

 weź swoją odpowiedź i zaznacz w niej fragmenty: S, T, A,

R. Jeśli któryś klocka jest pusty albo za długi, popraw tylko ten element. To najszyb-

sza droga do wersji, która robi wrażenie już po pierwszym zdaniu.

Gotowe: masz narzędzie do budowania odpowiedzi, które rekruter może realnie oce-

nić. W kolejnej części skupimy się na tym, jak dopasować Twoje gotowe historie do

konkretnego ogłoszenia, tak żebyś nie musiał/musiała „zgadywać”, co dokładnie chcą

usłyszeć.
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asz 30-60 sekund na zrobienie pierwszego wrażenia. Albo mówisz konkretnie,

albo zostajesz zapamiętany jako ‘ktoś, kto dużo mówi’.” To brzmi ostro, ale na

rozmowach rekrutacyjnych działa jak zegarek: zanim zdążysz wejść w szczegóły, rekruter

zwykle ocenia, czy masz sensowny obraz siebie i czy pasujesz do roli.

Najczęściej przegrywa nie ten, kto ma słabe doświadczenie. Przegrywa ten, kto nie potra� go

ułożyć w krótką, jasną autoprezentację. Jeśli wybierzesz zły wariant elevator pitch (czyli

krótkiej wypowiedzi „na start”, zwykle 30-60 sekund), możesz stracić uwagę zanim dotrzesz

do najważniejszego: co umiesz robić, dlaczego chcesz to robić i jak wygląda twoje dopaso-

wanie do stanowiska.

Z drugiej strony, dobrze ułożony pitch daje Ci przewagę już na początku: rekruter ma „mapę”

rozmowy, więc łatwiej mu zadawać pytania, a Tobie łatwiej odpowiedzieć spójnie. A gdy od-

powiedzi układają się naturalnie, rośnie szansa, że rozmowa pójdzie w stronę konkretów, a

nie w stronę ogólników.

Zapamiętaj różnicę: autoprezentacja ma prowadzić, a nie popisywać się. Ma otworzyć drzwi

do dalszej części rekrutacji.

W praktyce masz kilka sensownych sposobów zbudowania autoprezentacji. Najważniejsze

jest to, żeby dopasować strukturę do Twojej sytuacji i do tego, co rekruter realnie potrzebuje

usłyszeć na start. Poniżej porównanie trzech opcji.

•  •  •



niski 30-60

min

niska-

średnia

chcesz krótką i spójną wy-

powiedź, nawet jeśli masz

„mieszankę” doświadczeń

zrobisz z „pasji” la-

nie wody, zamiast

konkretu

średni 1-2 godz. średnia masz jasne projekty i lubisz

mówić liczbami/efektami

skupisz się na prze-

szłości i zapomnisz

o dopasowaniu

niski-

średni

45-75

min

średnia chcesz mocniej podkreślić

dlaczego i jak pracujesz, a

nie tylko co robiłeś

zabrzmisz ogólnie,

jeśli nie podepniesz

tego pod przykłady

Model 3P działa, bo rozdziela trzy rzeczy, które rekruter chce usłyszeć szyb-

ko: (kim jesteś zawodowo i w czym jesteś „mocny”), (co Cię realnie kręci w

tej pracy, ale pokazane na konkretnych zachowaniach), (jak chcesz wyko-

rzystać swoje doświadczenie w tej roli). To są trzy klocki, które łatwo potem rozwijać

w odpowiedziach.

Wersja „doświadczenie + wynik + narzędzia” jest świetna, jeśli masz wyraźne efekty i

umiesz je opowiedzieć prosto. Uwaga: nie musisz podawać „kosmicznych” liczb.

Wystarczy jeden konkret: np. „zwiększyłem liczbę aktywnych leadów z X do Y” albo

„przejąłem proces i skróciłem czas od oferty do decyzji”. Rekruter słucha, czy potra-

�sz przejść od zdania do szczegółu.

Wersja „motywacja + sposób pracy + dopasowanie” bywa najlepsza dla osób, które

zmieniają kierunek albo wracają na rynek po przerwie. Trzeba jednak pilnować, żeby

motywacja nie była hasłem. Masz pokazać, jak pracujesz (np. jak przygotowujesz się

do spotkania, jak zbierasz dane, jak domykasz temat), a dopasowanie ma się oprzeć

na wymaganiach z ogłoszenia.

Na koniec szybkie pytanie kontrolne: czy Twoja autoprezentacja odpowiada na trzy

rzeczy w tej kolejności - ?

Jeśli tak, jesteś blisko dobrego wyniku.
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Jeśli dopiero budujesz autoprezentację albo masz różne zadania w doświadczeniu,

wybierz . On trzyma Cię w ryzach i ułatwia rozwija-

nie odpowiedzi, bo masz jasne przejścia.

Jeżeli masz kilka naprawdę mocnych projektów i wiesz, które efekty robią wrażenie,

możesz wybrać wersję „doświadczenie + wynik + narzędzia”. Ona daje szybki „do-

wód”, ale wymaga pilnowania, żeby nie zabrakło dopasowania.

Jeśli zmieniasz branżę, stanowisko albo wracasz po przerwie, wybierz „motywacja +

sposób pracy + dopasowanie” - ale przygotuj przynajmniej dwa krótkie przykłady za-

chowań, żeby nie zabrzmieć jak ogólnik.

Pomyśl o tym jak o prostej ścieżce decyzyjnej w głowie (bez liczenia minut w stre-

sie):  masz trudność z ułożeniem doświadczenia w jedną spójną historię i chcesz

łatwo przechodzić do szczegółów, .  masz gotowe, krótkie opo-

wieści o wynikach i chcesz je rzucić na stół od razu,

.  Twoje doświadczenie nie pasuje „1:1” do ogłoszenia, ale masz sen-

sowny sposób pracy i mocną motywację,

.

Na tym etapie dobrze działa jedna praktyczna kontrola: zapisz sobie ogłoszenie i pod-

kreśl 3-4 wymagania (np. „prowadzenie rozmów z klientami B2B”, „przygotowanie

ofert”, „utrzymanie relacji”, „raportowanie”). Twój pitch ma do nich wrócić, chociaż w

skrócie.

Weźmy przykład z pracy zawodowej rekrutacyjnie bardzo typowy:

. Tomasz ma doświadczenie w sprzedaży, ale najtrudniej mu

bywa w tym, żeby nie zacząć od „wszystkiego po trochu”. Model 3P pomaga mu wy-

brać: pro�l mówi o tym, w czym dowozi (np. sprzedaż B2B, prowadzenie procesu,

współpraca z marketingiem), pasja pokazuje, co lubi w pracy (np. rozmowy z decy-

dentami i prowadzenie klienta do decyzji), przyszłość łączy to z rolą (np. jak ma wy-

glądać jego start w nowej �rmie: przejęcie pipeline’u, uporządkowanie działań, domy-

kanie cyklu sprzedaży). Dzięki temu rozmowa nie zaczyna się od chaosu.

Ważna wskazówka przed kolejną częścią: autoprezentację ułóż tak, żeby rekruter

mógł Cię łatwo „dopytać” wprost. Jeśli nie ma czego dopytać, to znaczy, że mówisz

zbyt ogólnie.
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Teraz dostajesz konkretny sposób wykonania. Zbudujesz pitch, a potem przygotujesz

plan rozwijania odpowiedzi tak, żeby nie utknąć, gdy padnie pytanie typu „opowiedz

więcej”.

Zapisz w notatkach:

• : wybierz 1-2 obszary, w których najczęściej praco-
wałeś i które pasują do ogłoszenia.

• : wybierz jedną rzecz, którą lubisz robić,
i pokaż ją przez działanie, nie przez hasło.

• : opisz, co zrobisz na początku, gdy dosta-
niesz zadania.

Przykład dla Tomasza (kierownik sprzedaży B2B):

• Pro�l: sprzedaż B2B i prowadzenie procesu od pierwszego kontaktu do domknię-
cia.

• Pasja: rozmowy z decydentami i porządkowanie potrzeb klienta, żeby oferta nie
była „na ślepo”.

• Przyszłość: wejście w rolę przez szybkie uporządkowanie pipeline’u i poprawę ja-
kości działań w cyklu sprzedaży.

Pitch ma być krótki, ale nie chaotyczny. Zasada: , a

łącznie dorzuć jedno zdanie „spinające” (np. dopasowanie do roli).

Dobrze brzmi taki schemat:

• „Jestem [Pro�l]. Najczęściej robię [konkret].”
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• „Lubię [Pasja] i dlatego robię [konkretne zachowanie].”

• „W tej roli chcę [Przyszłość] - żeby osiągnąć [wynik w prostym języku, bez wodo-
lejstwa].”

Jeśli przekraczasz minutę, skróć. Zostaw tylko słowa, które da się obronić przykła-

dem. Jeśli nie masz przykładu, to zdanie usuń.

Rekruter ma po Twoim pitchu wiedzieć, o co zapytać. Wybierz jeden aspekt, który jest

do dopytania.

Dla Tomasza może to być zdanie typu: „W ostatniej roli uporządkowałem sposób pra-

cy z pipeline’em tak, żeby mniej rzeczy się gubiło między etapami.” To jest do dopyta-

nia: jak uporządkował, co poprawił, na czym polegało „gubienie”.

Zrób proste rozwinięcia do najczęstszych pytań. Każde rozwinięcie ma mieć:

• 

• 

• 

U Tomasza wygląda to tak:

• Pro�l → „opowiedz o Twoim procesie sprzedażowym” (co robisz na etapach, co
sprawdzasz, jak domykasz).

• Pasja → „dlaczego lubisz tę pracę” (konkret: jak prowadzisz rozmowę, jak przygo-
towujesz ofertę, jak radzisz sobie z obiekcjami).

• Przyszłość → „co zrobisz w pierwszych tygodniach” (start: przegląd pipeline’u, roz-
mowy z zespołem, szybkie uporządkowanie działań).
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W praktyce najczęściej psuje się płynność. Dlatego przygotuj przejścia, które możesz

wypowiedzieć prawie automatycznie:

• z Pro�lu do Pasji: „To prowadzi mnie do tego, co lubię w tej pracy…”

• z Pasji do Przyszłości: „Dlatego w nowej roli chcę zacząć od…”

• z Przyszłości do przykładu: „Najlepiej pokażę to na jednym przykładzie…”

Zrób:

• wersję 30-40 sekund (gdy rekruter przerwie, bo ma kolejne pytanie)

• wersję 60 sekund (gdy daje Ci przestrzeń)

To nie jest „więcej gadania”. To dopasowanie do sytuacji. W skróconej wersji zostaw

tylko trzy zdania 3P i jedno zdanie-doprecyzowanie.

Nie zapisuj całych zdań do recytowania. Zapisz szkielety, żebyś mógł mówić natural-

nie.

Mini-szkielet dla dowolnego przykładu:

• „Zaczęło się od… (1 zdanie kontekstu)”

• „Zrobiłem… (2-3 konkretne działania)”

• „Efekt był… (jedno zdanie, bez rozwalania tematu)”

• „Wnioski: od tego czasu robię… (jedna rzecz, którą stosujesz teraz)”
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Dobre zakończenie ma zaprosić do dalszej części rozmowy, a nie zamknąć temat. Daj

rekruterowi kierunek.

Przykłady zakończeń (dopasuj do siebie):

• „Jeśli pasuje to, co opisałem, chętnie powiem, jak wyglądał mój proces od rozmo-
wy do domknięcia.”

• „Najbardziej interesuje mnie praca, w której mogę łączyć sprzedaż z porządkowa-
niem działań w pipeline - jeśli to jest w tej roli, to chętnie przejdę do przykładów.”

• Spisz swój pitch w formacie  i sprawdź, czy mieści się
w (przeczytaj na głos).

• Pod każde z 3P dopisz (co zrobiłeś i co się zmieniło).

• Z ogłoszenia wybierz  i dopasuj do nich swoje zdania w pitchu.

• Przygotuj dwa rozwinięcia: jedno z , jedno z (po mini-szkielecie).

• Zrób krótką wersję pitchu (30-40 sekund) i dłuższą (60 sekund) - ćwicz przełącza-
nie bez paniki.

Na koniec tej części zatrzymaj się na chwilę i zadaj sobie jedno pytanie: gdyby rekru-

ter miał teraz zadać jedno dopytanie, to o co by zapytał? Jeśli odpowiedź przychodzi

łatwo, znaczy, że Twój elevator pitch robi robotę i daje Ci grunt pod kolejne odpowie-

dzi. A to właśnie płynnie prowadzi do następnego kroku - jak odpowiadać w rozmo-

wie tak, żeby każda odpowiedź pracowała na Twoją korzyść.
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ońcówka rozmowy bywa decydująca, bo tam najłatwiej sprawdzić, czy kandydat tylko

„odpowiada”, czy też naprawdę rozumie, po co ta rekrutacja i jak może dowieźć wyni-

ki. Rekruter zwykle ma już obraz Twojego doświadczenia, ale pytania końcowe pokazują coś

innego: czy czytasz między wierszami, czy potra�sz zebrać informacje, i czy umiesz jasno

domknąć rozmowę w rytmie �rmy.

Dobre pytania na koniec nie mają być „ładne” ani trudne. Mają być konkretne i dopasowane

do tego, co rekruter powiedział wcześniej: zakres roli, sposób pracy, decyzje, terminy, oczeki-

wania w pierwszych tygodniach. Jeśli na początku rozmowy nie doprecyzowałeś kilku rzeczy

(np. jak wygląda współpraca z zespołem albo czego dotyczy największe ryzyko na starcie),

końcówka jest Twoją szansą, żeby to nadrobić jednym ruchem.

Pamiętaj też o jednym warunku: pytaj tak, żeby ułatwić rekruterowi odpowiedź. Zamiast py-

tać ogólnie („Jak wygląda praca?”), pytaj o element, który da się opisać („Jak będzie wyglą-

dał mój tydzień w pierwszych miesiącach?”). To oszczędza czas obu stron i działa, bo rekru-

ter widzi, że ogarniasz rolę, a nie tylko „chcesz wiedzieć”.

 Czy Twoje pytania wynikają z tego, co padło

wcześniej? Czy prowadzą do decyzji i kolejnych kroków, a nie kończą się na „fajnie, dzięku-

ję”?

Żeby końcówka była uporządkowana, trzymaj się swojej . To

prosta ściąga, która pomaga Ci w ostatnich minutach rozmowy zebrać to, co potrzebne do

decyzji po Twojej stronie i do decyzji po stronie �rmy. Nie musisz jej recytować na głos - wy-

starczy, że masz ją w głowie albo na kartce.

•  •  •



Najpierw przygotuj sobie 4 obszary, a potem dobierz po jednym pytaniu na każdy. W

praktyce działają najlepiej, gdy rezerwujesz na końcówkę około 6-8 minut rozmowy.

Powiedz krótko, co zrozumiałeś. To ma być jedno zdanie na temat celu stanowiska i

drugie - na temat sposobu pracy (jeśli rekruter to opisał). Dzięki temu łapiesz ewentu-

alne nieporozumienia od razu.

Przykład formuły: „Z tego, co usłyszałem, kluczowe będzie X, a w codziennej pracy

najważniejsze jest Y. Chcę upewnić się, czy dobrze to rozumiem.”

 rekruter widzi, że słuchasz i że rozumiesz, co realnie jest „robotą”,

a nie tylko obowiązkami z ogłoszenia.

Dopytaj o rytm i priorytety na starcie. Najlepiej w formie: „Jak wygląda wdrożenie?”

albo „Co będzie ważniejsze w pierwszych 4-6 tygodniach?”.

Dobra wersja pytania: „Co będzie moim głównym zadaniem w pierwszym miesiącu i

po czym ocenicie, że idę w dobrą stronę?”

Chodzi o to, jak �rma podejmuje decyzje i co uznaje za dobrą robotę. Nie musisz pro-

sić o „KPI” (to skrót od Key Performance Indicator, czyli Wskaźnik Efektywności), wy-

starczy zapytać o mierzalne rzeczy, jeśli padły w rozmowie.

Możesz użyć takiego pytania: „Jak wygląda ocena postępu? Czy bardziej patrzycie na

terminowość, jakość efektów, czy sposób współpracy?”
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To część domykająca: dowiedz się, co dalej, kiedy i w jakiej formie. Zapytaj też o ter-

miny po swojej stronie, żeby nie czekać w ciemno.

Przykłady:

• „Jaki jest plan dalszych etapów rekrutacji i kiedy mogę spodziewać się informacji
zwrotnej?”

• „Czy jest coś, o czym powinnam/powinienem wiedzieć przed kolejnym krokiem -
np. zadanie, rozmowa techniczna, test?”

 rekruter nie musi zgadywać, czy jesteś dostępny, a Ty nie wcho-

dzisz w niepotrzebne rozciąganie procesu.

Powiedz, że potwierdzasz zainteresowanie, ale opierasz je na konkretach, które wła-

śnie wyjaśniłeś.

Przykład: „Dzięki - po tych doprecyzowaniach widzę, że to jest dokładnie ten typ pracy,

w którym mam najmocniejsze doświadczenie. Dajcie proszę znać, jaki będzie kolejny

krok i na kiedy.”

 takie domknięcie rób zawsze. Nie zmieniaj struktury (pod-

sumowanie → start i priorytety → kryteria → kolejne kroki i dostępność), tylko wymie-

niaj pytania pod rolę.

 jeśli rozmowa się wydłuży i nie starczy czasu, wybierz dwa elementy: (1)

pierwsze tygodnie oraz (2) kolejne kroki. To daje najwięcej.

 Traktuj końcówkę jak mini-brief. Masz uporządkować

informacje, nie „wykazać się”. Gdy rekruter widzi, że wiesz, co będzie ważne od jutra,

łatwiej Cię zapamiętać.
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Poniżej masz przykład domknięcia rozmowy rekrutacyjnej dla roli projektantki UX.

Natalia ma 29 lat i w rozmowie usłyszała, że �rma chce poprawić przebieg procesu

zakupowego i skrócić liczbę kroków w ścieżce użytkownika. Rekruter wspomniał też,

że zespół pracuje w krótkich iteracjach i że kluczowe jest szybkie testowanie pomy-

słów.

Ważne: Natalia nie pyta „co robicie w UX”. Ona pyta o konkret, który wynika z rozmo-

wy.

1. 

Natalia mówi: „Jeśli dobrze rozumiem, celem na najbliższy czas jest poprawa konwer-

sji w procesie zakupowym poprzez przebudowę ścieżki użytkownika. Zespół testuje

rozwiązania szybko, w iteracjach, i zależy wam na decyzjach na podstawie tego, co

wyjdzie w badaniach i testach.”

 rekruter potwierdza albo koryguje kierunek.

2. 

Natalia pyta: „Co będzie moim głównym zadaniem w pierwszych 4-6 tygodniach? Czy

mam zacząć od audytu obecnego �ow, czy od razu przejść do prototypowania?”

 rekruter opisuje priorytety startowe, np. „najpierw zrozumieć, gdzie

odpadają użytkownicy, potem prototypy”.

3. 

Natalia mówi: „Jak sprawdzacie, że zmiany działają? Wolicie patrzeć na efekty w pro-

dukcji, czy najpierw na wyniki testów z użytkownikami - i dopiero potem wdrożenie?”

 Natalia dowiaduje się, czy �rma ocenia jakość po testach, po

wdrożeniach, czy po obu.
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4. 

Natalia doprecyzowuje: „Kto podejmuje decyzję o wdrożeniu: UX, produkt czy developerska

część zespołu? Chodzi mi o to, kogo muszę mieć po swojej stronie od początku.”

 rekruter wskazuje osobę/rolę, z którą warto ustalać priorytety.

5. 

Natalia pyta: „Jaki jest plan kolejnych etapów i kiedy mogę usłyszeć decyzję? Jeśli będzie

test albo zadanie, to kiedy dostanę informacje i jaki ma format?”

Na koniec dodaje zdanie: „Jestem dostępna na kolejny etap w tygodniu od wtorku. Dajcie

proszę znać, co będzie potrzebne.”

 Natalia dostaje konkretną datę lub widełki oraz wie, co przygotować.

Po rozmowie robi szybki zapis (5 minut) w formie mini-raportu:

• Co �rma chce osiągnąć (cel).

• Jak sprawdza sukces (kryterium).

• Jak wygląda start (pierwsze tygodnie).

• Jakie są kolejne kroki i terminy.

Ten zapis działa jak �ltr: gdy dostaje ofertę albo kolejne pytania, Natalia nie zgaduje, tylko

odwołuje się do tego, co ustalono.

 rekruter ma jasność, że Natalia rozumie kontekst

projektu zakupowego, a jednocześnie Natalia ma konkrety, które pomogą jej podjąć decyzję

bez „mgły”.

 Natalia nie pyta o „ogólniki”. Pyta o start, kryteria i decyzje. To są trzy rzeczy, któ-

re rekruterzy lubią, bo oszczędzają im doprecyzowań po drodze.

W końcówce łatwo zepsuć efekt, nawet jeśli rozmowa poszła dobrze. Najczęściej problem



nie tkwi w Twoim doświadczeniu, tylko w tym, jak domykasz pytaniami.

Zamień pytania typu „Jak wygląda praca?” na pytania o konkretny element z rozmo-

wy. Użyj formuły: „Jak wygląda X w pierwszych Y tygodniach?” albo „Co uznacie za

sukces w Z?”.

Nie zadawaj pytań, które dają odpowiedź w stylu „jak wszędzie” albo „zależy”. Jeśli

odpowiedź brzmi ogólnie, doprecyzuj jednym dopowiedzeniem („w moim przypadku

od czego zaczynam?”).

 kandydat nie wyłapuje wątków z rozmowy i wraca do ogłoszenia

zamiast do realiów �rmy.

Zadaj jedno pytanie o plan etapów i termin informacji zwrotnej. Dodaj pytanie o for-

mat kolejnego kroku (rozmowa, zadanie, rozmowa z kim).
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Nie wychodź z rozmowy z „będziemy w kontakcie”. To brzmi uprzejmie, ale nie zabez-

piecza Twojego czasu.

 kandydat nie chce „zabierać czasu” albo boi się brzmieć zbyt kon-

kretnie. Rekruterzy zwykle wolą konkrety, bo też planują kalendarz.

Wybierz maksymalnie trzy pytania: (a) pierwsze tygodnie, (b) kryterium sukcesu, (c)

kolejne kroki i dostępność. Resztę zostaw do ewentualnej rozmowy technicznej.

Nie „zalewaj” końcówki. Jeśli masz pięć pytań, zapisz je i potraktuj jak listę rezerwo-

wą - dopiero gdy rekruter sam zaprosi.

 kandydat chce wypaść dobrze i próbuje „wyczerpać temat”. Tylko

że końcówka ma domknąć, a nie przewlec rozmowę.

Na koniec rozmowy trzymaj się prostego układu: podsumuj jednym zdaniem, zapytaj

o start (pierwsze tygodnie), zapytaj o to, jak mierzy się sukces, i ustal kolejne kroki

oraz terminy. Gdy robisz to konsekwentnie, rekruter widzi, że rozumiesz rolę i że po-

tra�sz prowadzić rozmowę do konkretnego rezultatu.

Zamknięcie rozmowy pytaniami nie jest dodatkiem „na wszelki wypadek”. To jest

Twój moment na kontrolę: czy Ty dobrze rozumiesz, co �rma chce osiągnąć, i czy �r-

ma rozumie, jak Ty możesz dowieźć to na starcie. Gdy domykasz w oparciu o pierw-
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sze tygodnie, kryteria sukcesu i kolejne kroki, masz mniej stresu, mniej czekania bez

informacji i więcej jasności przy podejmowaniu decyzji. Taki sposób rozmowy zostaje

w głowie rekrutera - i to jest dokładnie to, czego chcesz, kiedy proces zaczyna się do-

piero naprawdę.

Powodzenia!

P.S. Skontaktuj się ze mną na Linkedin!
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