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Стань 
сертифицированным 
консультантом по 
аутплейсменту с LHH 
Россия 
 
Методика Active Placement и 
AIM™ от LHH 
 
Модуль 4 
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Модуль 4. План на сегодня 

• Подход SELL при общении с работодателями 

• Подготовка кандидата к интервью 

• Переговоры по заработной плате 

• Адаптация на новой позиции 

• Сохранение и развитие сети профессиональных контактов 
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Подход SELL и общение с 
работодателем 
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Нанимающие Лица 

• В условиях кризиса, безработицы и  большого 

пула кандидатов есть  тенденция 

существования рынка СКРЫТЫХ ВАКАНСИЙ 

• Общение с нанимающими лицами до 

открытия вакансии в компании увеличивает 

шансы на успех 

• Регулярное общение с большим  количеством 

нанимающих лиц  сокращает время поиска 

• Никто не откажется, когда «Гора идет  к 

Магомету», если «Гора» звучит четко, по делу 

и приятно 
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Подготовка 
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Встреча с HR в компании по технике SELL 
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Встреча с HR по технике SELL 

1-3 минуты – Начало и представление 

• Начините с приветствия человека 

• Уточните, сколько времени у него есть 

• Позиционирующее сообщение 
• Представьте причину для встречи 

• По возможности, сошлитесь на совет / знакомство с общим 

контактом 

10 минут – Исследуйте нужды 

• Задавайте вопрос 
• Поддерживайте диалог 
5-10 минут – Привязка к себе 
• Рефразирование слов собеседника 
• Привязка нужд компании к своим историям успеха 
• Предложение себя как возможного решателя проблем 

компании 
3 минуты – Следующие шаги 
• Суммирование итогов услышанного и взаимосвязанного 
• Следующая встреча 
• Предложение оставаться на связи (регулярность) 
• Обмен информацией (статьи, контакты стоматолога, коллег 

и тд) 
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Разница между SMART и SELL 
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Оценка встречи 
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Интервью 
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Подготовка 

3 kwietnia 2020 
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Работодатель и Вы 

Традиционного интервьюера интересует 3 основные момента: 

• Competence – Компетенция: Ты можешь выполнять эту работу? 

• Compatibility – Совместимость: Ты можешь выполнять эту работу ЗДЕСЬ? 

• Chemistry – Химия: Ты можешь выполнять эту работу с НАМИ? 

 

Вы ожидаете все это же, плюс: 

• Compensation – Компенсация: Ты можешь выполнять эту работу с НИМИ 

ЗА ЭТУ КОМПЕНСАЦИЮ? 
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Скрининг 

Техническое Телефонное 

Панельное 

Skype 

Видео 
По 

компетенциям 

Личное 

Виды интервью 
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Виды интервью 

• Первоначальное интервью, чтобы понять стоит ли 
пригласить вас на личную более детальную встречу-  интервью. 

• Происходит по телефону или лично. 

Скрининг  
интервью 

• Интервьюера интересуют навыки и компетенции для 
выполнения работы. 

• Готовите истории достижений, как доказательство вашего  
профессионализма на должность в данной организации. 

Поведенческое /  по 
Компетенциям 

• Интервьюер предлагает бизнес задачу. 

• Вас просят проанализировать ситуацию, выделить  основные проблемы и 
обсудить, как бы вы решили данные  задачи. 

Бизнес задача 
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Традиционное vs. Стратегическое интервью 

Традиционное интервью 

Стратегическое интервью 

Задает вопросы 

Отвечает на вопросы 

Интервьюер Кандидат 

Проблемы 
компании 

Ваши навыки в 
историях SOAR  

Обсуждение путей решения проблем 
компании 
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Расскажите о себе…! 

Используйте ваше позиционирующее сообщение, уделяя особое 

внимание известным вам потребностям работодателя 
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Успешное интервью 

Изучите интервьюера (LinkedIn) 

Создайте раппорт. Помните, люди 
нанимают тех, кто им нравится! 

Называйте интервьюера по имени в 
течение интервью 

Поддерживайте открытый 
партнёрский диалог 

Никогда критически не высказывайтесь о 
бывшем работодателе (руководителе) или 
выполняемой кем-либо из сотрудников работе 
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Подготовка - это ключ к успешному 
интервью! 
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Накануне встречи 

1. Имя, должность (как обращаться). 

2. Телефон контактного лица и reception компании – 

обязательно! 

3. Документ удостоверяющий личность – обязательно! 

4. Резюме 

5. Точный адрес, схема проезда, вид и  расписание 

транспорта 

6. Что еще? Собеседование / тестирование / 

ролевая игра… 

С КЕМ? 

Что  ВЗЯТЬ? 

ГДЕ? 

В КАКОМ  

ФОРМАТЕ 

?? 
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Подготовка: Исследование 

1. Изучите организацию – ее сотрудников, 
продукцию, услуги, новости – Bloomberg, 
Thomson Reuters, Google News 

2. Изучите детали вакансии 
3. Знайте имя и позицию сотрудника/-ов, с кем 

встречаетесь 
4. Вспомните свое позиционирование и причины 

ухода из компаний  
5. Выберите подходящие достижения по (S–O–A–R) 
6. Подумайте о возможных рисках для вас в 

вакансии 
7. Подготовьте ваши вопросы по вакансии и 

компании 
8. Подберите список рекомендателей 
9. Приезжайте чуть раньше, чтобы получить 

представление о культуре компании 
10. Оптимизируйте первое и последнее впечатление о 

вас 
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CRN – D+B Hoovers 
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CRN – D+B Hoovers 
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Подготовка: SOAR 

Actions Result 

Obstacle Situation 

SOAR 

У вас должно быть по одной истории 
SOAR на каждый пункт в описании 

вакансии! 
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 Create a cohesive wholesale and DTC (Direct to Customer) activation strategy and lead the briefing of seasonal tools for all wholesale and DTC channels 
across categories, covering both physical and digital content needs 

 Drive alignment with Head of Digital Activation to ensure a premium, seamless consumer journey across all channels 

# Situation Obstacles Actions Results 

1 Teva 

 Low Teva 
brand 
awareness 
among 
consumers 
(10%) 

 Absence of Multi Channel 
and OMNI Channel 
Strategy  
  

 Devised comprehensive Multi Channel and 
OMNI Channel Strategy across all channels 

 Brand awareness increase 

over 50% which allowed to 

launch new Teva corporate 

brand in Russia as the 

second country in the world 

 Drive the cascade of global VM (Visual Merchandising) & ISC (In Store Concept) guidelines to Country/Clusters VM & ISC teams across both seasonal and 
mid/long term tools 

 Drive compliance of local executions in clusters/countries in line with global guidelines across VM & ISC as well as seasonal campaigns 

 Ensure excellence of seasonal concept activations at point of sale in including own retail, franchise and wholesale 

# Situation Obstacles Actions Results 

1 Carlsberg 

 Sales and 
share market 
decrease due 
to the 
introduction 
of Dark 
market in beer 
and 
competition 
strengthening 

 Stores became the only 
point of communication 
with consumers and old 
approaches stopped 
working 

 Developed, introduced and successfully 

implemented new VM standards for all 

major store points  

 Launched educational Carlsberg Channel 

Academy for sales Force  

 Achieved KPIs across all 
categories, reversing 7 
month market share 
decline. 

 Market Share: 1% 
improvement, from 37% to 
38% 

2 Teva 

 Lack of 
Distribution, 
Visibility and 
Recommendat

 Underestimation of In Store 
Standards fundamentals in 
organization including TOP 
management 

 Developed, communicated and kept 

constant delivery of Green Cross project 

ensuring great advocacy at all levels of 

organizations including TOP management, 

 Green Cross standards 
became first priority in 
organization supported by 
General Manager  and 
Board Members 

Подготовка: SOAR 
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Подготовка: SOAR 

 Lead the capture and consolidation of input across all channels and clusters/countries to inform and influence global sell in and sell out toolkit 
requirements to ensure seasons and stories land with impact 

# Situation Obstacles Actions Results 

1 Teva 

 Lack of 
amount and 
quality of 
information in 
Company – 
market trends, 
competitors 
activities, sell 
in, sell out etc. 

 Absence of centralized 
function responsible for 
collection, analysis and 
solutions proposal 

 Created and launched Business 
Intelligence/Business Excellence functions 

 Right and timely mannered 
collected information, 
analysis and solutions 
proposed 

 Develop detailed marketing calendars for own retail as well as for strategic and key wholesale accounts in collaboration with the Head of BA and Head of 
Planning & Media to drive an integrated and consumer centric seasonal calendar 

 Drive brand NPS in VM and ISC planning, aligned with BUs and CTC strategies 

# Situation Obstacles Actions Results 

1 Teva 

 Absence of 
marketing and 
in store 
activities 
calendar 
covering all 
major 
promoted 
brands  

 Absence of Initiatives 
Master Plan (IMP) and 
sufficient focus on core 
brands 
  

 In collaboration with all stake-holders 
devised comprehensive annual IMP 

 0.5% market share gain and 

14% sales increase, 

constant targets 

overachievement in the 

conditions of highly 

competitive and 

challenging market with 

consumption decrease 
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Часто задаваемые вопросы на интервью 

1. Расскажите о себе? 

2. Почему вы заинтересованы в смене работы или ищете работу? 

3. Какие ваши сильные и слабые стороны? 

4. Где вы видите себя через 3-5 лет? 

5. Как бы вы охарактеризовали ваш стиль управления подчиненными? 

6. Расскажите мне о достижении, которым вы особенно гордитесь? 

7. Расскажите мне о неудаче в ходе работы в компании? 

8. Как бы вас описали ваш руководитель / коллеги / подчиненные? 

9. Почему вы хотите работать у нас? Почему мы должны взять вас на работу? 

10.  Опишите вашего идеального руководителя? Вы когда-либо работали с таким 
руководителем? 
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Типы и категории вопросов на интервью от LHH 

ТИПЫ 

 Традиционные  

(Открытые) 

 

 Поведенческие 

(Конкретные) 

КАТЕГОРИИ 

 Квалификация, навыки, опыт 

 Профессиональные цели и задачи 

 Образование и обучение 

 Слабые стороны и 

потенциальные проблемы 

 Деликатные вопросы 
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Категории вопросов 
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Категории вопросов 
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Подготовка: ваши вопросы работодателю 

• Сфера ответственности позиции 

• Цели и проекты будущего 

работодателя 

• Предоставленные ресурсы 

• Уровень власти 

• KPI успеха в должности 

• Корпоративная культура 

Страница 143 
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Окончание интервью 

• Поблагодарите за встречу 

• Уточните, каковы следующие шаги и каким образом и когда Вы узнаете о  

решении работодателя, спросите, можно ли самому выйти на связь 

• ! Не забудьте запомнить имя сотрудника, который проводил с 

вами  интервью, его телефон, название позиции и компании ! 

• Напишите письмо интервьюеру после встречи с благодарностью и 

направьте  дополнительную информацию 

• Не делайте поспешных выводов и продолжайте рассматривать все  

предложения по работе, будьте активны! 

• Воспринимайте возможные отказы работодателей спокойно 
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Follow up email после интервью 
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Follow up email после интервью 

Dear Mr. 11111, 

With this letter I would like to thank you one more time for interesting discussion we had last week, presentation of your company and your interest in 

my experience. 

It is now difficult times in Russia/CIS, so there is strong demand for high-quality and cost-effective products – good fit between the market demand and 

your product portfolio. Your strong position in India has great chances to be translated in to remarkable business in Russia/CIS, especially through 

partnerships. Selection of right partner is a cornerstone of successful business and proper conditions are key for fruitful collaboration. 

From my side I would like to confirm high level of interest in the opportunity in 11111 on Russian and CIS markets. Here I see ideal fit of your business 

vision in Russia/CIS, my experience and added value I am inspired to bring as my next professional and life step. My proven successful track record in 

sales in Russia and CIS alongside with Business development and Licensing successes allow me to be sure that I can develop comprehensive results 

driven business strategy and further implement it in to profitable business. 

Remaining at your disposal for further questions you might have about the market, products potential, therapy area and any other questions or ideas 

which might come up. 

 

Sincerely, 

Alexey Bbbbb 

+ 7 999 222 222 

rrr@rrrr.ru 
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CRN – Interview center 
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Mock interview – “тестовое” интервью  
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Job offer 
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Вопросы о зарплате 
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Рекомендации 

по ведению 

переговоров 



  

39 

Два сценария 
переговоров 
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Переговоры по заработной плате 
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Переговоры – не только заработная плата 

Задумайтесь также о: 
 
• Функционал 

• Позиции / Название должности 

• Релокационный пакет 

• Дата начала работы 

• Компенсации на телефон, автомобиль, спорт, питание, авиаперелеты 

• Обсуждение бонусной системы – ее прозрачность 

• Заранее запланированные отпуска с семьей и невозможность переноса 
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Адаптация на новом месте 
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Подготовка 
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4 шага Lee Hecht Harrison  

• Понимание корпоративной культуры 

 

• Выстраивание внутреннего нетворкинга 

 

• Согласование ожиданий 

 

• Достижение краткосрочных результатов  
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Понимание корпоративной культуры 

ВОТ ТАК МЫ ЗДЕСЬ 

ВЕДЕМ ДЕЛА! 
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Выстраивание внутреннего нетворкинга 

Построение союзов с: 

• Peers 

• Подчиненными 

• Руководителем / - и 
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Вопросы к себе для эффективного нетворкинга 

• За что отвечают другие сотрудники? Что им важно? 

• Какой подход нужен к людям? 

• Как моя работа связана с другими коллегами и как я могу облегчить их работу? 

• Как моя работа вписывается в общую схему бизнес процессов? 

• Кто контролирует ресурсы, обеспечивающие мою работу? 

• Как я могу наладить сотрудничество и что могу предложить? 
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Согласование ожиданий 

• За что я отвечаю? 

• Каковы ближайшие и долгосрочные ожидания в отношении моей работы? 

• Каковы приоритеты моего менеджера? Что является важным? 

• Какой стиль рабочих отношений больше подходит? 

А также: 

 

• Каким был сотрудник, которого я заменяю? 

• Какие у него были сильные или слабые стороны в отношении работы? 

• С какими ключевыми людьми мне следует познакомиться? 



  

49 

Достижение краткосрочных  
результатов  

Обучение Вклад 
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Достижение краткосрочных результатов  

 

• С учетом всего, что я узнал в ходе интервью, какие проекты наиболее 
важно предпринять в течение первого полугода или года? 
 

• Какие проекты долгосрочные, и какие краткосрочные? 
 

• Какие из краткосрочных проектов могут положительно повлиять на 
компанию и мой личный результат? 
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Основные ошибки 

Должен все 
знать 

Ошибки 
понимания 

культуры 

 

 

Сравнение с 
предыдущи

м 
работодател

ем 

 

Общение не с 
теми людьми 

 

Нереалистич
ные 

ожидания 

 Быстрое 

принятие 
стратегических 

решений 

Избегание 
трудностей 

Излишняя 
активность 

 
Обучение 

vs 
Результа

т  

Изолированно
сть 
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Первые 30 дней 

 
• Слушать и учиться 

• Встречаться, общаться, собирать информацию 

• Адаптироваться к культуре, новым 
обязанностям, и бизнес процессам 

• Найти баланс 

• Определить ключевые приоритеты 

• Первые результаты / победы 

• Оценка достигнутого прогресса 

• Выстраивание отношений со стейкхолдерами 

• Обратная связь от руководителя 
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60 дней 

 
• Более четкое понимание самого бизнеса, 

ключевых приоритетов и собственных действий 

• Понимание своей личной ценности для бизнеса 

• Повышение узнаваемости своего 
профессионального бренда 

• Фокус на приоритетных задачах и проблемах 

• Определение / привлечение необходимых 
ресурсов для решения приоритетных инициатив 
и задач 

• Поддержание и углубление уже выстроенного 
нетворкинга 

• Оценка достигнутого прогресса 

• Обратная связь от руководителя 
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90 дней 

 
• Большее делегирование  

• Обратная связь от руководителя по достигнутому 
прогрессу за испытательный срок 

• Фиксация достижений 

• Поддержание своей сети контактов в 
организации 

• Выход на максимальную производительность 

• Проактивность в собственном развитии 
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Сохранение и развитие сети профессиональных контактов 

 
• Закрыть начатые коммуникации 

• Благодарность за общение 

• Нетворкинг 

• Вакансии – мостик с коллегами и рекрутерами 

• Апдейт с контактами в «шоколадных» 
компаниях целевого списка 

• Посещение мероприятий или профессиональные 
группы в соц.сетях 

• Развитие своего бренда 



Роман Чепа 
Директор Россия 
LHH Россия / Adecco Групп 
Tel.       +7 495 122 00 10  
Mob.   +7 926 009 92 40 
E-mail   Roman.Chepa@adecco.ru 

 

Lee Hecht Harrison helps companies simplify the complexity 

associated with transforming their leadership and workforce so 

they can accelerate results, with less risk. We do this by helping 

their employees navigate change, become better leaders, develop 

better careers, and transition into new jobs.  
 

As the world’s leading integrated Talent  Development and 

Transition company, we have the local expertise, global 

infrastructure, and industry leading technology required to simplify 

the complexity associated with executing critical talent and 

workforce initiatives, reducing brand and operational risk. Teams 

in more than 60 countries around the world leverage our proven 

programs and global experience to deliver tailored solutions to 

clients that align talent with the needs of their business. 


