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Co wp yn! o na to, "e rozpocz#  Pan 
prac! w bran"y rekrutacyjnej? 

Cz!"ciowo szcz!"cie, cz!"ciowo przypadek. Zanim 

rozpocz#$em karier! w bran y rekrutacyjnej, wie-

dzia$em, czego nie chc! robi%. Natomiast jeszcze 

nie wiedzia$em, czym chc! si! zaj#%. Dosta$em 

wtedy propozycj! wspó$pracy z Þ rm# Amrop, pó&-
niej obj!cia udzia$ów w Þ rmie. Oczywi"cie wyda-

wa$o mi si! to ryzykowne, poniewa  nigdy wcze-

"niej si! tym nie zajmowa$em, nie wiedzia$em 

jakie b!d# skutki tej decyzji. Pomy"la$em jednak, 

 e je eli nie spróbuj!, to b!d!  a$owa$ do ko'ca 

 ycia. Jak si! okaza$o, to jest to, co lubi! i co chc! 

robi%. Wybór by$ wi!c przypadkowy, ale trafny. 

Dlaczego Amrop?

W pewnym momencie praca dla kogo" zacz!$a 

mnie frustrowa% i postanowi$em rozpocz#% w$asny 

biznes. Mój obecny wspólnik, Tomasz Magda, za-

proponowa$ mi wspó$prac! z Þ rm# Amrop. Bardzo 

podoba mi si! to co robi!, ale wa ne dla mnie jest 

te  otoczenie i moi wspó$pracownicy. Tworzymy 

zgrany zespó$, bardzo dobrze rozumiemy si! na 

p$aszczy&nie biznesowej a poza Þ rm# jeste"my 

przyjació$mi.

Ma Pan wiele mi!dzynarodowych 
do$wiadcze%. Studiowa  Pan w Stanach 
Zjednoczonych, mieszka  w Nigerii przez 
kilka lat. Które z tych do$wiadcze% ceni 
Pan najbardziej? Co Panu da y?

Na pewno Nigeria odcisn!$a specyÞ czne pi!tno, 

poniewa  jest to kraj funkcjonuj#cy na zupe$-
nie innych zasadach kulturowych. Nie by$ to ko-

munizm, ani kapitalizm. Nie by$a to te  jeszcze 

dyktatura. To by$a dziwna demokracja oparta na 

kompromisie trzech ró nych plemion, które przez 

setki lat si! nienawidzi$y. Dla mnie bardzo cieka-

we by o obserwowanie interakcji tych plemion 

- ludzi, którzy nienawidz# si! tylko dlatego,  e s# 

z innych plemion, a mimo to s# w stanie ze sob# 

wspó$pracowa%. Do"wiadczenie zdobyte w USA 

pozwoli$o mi wypracowa% pewien warsztat pra-

cy. Kiedy sko'czy$em studia, rozpocz#$em prac! 

w Þ rmie produkuj#cej chusteczki higieniczne na 

stanowisku specjalisty w fabryce. Na pocz#tku 

by$o to dla mnie niezadowalaj#ce. Kiedy cz$owiek 

jest na ostatnim roku studiów, to my"li sobie,  e 

mo e zdoby% "wiat. Tymczasem musia$em praco-

wa% w fabryce na szeregowym stanowisku. Teraz 

wiem,  e dobrze by o pozna& t! prac! od pod-

staw. 

Na jakie stanowiska najcz!$ciej prowa-
dz# Pa%stwo rekrutacje?

Zajmujemy si! rekrutacj# na najwy sze stanowi-

ska kierownicze, czyli dyrektorów, vice prezesów 

i prezesów. Bran owo wygl#da to ró nie. Je eli 

chodzi o specjalizacje, to najwi!cej stanowisk 

obsadzamy w ogólnie poj!tym general mana-

gement, czyli rekrutujemy general managerów, 

prezesów, dyrektorów Þ nansowych. Ponadto jest 

to sprzeda , marketing, logistyka i inne dziedziny.

Jaka jest specyÞ ka rekrutacji na tak wy-
sokie stanowiska (rekrutacji executive 
search)?

Ludzie na kierowniczych stanowiskach czy staraj#-

cy si! o nie, s# lud&mi dojrza$ymi. Niejedn# rzecz 

widzieli, z niejedn# osob# si! spotkali i w zwi#zku 

z tym, podczas spotkania z headhunterem oczeku-

j# od niego postawy partnerskiej, a nie wypytywa-

nia o motywacj!. Dopiero wówczas si! otwieraj#, 

przekazuj# informacje z w$asnej woli. Oczywi"cie 

na samym pocz#tku próbowa$em ró nych technik. 

Przygotowywa$em sobie pytania. Pami!tam rekru-

tacj! na stanowisko prezesa Þ rmy farmaceutycz-

nej. Przygotowa$em pytania i podczas spotka', 

kandydaci odpowiadali mi na ka de z nich. Robi-

$em sobie notatki do momentu, kiedy spotka$em 

pewnego Pana, który dok$adnie przewidzia$ moje 

pytania, a ja przewidzia$em jego odpowiedzi. Do-

szed$em do wniosku,  e to nie ma sensu. Zacz!li-

"my rozmawia% lu&niej o jego oczekiwaniach. To 

mo e zabrzmie% dziwnie, ale staram si! nie mo-

tywowa& ludzi do podj!cia danej pracy. Przed-

stawiam im sytuacj!, która z regu$y nie jest fan-

tastyczna. W przeciwnym razie nie szukaliby"my 

osoby na to stanowisko. Wprowadzenie jednego 

cz$owieka czy dwóch osób mo e zmieni% ca$kowi-

cie oblicze Þ rmy. Ale przedstawiam to szczerze. 
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Wa"na jest chemia

Rafa$ Andrzejewski do$#czy$ do Amrop w 2004 roku. 

Jest Partnerem w biurze warszawskim, odpowie-

dzialnym za praktyk! globalnych us$ug finanso-

wych.

Karier! zawodow# rozpocz#$ w Kimberly-Clark 

Corporation w USA. Po sze"ciu latach wspinaczki po 

korporacyjnej drabinie przekona$ swojego ówcze-

snego pracodawc!, Avery Dennison Corporation, do 

rozpocz!cia dzia$alno"ci w Polsce, gdzie rozwin#$ 

firm! do pozycji g$ównego gracza na rynku. Zanim 

do$#czy$ do Amrop, by$ Dyrektorem Zarz#dzaj#cym 

w Bertelsmann Media, Prezesem w Medical Tribune 

i Prezesem w funduszu emerytalnym Arka-Invesco.

Andrzejewski jest ekspertem w obsadzaniu stano-

wisk wy szego i "redniego szczebla zarz#dzania 

w firmach sektora us$ug bankowych i finansowych, 

funduszach inwestycyjnych, w przemy"le farma-

ceutycznym i biotechnologicznym.

Urodzi$ si! w Polsce, ale do po$owy lat 90-tych 

mieszka$ w Nigerii i w Stanach Zjednoczonych. 

Posiada dyplom Ohio State University z Business 

Administration oraz tytu$ MBA z University of 

California.

Ma szerokie zainteresowania: m.in. ksi# ki hi-

storyczne, polityk! i s$uchanie dobrej muzyki. 

Jest równie  amatorem wybornego wina i cygar. 
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O rekrutacji na najwy"sze stanowiska i specyÞ ce bran"y Þ nansowej opowiada 

Rafa  Andrzejewski, Partner w Amrop.
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Czy rekrutacja w bran"y Þ nansowej 
wyró"nia si! czym$ specjalnym?

Podzieli$bym bran ! Þ nansow# na bankowo"% 
i wszystko inne. Ludzie pracuj#cy w bankowo"ci 

ró ni# si! od ludzi, którzy pracuj# w ubezpiecze-

niach czy np. w leasingu. Ci pierwsi s# bardzo 

pewni siebie. By% mo e wynika to z naszego ryn-

ku, który nie prze y$ takiego za$amania jak np. 

rynki bankowe czy generalnie banki na Zacho-

dzie. Mamy du"# liczb! osób, które znaj# tylko 

sukces i si! z nim identyÞ kuj#, dlatego rozmowy 

z nimi nie s# $atwe. Na pewno wyzwaniem jest 

to,  eby zidentyÞ kowa% osoby, które maj# poten-

cja$ w sobie a nie czerpi# go z poprzednich Þ rm. 

W przypadku ubezpiecze' sytuacja jest diametral-

nie inna, poniewa  w tym sektorze od 1999-2000 

roku rzeczy maj# si! nie najlepiej. Zesz$y rok pod 

wzgl!dem ubezpiecze' maj#tkowych by$ tragicz-

ny. Sporo ludzi próbuje wyj"% z ubezpiecze'. Le-

piej rozmawia si! z nimi o tym, jak i gdzie powinni 

funkcjonowa% na rynku. 

Jak uk ada si! Panu wspó praca 
z klientami? Z jakimi trudno$ciami 
si! Pan spotyka?

Teraz mo emy mówi% o ca$o"ci us$ug Þ nansowych. 

Wi!kszo"% Þ rm "wiadcz#cych us$ugi Þ nansowe na 

rynku polskim to Þ rmy z udzia$em kapita$u zagra-

nicznego. Najwi!kszym wyzwaniem jest kwestia 

kulturowa, czyli umiej!tno"% wpasowania si! nie 

tylko w kultur! danej instytucji, ale te  kultur!, 

z jakiej ta instytucja si! wywodzi. Czasami wszyst-

ko wydaje si! jasne, a pó&niej okazuje si!,  e ja-

ki" szczegó$ zosta$ &le zrozumiany. Zdarza si!,  e 

otrzymujemy rekrutacje, z którymi nie poradzi$a 

sobie konkurencja. Istnieje pula kandydatów, któ-

rzy merytorycznie s# na tym samym poziomie, 

ale w czasie spotka' z klientami okazuje si!,  e 

musz# si! te  wpisywa% w kultur! organizacyjn#. 

Kiedy zaczynam wspó$prac! z nowym klientem, 

bior! udzia$ w spotkaniach pomi!dzy nim a kan-

dydatem. Oceniam interakcje, ale równie  proÞ l 

instytucji oraz rodzaj ludzi, którzy w niej pracuj#. 

Jak Pan s#dzi – chc#c si! specjalizowa& 
w rekrutacji na najwy"sze stanowiska 
lepiej zacz#& od innej bran"y, tak jak 
Pan, czy mo"na kszta towa& karier! 
w rekrutacji zaczynaj#c od researchu 
i stopniowo awansuj#c? 

Obydwie drogi s# dobre. W obydwu przypadkach 

mo na zdoby% bardzo ciekawe do"wiadczenie. My 

w naszej Þ rmie staramy si! zaanga owa% rese-

archerów, konsultantów w spotkania z klientami 

i w spotkania z kandydatami. Dlatego,  e ka de 

takie spotkanie jest bardzo edukuj#ce. Nie tylko 

z punktu widzenia danej bran y, ale te  osobo-

wo"ci, które cz$owiek spotyka. Czasami jest taka 

sytuacja,  e researcher tylko obserwuje, ale ta 

obserwacja sama w sobie, s$uchanie tego, co dru-

ga osoba ma do powiedzenia, jest bardzo wa na. 

Id#c "cie k# rozwoju kariery w bran y trzeba mie% 

du o cierpliwo"ci. Dlatego,  e to jest jedna z nie-

wielu bran , gdzie wiek ma swoje atuty. Im star-

szy cz owiek, tym lepiej jest postrzegany przez 

kandydatów, przez klientów. To nie jest tak, 

jak w du ych korporacjach, gdzie staje si! spe-

cjalist# 1, specjalist# 2, specjalist# 3, senior spe-

cjalist#. Rekrutacj! charakteryzuje stosunkowo 

p$aska struktura. Trzeba si! nastawi% na wiele lat 

pracy, mo e na tym samym stanowisku, mo e na 

analogicznym. Dla wielu m$odych ludzi, to mo e 

by% troch! frustruj#ce, dlatego,  e np. koledzy 

mówi#,  e znowu dostali jaki" awans, podwy k!. 

A tutaj trzeba zacisn#% z!by i po prostu traktowa% 

to jako wieloletnie zadanie. 

Jakie cechy ceni Pan u swoich wspó pra-
cowników? 

Profesjonalizm, poczucie humoru, elastyczno"%, 
umiej!tno"% dopasowania si! do zmieniaj#cych 

si! sytuacji, pozytywne podej"cie do  ycia i do 

pracy oraz konsekwencj! w dzia$aniu. 

A je"eli chodzi o umiej!tno$ci wymaga-
ne podczas wykonywania obowi#zków 
s u"bowych?

W przypadku researcherów do"wiadczenie jest 

bardzo wa ne, a dodatkowo zatrudniamy ich na 

okres próbny. Samodzielno"%, umiej!tno"% dotar-

cia do ludzi, robienia czego" wi!cej ni  przeci!tny 

researcher chcia$by zrobi%. Chcia$bym pracowa% 
z researcherami d# #cymi do wi!kszych mo li-
wo"ci rozwoju, poniewa  mog! im je da%. Je eli 

chodzi o konsultantów, to musz# nimi by% oso-

by, które powa nie podchodz# do swojej pracy. 

Nie wymagam od nich 14 - godzinnej pracy, ale 

musz# dotrzymywa& terminów. 

Czy jest proces rekrutacyjny, który 
wyj#tkowo zapad  Panu w pami!ci?

Chyba pierwszy. Koledzy dali mi du o czasu, 

 ebym si! nauczy$,  ebym poobserwowa$. W$a-

"ciwie zacz#$em pracowa% najpierw na recepcji, 

gdzie odbiera$em telefony od klientów, kandy-

datów, pó&niej jako researcher, nast!pnie kon-

sultant, tak e trwa$o to nieco czasu. Nie by$em 

pewien, komu i jak b!d! sprzedawa$ te us$ugi. 

Wcze"niej tego nie robi$em, tylko zarz#dza$em 

Þ rmami. Kto mi uwierzy,  e b!d! w stanie prze-

prowadzi% proces rekrutacyjny, w profesjonalny 

sposób. Przypadkowo spotka$em jednego Pana, 

który szuka$ prezesa "redniej wielko"ci Þ rmy. 

By$ sfrustrowany, dlatego,  e jego zdaniem na-

sza konkurencja niedobrze wykona$a zadanie. 

Wtedy, niedo"wiadczony, pomy"la$em,  e konku-

rencja rzeczywi"cie musia$a co" &le zrobi% - od 

tego pierwszego zlecenia ju  tak nie zak$adam. 

Dosta$em prosty opis stanowiska, nic nadzwy-

czajnego. Zdziwi$em si!,  e pomimo tego Þ rma 

nie jest w stanie znale&% odpowiednich ludzi. 

Wi!c przedstawi$em 5 osób, ale co" mnie tkn!-

$o,  eby wzi#% udzia$ w spotkaniach pomi!dzy 

kandydatem a klientem. Najpierw klient przepy-

ta$ wszystkich o kwestie merytoryczne. Wszyscy 

byli mocni merytorycznie i do"wiadczeni. S!k 

w tym,  e ów przedstawiciel klienta, odpowie-

dzialny za Europ! Centraln# i Wschodni#, chcia$ 
wspó$pracowa% z cz$owiekiem w Polsce o takim 

samym poczuciu humoru jak on. Gdyby nie by$o 

mnie na tym spotkaniu, nie mia$bym o tym po-

j!cia. Dopiero w jego trakcie zauwa y$em,  e 

z jednym z tych ludzi klientowi rozmawia$o 

si! znakomicie, a  czu% by$o chemi!. Okazuje 

si! wi!c,  e takie mi!kkie rzeczy, jak chemia 

w trakcie pracy, s# bardzo wa ne dla klientów. 

Kto" kiedy" powiedzia$,  e zatrudniamy ludzi 

podobnych do siebie. To chyba prawda.

Jaka b!dzie przysz o$& rekrutacji 
executive search?

Du o mówi si! o tym, jakim zagro eniem jest 

Internet. W przypadku rekrutacji na stanowiska 

wy szego szczebla jest to rzecz zbawienna. W 

naszej bazie danych mamy dziesi#tki tysi!cy lu-

dzi. Nie jeste"my w stanie zarejestrowa% wszyst-

kich zmian, które dotycz# ka dej z tych osób. 

Ale dzi!ki portalom biznesowym ludzie sami 

mog# aktualizowa% swoje proÞ le. Teoretycznie 

mo na powiedzie%,  e ka dy mo e wej"% na Lin-

kedIn i odszuka% kandydata z wymaganymi kwa-

liÞ kacjami. Nie ka dy jednak ma tyle zaufania 

ile nasi klienci pok$adaj# w nas. Przy rekrutacji 

na te najwy sze stanowiska osobiste relacje, 

zaufanie, do"wiadczenie, pokazanie,  e jeste-

"my w stanie zrobi% to co obiecujemy, b!dzie

górowa$o nad szybkim pój"ciem na skróty i po-

szukiwaniach w LinkedIn. Na pewno w USA do 

pewnego stopnia si! to dzieje. Po rozpocz!ciu 

si! kryzysu Amerykanie mówili,  e teraz wszyst-

kie procesy rekrutacyjne b!d# si! odbywa$y we-

wn#trz Þ rmy. Okaza$o si!,  e jednak rekrutacja 

na te najwy sze stanowiska w Þ rmie stanowi 

problem. Dalej ukazuj# si! og$oszenia na stano-

wiska prezesowskie, wiceprezesowskie, dyrek-

torskie, natomiast odesz$o si! od tego,  e dzia$ 
HR si! tym zajmuje, i powraca si! do headhun-

terów. Tak e póki co, jeste$my bezpieczni.

 (ycie ci#gle si! zmienia i wydaje mi si!,  e to 

jest dobra rzecz.   
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