Wazna jest chemia

O rekrutacji na najwyzsze stanowiska i specyfice branzy finansowej opowiada

Rafat Andrzejewski, Partner w Amrop.

Co wptyneto na to, ze rozpoczat Pan
prace w branzy rekrutacyjnej?

Czesciowo szczescie, czesciowo przypadek. Zanim
rozpoczatem kariere w branzy rekrutacyjnej, wie-
dziatem, czego nie chce robi¢. Natomiast jeszcze
nie wiedziatem, czym chce sie zajac. Dostatem
wtedy propozycje wspotpracy z firma Amrop, poz-
niej objecia udziatow w firmie. Oczywiscie wyda-
wato mi sie to ryzykowne, poniewaz nigdy wcze-
$niej sie tym nie zajmowatem, nie wiedziatem
jakie beda skutki tej decyzji. Pomyslatem jednak,
ze jezeli nie sprobuje, to bede zatowat do konca
zycia. Jak sie okazato, to jest to, co lubig i co chce
robic. Wybor byt wiec przypadkowy, ale trafny.

Dlaczego Amrop?

W pewnym momencie praca dla kogo$ zaczeta
mnie frustrowac i postanowitem rozpoczac wtasny
biznes. Moj obecny wspolnik, Tomasz Magda, za-
proponowat mi wspotprace z firma Amrop. Bardzo
podoba mi sie to co robie, ale wazne dla mnie jest
tez otoczenie i moi wspotpracownicy. Tworzymy
zgrany zespot, bardzo dobrze rozumiemy sie na
ptaszczyznie biznesowej a poza firma jestesmy
przyjaciotmi.

Ma Pan wiele miedzynarodowych
doswiadczen. Studiowat Pan w Stanach
Zjednoczonych, mieszkat w Nigerii przez
kilka lat. Ktore z tych doswiadczen ceni
Pan najbardziej? Co Panu daty?

Na pewno Nigeria odcisneta specyficzne pietno,
poniewaz jest to kraj funkcjonujacy na zupet-
nie innych zasadach kulturowych. Nie byt to ko-
munizm, ani kapitalizm. Nie byta to tez jeszcze
dyktatura. To byta dziwna demokracja oparta na
kompromisie trzech réznych plemion, ktore przez
setki lat sie nienawidzity. Dla mnie bardzo cieka-
we byto obserwowanie interakcji tych plemion
- ludzi, ktorzy nienawidza sie tylko dlatego, ze sa
z innych plemion, a mimo to sg w stanie ze soba
wspotpracowac. Doswiadczenie zdobyte w USA
pozwolito mi wypracowac pewien warsztat pra-
cy. Kiedy skonczytem studia, rozpoczatem prace
w firmie produkujacej chusteczki higieniczne na
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stanowisku specjalisty w fabryce. Na poczatku
byto to dla mnie niezadowalajace. Kiedy cztowiek
jest na ostatnim roku studiow, to mysli sobie, ze
moze zdoby¢ $wiat. Tymczasem musiatem praco-
wac w fabryce na szeregowym stanowisku. Teraz
wiem, ze dobrze byto poznac te prace od pod-
staw.

Na jakie stanowiska najczesciej prowa-
dza Panstwo rekrutacje?

Zajmujemy sie rekrutacja na najwyzsze stanowi-
ska kierownicze, czyli dyrektorow, vice prezesow
i prezesow. Branzowo wyglada to roznie. Jezeli
chodzi o specjalizacje, to najwiecej stanowisk
obsadzamy w ogélnie pojetym general mana-
gement, czyli rekrutujemy general managerow,
prezesow, dyrektorow finansowych. Ponadto jest
to sprzedaz, marketing, logistyka i inne dziedziny.

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

Ludzie na kierowniczych stanowiskach czy staraja-
cy sie o nie, sa ludzmi dojrzatymi. Niejedna rzecz
widzieli, z niejedna osoba sie spotkali i w zwiazku
z tym, podczas spotkania z headhunterem oczeku-
ja od niego postawy partnerskiej, a nie wypytywa-
nia 0 motywacje. Dopiero wowczas sie otwieraja,
przekazuja informacje z wtasnej woli. Oczywiscie
na samym poczatku probowatem roznych technik.
Przygotowywatem sobie pytania. Pamietam rekru-
tacje na stanowisko prezesa firmy farmaceutycz-
nej. Przygotowatem pytania i podczas spotkan,
kandydaci odpowiadali mi na kazde z nich. Robi-
tem sobie notatki do momentu, kiedy spotkatem
pewnego Pana, ktory doktadnie przewidziat moje
pytania, a ja przewidziatem jego odpowiedzi. Do-
szedtem do wniosku, ze to nie ma sensu. Zaczeli-
smy rozmawiac luzniej o jego oczekiwaniach. To
moze zabrzmie¢ dziwnie, ale staram sie nie mo-
tywowac¢ ludzi do podjecia danej pracy. Przed-
stawiam im sytuacje, ktora z reguty nie jest fan-
tastyczna. W przeciwnym razie nie szukalibysmy
osoby na to stanowisko. Wprowadzenie jednego
cztowieka czy dwach osob moze zmieni¢ catkowi-
cie oblicze firmy. Ale przedstawiam to szczerze.
cd. str5>>
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Rafat Andrzejewski dotaczyt do Amrop w 2004 roku.
Jest Partnerem w biurze warszawskim, odpowie-
dzialnym za praktyke globalnych ustug finanso-
wych.

Kariere zawodowa rozpoczat w Kimberly-Clark
Corporation w USA. Po szesciu latach wspinaczki po
korporacyjnej drabinie przekonat swojego owcze-
snego pracodawce, Avery Dennison Corporation, do
rozpoczecia dziatalnosci w Polsce, gdzie rozwinat
firme do pozycji gtownego gracza na rynku. Zanim
dotaczyt do Amrop, byt Dyrektorem Zarzadzajacym
w Bertelsmann Media, Prezesem w Medical Tribune
i Prezesem w funduszu emerytalnym Arka-Invesco.

Andrzejewski jest ekspertem w obsadzaniu stano-
wisk wyzszego i Sredniego szczebla zarzadzania
w firmach sektora ustug bankowych i finansowych,
funduszach inwestycyjnych, w przemysle farma-
ceutycznym i biotechnologicznym.

Urodzit sie w Polsce, ale do potowy lat 90-tych
mieszkat w Nigerii i w Stanach Zjednoczonych.
Posiada dyplom Ohio State University z Business
Administration oraz tytut MBA z University of
California.

Ma szerokie zainteresowania: m.in. ksiazki hi-
storyczne, polityke i stuchanie dobrej muzyki.
Jest rowniez amatorem wybornego wina i cygar.
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Czy rekrutacja w branzy finansowej
wyroznia sie czyms specjalnym?

Podzielitbym branze finansowa na bankowosc
i wszystko inne. Ludzie pracujacy w bankowosci
roznig sie od ludzi, ktorzy pracuja w ubezpiecze-
niach czy np. w leasingu. Ci pierwsi sa bardzo
pewni siebie. By¢ moze wynika to z naszego ryn-
ku, ktory nie przezyt takiego zatamania jak np.
rynki bankowe czy generalnie banki na Zacho-
dzie. Mamy duza liczbe osdb, ktére znaja tylko
sukces i sie z nim identyfikuja, dlatego rozmowy
Z nimi nie sg tatwe. Na pewno wyzwaniem jest
to, zeby zidentyfikowac osoby, ktore maja poten-
cjat w sobie a nie czerpia go z poprzednich firm.
W przypadku ubezpieczen sytuacja jest diametral-
nie inna, poniewaz w tym sektorze od 1999-2000
roku rzeczy maja sie nie najlepiej. Zeszty rok pod
wzgledem ubezpieczen majatkowych byt tragicz-
ny. Sporo ludzi probuje wyjs¢ z ubezpieczen. Le-
piej rozmawia sie z nimi o tym, jak i gdzie powinni
funkcjonowac na rynku.

Jak uktada sie Panu wspotpraca
Z klientami? Z jakimi trudnosciami
sie Pan spotyka?

Teraz mozemy mowic o catosci ustug finansowych.
Wiekszo$¢ firm Swiadczacych ustugi finansowe na
rynku polskim to firmy z udziatem kapitatu zagra-
nicznego. Najwiekszym wyzwaniem jest kwestia
kulturowa, czyli umiejetnos¢ wpasowania sie nie
tylko w kulture danej instytucji, ale tez kulture,
z jakiej ta instytucja sie wywodzi. Czasami wszyst-
ko wydaje sie jasne, a pozniej okazuje sie, ze ja-
ki$ szczegot zostat zle zrozumiany. Zdarza sie, ze
otrzymujemy rekrutacje, z ktorymi nie poradzita
sobie konkurencja. Istnieje pula kandydatow, kto-
rzy merytorycznie sa na tym samym poziomie,
ale w czasie spotkan z klientami okazuje sie, ze
musza sie tez wpisywac w kulture organizacyjna.
Kiedy zaczynam wspotprace z nowym klientem,
biore udziat w spotkaniach pomiedzy nim a kan-
dydatem. Oceniam interakcje, ale rowniez profil
instytucji oraz rodzaj ludzi, ktorzy w niej pracuja.

Jak Pan sadzi - chcac sie specjalizowaé
w rekrutacji na najwyzsze stanowiska
lepiej zacza¢ od innej branzy, tak jak
Pan, czy mozna ksztattowac kariere

w rekrutacji zaczynajac od researchu

i stopniowo awansujac?

Obydwie drogi sa dobre. W obydwu przypadkach
mozna zdoby¢ bardzo ciekawe do$wiadczenie. My
W naszej firmie staramy sie zaangazowac rese-
archerdw, konsultantow w spotkania z klientami
i w spotkania z kandydatami. Dlatego, ze kazde
takie spotkanie jest bardzo edukujace. Nie tylko

z punktu widzenia danej branzy, ale tez osobo-
wosci, ktore cztowiek spotyka. Czasami jest taka
sytuacja, ze researcher tylko obserwuje, ale ta
obserwacja sama w sobie, stuchanie tego, co dru-
ga osoba ma do powiedzenia, jest bardzo wazna.
Idac sciezka rozwoju kariery w branzy trzeba mie¢
duzo cierpliwosci. Dlatego, Ze to jest jedna z nie-
wielu branz, gdzie wiek ma swoje atuty. Im star-
szy cztowiek, tym lepiej jest postrzegany przez
kandydatow, przez klientow. To nie jest tak,
jak w duzych korporacjach, gdzie staje sie spe-
cjalista 1, specjalista 2, specjalista 3, senior spe-
cjalista. Rekrutacje charakteryzuje stosunkowo
ptaska struktura. Trzeba sie nastawi¢ na wiele lat
pracy, moze na tym samym stanowisku, moze na
analogicznym. Dla wielu mtodych ludzi, to moze
by¢ troche frustrujace, dlatego, ze np. koledzy
mowia, ze znowu dostali jakis awans, podwyzke.
Atutaj trzeba zacisnac zeby i po prostu traktowac
to jako wieloletnie zadanie.

Jakie cechy ceni Pan u swoich wspotpra-
cownikow?

Profesjonalizm, poczucie humoru, elastycznosc,
umiejetnos¢ dopasowania sie do zmieniajacych
sie sytuacji, pozytywne podejscie do zycia i do
pracy oraz konsekwencje w dziataniu.

A jezeli chodzi o umiejetnosci wymaga-
ne podczas wykonywania obowiazkow
stuzbowych?

W przypadku researcherow doswiadczenie jest
bardzo wazne, a dodatkowo zatrudniamy ich na
okres probny. Samodzielnos¢, umiejetnos¢ dotar-
cia do ludzi, robienia czegos wiecej niz przecietny
researcher chciatby zrobi¢. Chciatbym pracowac
z researcherami dazacymi do wiekszych mozli-
wosci rozwoju, poniewaz moge im je dac. Jezeli
chodzi o konsultantow, to musza nimi byc¢ oso-
by, ktore powaznie podchodza do swojej pracy.
Nie wymagam od nich 14 - godzinnej pracy, ale
musza dotrzymywac terminéw.

Czy jest proces rekrutacyjny, ktory
wyjatkowo zapadt Panu w pamieci?

Chyba pierwszy. Koledzy dali mi duzo czasu,
zebym sie nauczyt, zebym poobserwowat. Wta-
Sciwie zaczatem pracowac najpierw na recepcji,
gdzie odbieratem telefony od klientow, kandy-
datow, pozniej jako researcher, nastepnie kon-
sultant, takze trwato to nieco czasu. Nie bytem
pewien, komu i jak bede sprzedawat te ustugi.
Wczesniej tego nie robitem, tylko zarzadzatem
firmami. Kto mi uwierzy, ze bede w stanie prze-
prowadzi¢ proces rekrutacyjny, w profesjonalny
sposob. Przypadkowo spotkatem jednego Pana,
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ktory szukat prezesa sredniej wielkosci firmy.
Byt sfrustrowany, dlatego, ze jego zdaniem na-
sza konkurencja niedobrze wykonata zadanie.
Wtedy, niedoswiadczony, pomyslatem, ze konku-
rencja rzeczywiscie musiata cos$ zle zrobic - od
tego pierwszego zlecenia juz tak nie zaktadam.
Dostatem prosty opis stanowiska, nic nadzwy-
czajnego. Zdziwitem sie, ze pomimo tego firma
nie jest w stanie znalez¢ odpowiednich ludzi.
Wiec przedstawitem 5 osob, ale co$ mnie tkne-
to, zeby wzia¢ udziat w spotkaniach pomiedzy
kandydatem a klientem. Najpierw klient przepy-
tat wszystkich o kwestie merytoryczne. Wszyscy
byli mocni merytorycznie i doswiadczeni. Sek
w tym, ze ow przedstawiciel klienta, odpowie-
dzialny za Europe Centralng i Wschodnia, chciat
wspotpracowac z cztowiekiem w Polsce o takim
samym poczuciu humoru jak on. Gdyby nie byto
mnie na tym spotkaniu, nie miatbym o tym po-
jecia. Dopiero w jego trakcie zauwazytem, ze
z jednym z tych ludzi klientowi rozmawiato
sie znakomicie, az czu¢ byto chemie. Okazuje
sie wiec, ze takie migkkie rzeczy, jak chemia
w trakcie pracy, sa bardzo wazne dla klientow.
Ktos kiedy$s powiedziat, ze zatrudniamy ludzi
podobnych do siebie. To chyba prawda.

Jaka bedzie przysztos¢ rekrutacji
executive search?

Duzo mowi sie o tym, jakim zagrozeniem jest
Internet. W przypadku rekrutacji na stanowiska
wyzszego szczebla jest to rzecz zbawienna. W
naszej bazie danych mamy dziesiatki tysiecy u-
dzi. Nie jestesmy w stanie zarejestrowac wszyst-
kich zmian, ktore dotycza kazdej z tych osob.
Ale dzigki portalom biznesowym ludzie sami
moga aktualizowac swoje profile. Teoretycznie
mozna powiedziec¢, ze kazdy moze wejs¢ na Lin-
kedIn i odszuka¢ kandydata z wymaganymi kwa-
lifikacjami. Nie kazdy jednak ma tyle zaufania
ile nasi klienci poktadaja w nas. Przy rekrutacji
na te najwyzsze stanowiska osobiste relacje,
zaufanie, doswiadczenie, pokazanie, zZe jeste-
smy w stanie zrobic¢ to co obiecujemy, bedzie
gorowato nad szybkim pojsciem na skroty i po-
szukiwaniach w LinkedIn. Na pewno w USA do
pewnego stopnia si¢ to dzieje. Po rozpoczeciu
sie kryzysu Amerykanie mowili, Ze teraz wszyst-
kie procesy rekrutacyjne beda sie odbywaty we-
wnatrz firmy. Okazato sig, ze jednak rekrutacja
na te najwyzsze stanowiska w firmie stanowi
problem. Dalej ukazuja sie ogtoszenia na stano-
wiska prezesowskie, wiceprezesowskie, dyrek-
torskie, natomiast odeszto sie od tego, ze dziat
HR sie tym zajmuje, i powraca sie do headhun-
terow. Takze poki co, jestesmy bezpieczni.
1ycie ciagle sie zmienia i wydaje mi sie, ze to
jest dobra rzecz. @
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