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Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Sposoéb dofinansowania wsparcie dla pracodawcoéw i ich pracownikéw

Szkolenie ,Efektywna rekrutacja - sprzedaz ofert pracy” skierowane jest
do:

Grupa docelowa ustugi e 0s6b zajmujacych sie rekrutacjg nowych pracownikéw,

e pracownikéw dziatu HR,
e zarzadu firm.

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 14

Data zakonczenia rekrutacji 08-01-2025

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie "Efektywna rekrutacja - sprzedaz ofert pracy" przygotowuje uczestnikéw do
skutecznego przeprowadzania procesu rekrutacji, ktéra owocuje przyciggnieciem odpowiednich kandydatéw do pracy.



Dodatkowo rozwija umiejetnosci sprzedazowo — negocjacyjne rekrutera / head huntera.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie
Zrozumienie procesu rekrutacji i jego

kluczowych elementow

Rozwiniecie umiejetnosci sprzedazowo-
negocjacyjnych w kontekscie rekrutaciji

Rozwiniecie umiejetnosci skutecznej
selekcji i oceny kandydatéw

Prowadzenie efektywnych rozméw
kwalifikacyjnych

Kwalifikacje

Kompetencje

Kryteria weryfikacji

Uczestnik szkolenia opisuje etapy
procesu rekrutacji.

Uczestnik szkolenia zna techniki i
narzedzia, ktére sg najbardziej
efektywne w przycigganiu kandydatéw
odpowiadajgcych wymaganiom
stanowiska.

Uczestnik szkolenia potrafi prowadzié¢
skuteczne negocjacje z kandydatami,
uwzgledniajac ich potrzeby i
oczekiwania, oraz znajdowaé
kompromisy, ktére zadowolg obie
strony.Uczestnik szkolenia demonstruje
umiejetnos¢ prezentowania oferty pracy
w sposob atrakcyjny dla kandydatéw,
podkreslajac unikalne zalety i
mozliwosci rozwoju.

Uczestnik szkolenia potrafi opracowaé
kryteria selekcji kandydatéw, ktére sg
zgodne z wymaganiami stanowiska i
kulturag organizacyjna firmy.

Uczestnik szkolenia demonstruje
umiejetnos¢ zadawania odpowiednich
pytan, ktére pozwalaja na ocene
doswiadczenia, umiejetnosci i
potencjatu kandydatow.

Uczestnik szkolenia potrafi prowadzié¢
rozmowy kwalifikacyjne w sposéb
profesjonalny i przyjazny, tworzac
atmosfere sprzyjajgca otwartej
komunikac;ji i autentycznemu
przedstawianiu informaciji przez
kandydatow.

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

tak



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

tak

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

tak

Program

WIZERUNEK REKRUTERA WIZYTOWKA FIRMY

e zmiany rynkowe, a pozycja rekrutera

e pewnosc¢ siebie w pracy rekrutera — czy zawsze jestes goérag?

* stroj rekrutera (dopasowanie do rekrutacji réznych stanowisk)
* mowa ciata rekrutera

PPW - PIERWSZE POZYTYWNE WRAZENIE

¢ odpowiednie powitanie

e budowanie zaufania ze specjalistg branzy IT

e empatia

e zachecenie do rozmowy kandydatéw, ktérzy sg mato sktonni do konwersacji

KANDYDAT DO PRACY - MOTYWY WYBORU OFERTY PRACY

e co sie liczy dla specjalistow IT — przy wyborze projektu — w zalezno$ci od poziomu wynagrodzenia
e odpowiednia komunikacja z kandydatem podstawa do sprzedazy oferty pracy

e introwertyk vs. ekstrawertyk

¢ style komunikacyjne — czyli jak efektywnie rozmawiac¢ z kazdym kandydatem?

¢ odkrywanie motywoéw poszukiwania pracy —~motywy wyboru oferty pracy

e poznanie oczekiwan wobec idealnej pracy lub Pracodawcy

SPRZEDAZ OFERTY PRACY

¢ dopasowanie sie do kandydata na poziomie komunikacji

e jezyk korzysci w rekrutacji

¢ mowienie jezykiem korzys$ci, mocne pozytywne zwroty, zwroty grzecznosciowe, Para — jezyk,
¢ bazowanie na ,motywach wyboru” Kandydata

e cecha oferty pracy - korzys¢ dla kandydata — wyobrazenie

¢ metody wywierania wptywu w sprzedazy oferty pracy (efektywnej rekrutacji)

ATRAKCYJNA PREZENTACJA OFERTY PRACY

¢ jak prezentowac oferte pracy?
e czym oferty pracy wyr6zniajg sie sposréd konkurenciji
¢ narzedzia wsparcia dla Rekrutera/HR

WYZWANIA W ROZMOWIE Z KANDYDATEM (TRUDNE SYTUACJE | SPOSOBY RADZENIA SOBIE Z NIMI)

¢ typologia kandydatéw

¢ trudne pytania - nie znam odpowiedzi - jak wybrnag¢?

¢ negocjacje z kandydatem

¢ pokonywanie obiekcji i poszukiwanie ptaszczyzn porozumienia

e pytania, na ktdre nie moge odpowiedzie¢ w trakcie rozmowy - jak postepowac?

INFORMACJE/NOTATKI PRZYDATNE DLA 0SOBY WYKONUJACEJ KONTAKT DO KANDYDATA

¢ Informacje o kandydacie - co o nim wiemy?
e Jaki byt przebieg wczesniejszych kontaktow?
e Czy osoba zaangazowata sie?



¢ Czy Kandydat wspominat, czego oczekuje wobec projektow czy ewentualnie jakie ma problemy obecnie?

¢ Jak zakonczyta sie rozmowa?
SCHEMAT ROZMOWY - KONTAKT Z KANDYDATEM:

. Powitanie: PPW — Rozpoczecie rozmowy z kandydatem, pierwsza relacja

. Przedstawienie siebie i celu telefonu/korzys$ci — zaintrygowanie

. Zaproszenie do rekrutacji — prezentacja projektu, bazujgc na mowie pozytywnej
. Pokonywanie obiekcji

. Uzasadnienia/korzysci z przystapienia do procesu rekrutacji

. Potwierdzenie i okreslenie dalszych krokéw

N o o~ ON =

. Zakonczenie rozmowy
NEGOCJACJE Z KANDYDATEM DO PRACY

e poznanie obiekcji kandydata
¢ negocjacje z kandydatem
¢ pokonywanie obiekcji i poszukiwanie ptaszczyzn porozumienia

DOBRE PRAKTYKI, KTORE ZWIEKSZAJA EFEKTYWNOSC

e Cele np. umowie 5 spotkanw 2 h
¢ Planowanie ilosci kontaktow

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina
) Prowadzacy o .
zajec zajec rozpoczecia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 398,50 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1950,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 149,91 PLN

Koszt osobogodziny netto 121,88 PLN

Godzina
zakonczenia

Liczba godzin



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Anna Zielinska-Wolfigiel

‘ ' ukonczyta Uniwersytet Wroctawski (studia nauczania jezyka i kultury polskiej dla obcokrajowcéw), a
nastepnie studia podyplomowe ,Zarzadzanie pracg i zasobami ludzkimi” na Uniwersytecie
Ekonomicznym w Poznaniu.
Ukonczyta réwniez kurs coachingowy (Human Advice, Certyfikat nr 15.03.2016). Jest
certyfilkowanym trenerem MindSonar® i Competence Game®. Uczestniczyta w licznych kursach i
seminariach rozwojowych w Polsce i za granicg, w tym w warsztatach ,Business Maestra”
organizowanych przez Anthony'ego Robbinsa w Las Vegas, USA. Pracowata w miedzynarodowe;j
firmie produkcyjnej oraz w firmach doradztwa personalnego. Trenerka z licencjg Ministerstwa
Edukacji Narodowej (nr 6281/2015), posiada certyfikat trenerski (Nowa Motywacja, Certyfikat nr
1684/16). Jest Interim Managerem HR w firmie produkcyjnej z branzy materiatéw budowlanych.

Trenerka wspiera organizacje w projektach doradczych z obszaru HR, gdzie tworzy modele
kompetencyjne i wdraza do skutecznego wykorzystywania przez HR, Menadzeréw. Wspiera w
uktadaniu procesow. Doradza w zakresie zarzgdzania talentami indywidualnymi w organizacjach.
Tworzy Sciezki karier.

Prowadzi zajecia na uczelniach oraz szkolenia/warsztaty dla firm z zakresu:

Rekrutaciji,

Budowania zespotow,

Rozwoju kariery, motywacji, komunikacji,

Strategii HR i rozwoju operacji,

Przywddztwa (rola lidera, wyznaczanie celéw, zarzagdzanie zespotem, motywowanie, prezentacja i
autoprezentaciji, rekrutacji, AC/DC),

Sprzedazy

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po realizacji szkolenia uczestnicy otrzymujg materiat szkoleniowy w postaci podrecznika stworzonego przez Trenera HILLWAY, uzytego w
trakcie trwania warsztatéw.

W zaleznosci od zaangazowania uczestnikow i postepoéw prac — szkolenie prowadzone jest zgodnie z cyklem Kolba, Trener dopasowuje
tresci do potrzeb uczestnikéw warsztatu.

Stosowane s3 tips & tricks oraz inne materiaty dodatkowe, tworzone podczas aktywnosci uczestnikéw szkolenia. Umozliwia to wspdlne
wypracowanie rozwigzan gotowych do implementacji w codziennej pracy uczestnikéw.

W trakcie warsztatoéw dodatkowo moze by¢ wykorzystywana prezentacja multimedialna, wyswietlana uczestnikom przy uzyciu
rzutnika. Prezentacja jest traktowana jako uzupetnienie i zobrazowanie pewnych tresci w mysl| zasady jeden obraz wart wiecej niz 1 000
stow. Pracujemy warsztatowo z wykorzystaniem wirtualnej tablicy np. Padlet czy AnswerGarden.

W trakcie szkolenia wykorzystywane sg testy, gry, case study, éwiczenia indywidualne, w parach i grupowe. Wéwczas Uczestnicy zostajag
z poziomu Trenera podzieleni na mniejsze grupy, w ktérych wykonujg poszczegélne zadania.

W ramach szkolen stosowane sg tez innowacyjne rozwigzania angazujgce uczestnikdw i urozmaicajace stosowane narzedzia. Sg to
ankiety on-line np. Kahoot, quizlet.live, AnswerGarden, gdzie Trener na biezgco otrzymuje wyniki i moze pokaza¢ odpowiedzi np. w formie
graficznej.



Przy szkoleniach rekomendujemy prace na rzeczywistych sytuacjach z codziennej pracy uczestnikéw. W celu aktywizacji wprowadzamy
odpowiednie éwiczenia, majgce na celu wzmocnienie procesu grupowego.

Uczestnicy aktywnie pracuja z Trenerem, wykorzystujac nowatorskie rozwigzania technologiczne, tworzac praktyczne rozwigzania
poruszanych kwestii gotowe do zastosowania juz po szkoleniu.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu uczestnicy majg mozliwo$¢ konsultacji e-mail dotyczacych tematu szkolenia z Trenerem prowadzacym.

W trakcie szkolenia Trener uwzglednia indywidualne sytuacje z Pafistwa srodowiska pracy, przedstawia narzedzia i rozwigzania gotowe
do zastosowania juz nastepnego dnia po szkoleniu!

Szkolenie konczy sie:

* wypracowaniem listy pomystéw (nowe projekty, zmiany, usprawnienia) wraz z ustalonymi datami ich realizacji lub kryteriami oceny
e stworzeniem Indywidualnych Planéw Dziatania

Warunki uczestnictwa

Podpisane zaméwienie lub umowa zlecenia realizacji szkolenia otwartego lub szkolenia zamknietego.

W SYTUACJI DOFINANSOWANIA SZKOLENIA ZE SRODKOW PUBLICZNYCH W WYSOKOSCI CO NAJMNIEJ 70%, USLUGA JEST
ZWOLNIONA Z PODATKU VAT.

Szkolenia otwarte sg to szkolenia dla wszystkich chetnych. Na takie szkolenia przedsiebiorstwa moga kierowa¢ swoich pracownikéw lub
pracownicy firm, managerowie moga zgtaszac¢ sie sami poprzez kontakt z wewnetrznym Dziatem HR, ktéry zazwyczaj dysponuje
budzetem na szkolenia otwarte.

http://www.hillway.pl/harmonogram-wspolpracy/

TRENER PROWADZACY:

Szkolenie otwarte prowadzi jeden Trener, praktyk ekspert biznesu.
SZKOLENIE OTWARTE HILLWAY

Zobacz Kalendarium Szkolen Otwartych HILLWAY http://www.hillway.pl/kalendarium-szkolen-szkolenia-otwarte-warszawa/

Informacje dodatkowe

Cecha szkolenia HILLWAY jest interaktywnos¢, ktorg uzyskujemy dzieki nowoczesnym metodom aktywizacji uczestnikéw podczas
warsztatéw. W trakcie szkolenia Trener porusza wraz z uczestnikami kwestie dotyczgce wyzwan w ich codziennej pracy.

Cena nie zawiera: (koszty po stronie Zleceniodawcy) - logistyka szkolenia

e zapewnienie wyposazonej sali szkoleniowej
e przerw kawowych oraz lunchu dla uczestnikéw szkolenia i Trenera,
e zakwaterowanie i wyzywienie Trenera podczas szkolenia i na dzien przed szkoleniem

Uczestnicy otrzymuja bogaty liczacy ok. 40-60 stron Materiat szkoleniowy wraz z notatnikiem oraz w trakcie szkolenia hand-outy np. testy
szkoleniowe, ¢wiczenia.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu majg mozliwos¢ konsultacji e-mail dotyczgcych tematu szkolenia z Trenerem prowadzgcym.

Adres

ul. Grazyny 13/15
02-548 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



o Klimatyzacja
o Wifi

e Udogodnienia dla os6b ze szczegdlnymi potrzebami

Kontakt

ﬁ E-mail info@hillway.pl

Telefon (+48) 22 2502 282

Aleksandra Duszak



