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Как стать успешным 
соискателем

Сегодняшняя экономика требует от со-

искателей быть более активными, более 

продвинутыми, готовыми пройти сквозь 

кирпичные стены, чтобы получить же-

лаемое. Работодатели уже не планируют 

вашу карьеру. Вы должны сами позабо-

титься о себе и знать, чего вы хотите и как 

это получить.
Кейт Уэндлтон.

Собеседования и переговоры о зарплате

Большинство кандидатов представляют собеседование 

в совершенно неправильном свете. Они думают о нем как 

о допросе, процедуре полицейского дознания. А себя ви-

дят подозреваемыми, а не ключевыми людьми, на которых 

возлагают большие надежды. А ведь таковыми на самом 

деле они и являются.

Эта книга покажет, что вы в наиболее вероятной степе-

ни ответственны за собеседование. Она убедит вас, что 

вы здесь не только для того, чтобы компания купила вас, 

но и для того, чтобы быть уверенным, что вы проданы ей. 

Книга предложит вам мощные вопросы, которые срабо-

тают вне зависимости от того, сколько вам лет, каков ваш 

опыт и каковы ваши цели.
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Как правило, она не отнимет у вас много времени на под-

готовку к вопросам, которыми будет забрасывать вас ин-

тервьюер. К счастью для вас (почему я так добр к вам?), я 

уже написал книгу, сопутствующую этой, — «Как успешно 

пройти собеседование», — чьей основной целью является 

именно это. (Я не только ее написал, но и отредактировал 

пять раз, более миллиона копий было распродано.) Ис-

пользуя обе эти книги, вы встретите любое собеседование 

и любого интервьюера во всеоружии.

Хотя я и полагаю, что вам следует купить и другую мою 

книгу, я собираюсь открыть секрет, который может сто-

ить мне продаж: не существует 101 вопроса, к которым 

вы должны себя подготовить. И даже нет десяти. Есть 

всего пять, на которые интервьюеры отчаянно желают 

получить от вас ответ.

Способны ëè âû âûïîëíÿòü ýòó ðàáîòó?

Обладаете ли вы специальными квалификациями, 

которые я ищу? Есть ли у вас соответствующее 

образование? Правильный опыт? Подходящие на-

выки?

Будете ëè âû âûïîëíÿòü ýòó ðàáîòó…

…лучше, чем другие люди, с которыми я прово-

жу собеседование? Докажите мне, что вы лучший 

кандидат для этой работы.

Äåéñòâèòåëüíî ëè âû согласитесь íà ýòó ðàáî-

òó, åñëè ÿ ïðåäëîæó åå âàì?

Насколько вы голодны? Насколько сильно жаж-

дете получить эту конкретную работу? Или вы 

настолько отчаялись, что согласитесь на любую 

работу… даже на эту?
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Õîòÿ âû îáëàäàåòå ïðåêðàñíîé êâàëèôèêàöèåé 

è âûñîêèì óðîâíåì ìîòèâàöèè, ñ÷èòàþ ëè ÿ, ÷òî 

âû âïèøåòåñü â ãðóïïó?

Чем меньше компания или отдел, тем более важен 

этот вопрос. В офисе на одного или двух человек 

он даже может быть ключевым.

Ñìîæåòå ëè âû ñäåëàòü òàê, ÷òîáû ÿ êàê èíòåð-

âüþåð âûãëÿäåë ãåíèåì, ïîòîìó ÷òî ïîðåêîìåí-

äîâàë èëè íàíÿë âàñ?

Или ваши промахи и оплошности заставят меня 

выглядеть полным идиотом, убьют мои шансы 

на повышение, сократят мои бонусы, или, мо-

жет быть, моя собственная работа окажется под 

угрозой? (Чем более высоким звеном в пищевой 

цепочке является интервьюер, тем более важен 

для него этот вопрос.)

Вы когда-нибудь спрашивали себя об этом? Веро-

ятно, нет. Вам будут заданы десятки вопросов о ваших 

сильных и слабых сторонах, удачах и поражениях, пла-

нах и идеях. Просто помните: ответы на эти пять во-

просов — это именно то, что на самом деле пытаются 

выяснить интервьюеры с помощью всех остальных во-

просов.

Çà÷åì çàäàâàòü âîïðîñû?

Способность давать на вопросы интервьюера краткие, 

полные энтузиазма, положительные ответы предоставляет 

вам возможность продемонстрировать знания о компании 

и отрасли в целом и показать, как ваша квалификация по-
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12 Ââåäåíèå   

может соответствовать ей. Но способность задавать крат-

кие, по существу и хорошо продуманные вопросы даст вам 

дополнительные шансы продемонстрировать глубину ваше-

го поиска и, основываясь на взаимопонимании, построить 

необходимые вам отношения, сопоставив то, что вы знаете 

и можете делать, с тем, в чем нуждается компания.

Эти вопросы по самой своей природе показывают, что 

вы заинтересованы. Точно так же полное отсутствие во-

просов, без сомнения, убедит большинство интервьюеров 

в том, что вы не заинтересованы.

Ой, вы были заинтересованы? У вас просто не было 

вопросов. Извините, интервьюеры не рассматривают по-

добный вариант. Нет вопросов? Нет предложения работы. 

Определенно это является правилом среди большинства 

интервьюеров. (Нет, нет, пожалуйста, и не пытайтесь ис-

пользовать отговорки типа: «интервьюер был настолько 

хорош, что ответил на все мои вопросы». Не сработает. 

Не осмотрительно. Не пройдет.)

Как я подчеркиваю в этой книге, задавать умные во-

просы — это всего лишь еще один способ сопоставить 

ваши навыки, таланты и квалификацию с нуждами ком-

пании; это другая возможность продемонстрировать, что 

вы — единственно правильный кандидат, которого должен 

выбрать интервьюер. Предваряя ваши вопросы фразой 

или утверждением, которые напомнили бы интервьюеру 

о чем-то, сказанном вами ранее, или о каком-то моменте, 

который вы бы хотели еще раз подчеркнуть, вы получите 

дополнительный шанс «протрубить в рог»:

«Мистер Джонс, как показали мои результа-

ты в Eubonics, Inc, я могу вдохновить коман-

ду для выполнения порученной работы, но не 

могли бы вы больше рассказать о тех, с кем 

мне придется работать здесь?»
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Êàê ñîñòàâëÿòü óìíûå âîïðîñû?

Позвольте сэкономить время для тех из вас, кто страдает 

обсессивно-компульсивными расстройствами — в этой 

книге намного больше чем 101 вопрос. Откуда я знаю? 

(Потому что я не считал их!) В то время как в ней может 

быть 101 общий вопрос (хотя я полагаю, что их немно-

го больше), в ней также бесконечное количество специ-

альных, отборочных, уточняющих вопросов, которые вы 

могли бы задать. Я собираюсь указать вам правильное 

направление, но детали подобных вопросов будут ре-

гламентироваться вашей конкретной ситуацией, тем, что 

вы уже сказали на собеседовании, и тем, что уже сказал 

интервьюер. Насколько много (или мало) информации вы 

собрали, настолько будут расширены (или ограничены) 

глубина и объем ваших вопросов.

Вот пример того, как построить десятки прекрасных 

вопросов после обычного вопроса и получения относи-

тельно безвредного ответа интервьюера:

Âû: «Мистер Бартон, я заметил в последнем 

выпуске Publisher’s Weekly, что вы намеревае-

тесь увеличить количество издаваемых книг 

с 50 до 72».

Îí: «Да, собираемся». (Хммм, здесь много дета-

лей, есть за что ухватиться. Его же не убьет, если 

он даст вам нечто большее для продол жения?)

Вот лишь несколько вопросов, которые могли бы со-

вершенно естественно развить этот начальный обмен ин-

формацией:

Ïî÷åìó âû ïðèíÿëè ýòî ðåøåíèå?

Êòî ïðèíÿë ýòî ðåøåíèå?
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Âû çíàåòå, â êàêèõ êàòåãîðèÿõ ýòè äîïîëíèòåëü-

íûå êíèãè áóäóò îïóáëèêîâàíû?

Êàê âû ïðèøëè ê öèôðå â 22 äîïîëíèòåëüíûå 

êíèãè?

Âû ñîáèðàåòåñü äåëàòü ïóáëèêàöèè â êàòåãîðè-

ÿõ, îòëè÷íûõ îò òðàäèöèîííûõ?

Âû óæå çíàåòå, êàêèå êíèãè âû èùåòå?

Êàê ïîäîáíîå ðàñøèðåíèå ñêàæåòñÿ íà ìîåé 

äîëæíîñòè? Ìîåì îòäåëå? Ìîåì íà÷àëüíèêå? 

Ìîèõ ïîä÷èíåííûõ?

Ñîçäàíà ëè ìîÿ äîëæíîñòü ïîëíîñòüþ èëè ëèøü 

÷àñòè÷íî íà îñíîâàíèè ýòîãî ðåøåíèÿ?

Áóäóò ëè òàêæå íàíÿòû äðóãèå ñîòðóäíèêè? 

Â êàêîé îòäåë?

Ïîëàãàåò ëè êîìïàíèÿ, ÷òî ðûíîê ïå÷àòíûõ 

èçäàíèé áóäåò ïðîäîëæàòü ðàñøèðÿòüñÿ?

Êàêîâî ðàçíîîáðàçèå íîâûõ èçäàíèé: îò ôàíòà-

ñòèêè äî äîêóìåíòàëüíîé ëèòåðàòóðû, â òâåðäîì 

ïåðåïëåòå èëè â ìÿãêîé îáëîæêå?

Ñïîñîáíà ëè êîìïàíèÿ ñïîíñèðîâàòü ýòî ðàñøè-

ðåíèå áåç ïîäêëþ÷åíèÿ ôîíäîâîãî ðûíêà?

Я мог бы продолжать и продолжать. И в действитель-

ности на каждый ответ мистера Бартона на эти вопросы 

десятки других тут же возникают в голове. Уточняющие 

вопросы являются сердцем и душой собеседования… 

с обеих сторон стола.

Пока я буду говорить в последующих главах еще боль-

ше о том, как строить уточняющие вопросы, позвольте 

показать кое-что, что сделал предполагаемый кандидат 

в паре предыдущих вопросов: Он принял должность. 

Другими словами, он ссылался на «мой отдел», «мои на-
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чальники» и «моя должность», подразумевая, что работа 

уже его. Подобная тонкая стратегия может и не подей-

ствовать, если кандидат не обладает достаточной квали-

фикацией для подобной работы, но это может оказаться 

«переломным моментом», если он идет ноздря в ноздрю 

с другим кандидатом.

Èòàê, åñòü ëè ó âàñ âîïðîñû?

Обычно этот вопрос появляется на заключительном этапе 

собеседования. Фактически вы можете признать, что его 

возникновение сигнализирует о конце собеседования.

Но стоит ли ждать, пока интервьюер пропустит вас че-

рез сушку для белья, доброжелательно улыбнется и дей-

ствительно спросит, есть ли у вас вопросы? Я так не ду-

маю, но есть несколько предупреждений, которые посто-

янно следует держать в уме перед тем, как вы приметесь 

старательно изображать изо всех сил Барбару Уолтерс.

Всегда спрашивайте разрешения, чтобы задать пер-

вую пару вопросов. Как только станет ясно, что интер-

вьюер не возражает против ваших вопросов, хотя и за-

валивает вас своими, вы уже включились в игру и не 

обязаны спрашивать разрешения каждый раз. Но то, 

насколько интервьюеру комфортен ваш метод, зависит 

только от вас. Если он выражает очевидные признаки 

дискомфорта: хмурится, пока говорит «хорошо», сжимает 

губы или показывает каким-либо другим способом, что 

он не в восторге от вашего вмешательства в его тщатель-

но продуманную схему ведения собеседований, — идите 

на попятную!

Но если интервьюер говорит, что вы можете задавать 

вопросы в любое время, или подтверждает, что это нор-

мально, когда вы спрашиваете разрешения, продолжайте! 
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