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Mylne pierwsze

wrazenia

Niejeden menedzer przezyt gorzkie rozczarowanie, gdy fantastyczny
kandydat okazal si¢ kiepskim pracownikiem. Cho¢ wypadt
znakomicie podczas rekrutacji, nie spetnil poktadanych w nim
nadziei. Jak to si¢ dzieje, ze czasem mylimy si¢ tak bardzo?

Mateusz Majchrzak, Andrzej Niemczyk

acznijmy od krotkiego ¢wiczenia.
Z Rzu¢, prosze, okiem na ludzi ze zdje-
cia i pomysl, jaki zawéd moga wykony-
wac i jaki moga mie¢ charakter.

Z tego ¢wiczenia ptyng dwa wnioski.

Po pierwsze - na bazie niewielkiej ilosci in-
formacji potrafimy ocenia¢ ludzi w réznych ka-
tegoriach. Ani stowem si¢ do nas nie odezwali,
a my juz catkiem duzo o nich wiemy. Czuje-
my, kim kazdy z nich mégltby by¢, a kim ra-
czej nie...

Po drugie - nasze intuicje nie zawsze sg traf-
ne. Mezczyzna po prawej to Ted Bundy, seryj-
ny morderca i gwalciciel, a po lewej przedsta-
wiciel FBI, ktory go przestuchuje. Ten po pra-
wej nie wyglada na morderce wszech czasow,
prawda? Wyglada raczej sympatycznie. Moze
dlatego kobiety tak chetnie szly za nim do jego
garbusa z wycietymi fotelami, gdzie je pozniej
gwalcil i mordowal.

Putapki pierwszego wrazenia

Na pewnej stronie internetowej znajduje sie
porada dla pracownika: ,Unikaj btadzenia
wzrokiem po sali czy za oknem. 67 proc. sze-
fow bioracych udzial w badaniach Undercover
Recruiter! wskazywalo, ze to btad, ktory dys-
kwalifikuje przysztego pracownika”. Dlaczego
go dyskwalifikuje? Poniewaz wielu ludziom
(rowniez rekrutujacym, szefom, a nawet ne-
gocjatorom) wydaje sie, ze jezeli ktos nie pa-
trzy w oczy, to na pewno ktamie. To niepraw-
da, poniewaz kandydat moze by¢ po pro-
stu nie$mialy lub zestresowany rozmowg
kwalifikacyjna.

Nasze pierwsze wrazenia oraz intuicyjne
decyzje nie zawsze sa do konca trafne. Dzie-
je sie tak, poniewaz mamy tendencje do szyb-
kiego wyciggania wnioskéw na temat innych
ludzi. Co wigcej, ten proces zachodzi auto-
matycznie, poza nasza $wiadomoscig. Jesli
wiec kto§ moéwi: ,,Ja nie oceniam szybko in-
nych ludzi’, to by¢ moze nie jest Swiadomy
automatyzmow dziatajacych w jego mézgu.
Wszyscy od razu oceniamy siebie nawzajem.
To nie jest tak, ze kiedy kogo$ widze, to mu-
sze usigs¢ i zaczagé mysled, co ja o nim sadze,
kim on moze by¢... Nie uruchamiam $wiado-
mie procesu jego oceniania. To si¢ po prostu
dzieje. Czasem, gdy kogos pierwszy raz widzi-
my, natychmiast nam co$ w nim nie pasuje...
Nie wiemy jeszcze co doktadnie, ale juz co$
nam nie gra.
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Jeszcze jednego ciekawego dowodu na to,
jak trudno sie oprze¢ pierwszemu wraze-
niu, dostarcza aplikacja Tinder. Dla tych, kto-
rzy nie wiedza, o co w niej chodzi - kilka stow
wyjasnienia. Aplikacja pokazuje zdjecia ko-
biet i mezczyzn. Jesli kto$ si¢ komus$ spodoba,
oznacza to zdjecie w specjalny sposéb. Kiedy
dwie osoby si¢ sobie nawzajem spodobaja, do-
staja komunikat, Ze mamy pare. I moga sobie
dalej konwersowac¢. Tinder jest juz bardzo po-
pularny w wielu krajach, w tym takze wsréd
mlodziezy w Polsce. Problem w tym, ze pra-
wie wszyscy prezentuja w tej aplikacji korzyst-
ne dla siebie zdjecia. Zdjecia, na ktérych do-
brze wygladaja, czasami nawet lepiej niz w rze-
czywisto$ci. Na Tinderze to zjawisko wystepuje
na potege. Wszyscy zdaja sobie z tego sprawe
i cho¢ rozczarowuja si¢ swoim wygladem na
randkach, to i tak, gdy zobaczg zdjecie kolej-
nej atrakcyjnej osoby, po raz kolejny si¢ umo-
wig. Robig tak, poniewaz ich pierwsze wraze-
nie jest silniejsze od racjonalnych mysli, ktore
im podpowiadajg: Uwaga! Ta osoba tak nie wy-
glada w rzeczywistosci!

Znajomy menedzer powiedzial mi kiedys,
ze podczas rekrutacji liczg sie wrazenia i emo-
cje — reszta to tylko dodatki. Mial troche ra-
cji. Byl czas, kiedy chcialem dosta¢ prace jako
trener wewnetrzny, ale za bardzo mi nie szlo.
Zauwazylem, ze kiedy pdjde pobiega¢ przed
rozmowg kwalifikacyjna, jestem bardziej wy-
luzowany, spokojny, przyjazny. Poszedlem tak
na trzy spotkania i ,wygralem” je wszystkie.
Pézniejsze etapy rekrutacji, studia przypadku,
testy kompetencyjne, cho¢ pisane na kolanie,
nie mialy znaczenia. Rekrutujacy nadal kiero-
wali si¢ swoim pierwszym wrazeniem i trzy-
mali si¢ pierwszej oceny. A nie jest ona do kon-
ca prawdziwa - to prawda, ze mocno angazu-
je sie w prace, ale prawda jest rowniez, ze dosy¢
szybko sie irytuje.

Dlaczego tak sie dzieje?

Psycholodzy rozrdzniaja dwa sposoby dzia-
tania naszego umyslu. Nazywaja je systemem
1 i systemem 2. System 2 jest odpowiedzial-
ny za racjonalne myslenie i za obliczenia ma-
tematyczne, np. za obliczenie, ile jest 25 x 42.
Gdy przyjdzie nam wykona¢ to dzialanie
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arytmetyczne, musimy usig$¢ i pomysle¢, pod-
ja¢ pewien trud umystowy. System 2 wklada
w swoja prace duzo wysitku.

System 1 natomiast dziala intuicyjnie i szyb-
ko, niejako na autopilocie. Jest odpowiedzial-
ny miedzy innymi za ocenianie, kim jest dru-
ga osoba. Co ciekawe, Daniel Kahneman?,
psycholog, badacz, ktory opisat dziatanie tych
jakze odmiennych metod dziatania naszego
mozgu, dostal nagrode Nobla z dziedziny eko-
nomii, a nie psychologii.

Mamy wig¢c automatyczny mechanizm
w moézgu odpowiadajacy za ocenianie ludzi po
wygladzie (w szczegdlnosci po twarzy). Te oce-
ny czesto zawodza, o czym mowi nowa ksigz-
ka specjalisty w tej dziedzinie, Alexsandra To-
dorova’®. Na dowdd przytacza on niski wskaz-
nik korelacji (ponizej 0.15) migdzy wrazeniami
sprawianymi przez kandydatow podczas roz-
mow kwalifikacyjnych a ich pézniejszymi wy-
nikami w pracy. Poza tym na podstawie wygla-
du nie potrafimy przewidzie¢, kto jest uczciwy,
a kto nie, nie umiemy tez odgadna¢, jaki zawod
wykonuje i jakim jest cztowiekiem - co poka-
zato ¢wiczenie na poczatku.

Kilka przyktadow z zycia

Sa osoby, ktore $wietnie prezentuja si¢ podczas
rozmowy kwalifikacyjnej, a pdzniej rozczaro-
wuja. Pierwsze wrazenie moze nas zwie$¢, po-
niewaz stuchajac kandydata, przeceniamy cos,
co profesorowie Jeftrey Pfefter i Robert Sutton
nazywaja ,madrym gadaniem™. Wedlug nich
kandydaci, ktorzy wiedzg, jak sprawia¢ wra-
zenie pewnych siebie, inteligentnych, oczyta-
nych, majacych wiedzg i ciekawe pomysly, zo-
staja zatrudniani. Swoim ,,madrym gadaniem”
przekonuja rekrutujgcych, ze tacy wtasnie sa
i tak beda si¢ zachowywac w pracy.

Osoby, ktore podczas rozmowy rekrutacyj-
nej wydaja si¢ niepozorne, ciche i intrower-
tyczne, okazujg sie czesto $wietnymi pracowni-
kami. Sq pdzniej bardzo zaangazowane w prace
i majg dobre relacje z kolegami.

Podczas szkolen uczestnicy, ktorzy przed-
stawiajg si¢ jako mistrzowie sprzedazy, nie za-
wsze nimi sg. Okazuje sig, ze kiedy przychodzi
im pracowac w realnych warunkach, praktycz-
nie wcale si¢ nie odzywaja do klientéw. Skad

PersonelPLUS

| luty2019



EOUKACJA I ROZWOJ

ta roznica? Otdz czym innym sg zdolnosci au-
toprezentacji podczas szkolenia czy rozmo-
wy rekrutacyjnej, a czym innym jest codzien-
na praca.

Szkolimy wielu sprzedawcéw. Wiemy, ze
pierwszy blad popelniany przez sprzedawcow
to ocenianie klientéw po wygladzie. Oczywi-
$cie kiedy zapytamy ich: ,,Czy oceniacie klien-
tow na podstawie pierwszego wrazenia, gdy
wchodza do sklepu?”, odpowiedza: ,Nie, nigdy
tak nie oceniamy!”. Jednak w rzeczywistosci
znaczna wiekszo$¢ ocenia i najczesciej daje to
klientom wyraznie odczu¢ poprzez komunika-
ty niewerbalne. Gdyby szczerze z nimi poroz-
mawia¢, to przyznaliby: ,,Ale po co ja mam si¢
meczy¢, skoro od razu widze, ze on tu i tak nic
nie kupi?”

Osoby decydujace o przyjeciu kandydata
do pracy dokonaja lepszych wyboréw, jezeli

nie zawsze beda ufa¢ swojej intuicji. Okazg sie
skuteczniejsi, gdy wzbogaca ja o wiedze z za-
kresu psychologii. Oczywiscie cz¢s¢ dobrze
prezentujacych sie kandydatow bedzie potem
warto$ciowymi pracownikami. Ale niestety
nie wszyscy. Zgodnie ze starym przystowiem:
»Krowa, ktéra duzo ryczy..”m
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