СПОСОБЫ ПОИСКА РАБОТЫ
Пассивные и активные
	
	Пассивные
	Активные

	Системные
	Регулярно даю информацию, чтобы меня могли найти








Процент выхода 1-10%
	Осуществляю сам активный поиск на регулярной системной основе (по приоритетам, планам поиска, с таргетированием рынка,  отводя  ежедневно определенное время для прямого выхода на работодателей)
Работа с матрицей поиска. 
Важна регулярность, постоянство усилий, заряженность.

Процент выхода 75-90%


	Несистемные
	Спорадически даю информацию / либо даю информацию в случайные источники, из которых меня могут найти

Процент выхода 1-2%

	Осуществляю сам прямой доступ к работодателям  по случайным контактам. 


Процент выхода 3-10%




Существует СИСТЕМНЫЙ И НЕСИСТЕМНЫЙ ПОИСК. – Первый обладает полнотой, целенаправленностью и структурностью, и гарантированно ведет к сужению воронки поиска и увеличению вероятности получения результата. Это система сужения кругов поиска с целью точечного попадания «наверняка!». 
Второй - хаотичен, полнотой не обладает, неопределенность результата. Полная зависимость от "если фортуна улыбнется", предание себя в руки судьбы, либо безответственное отношение к своему времени и результату.
 АКТИВНЫЙ ИЛИ ПАССИВНЫЙ ПОИСК Или ждать у моря погоды (но это тоже иногда работает, редко, но и у моря погода тоже бывает , или идти самому за погодой. Как в детской игре "холодно-холодно- теплее - совсем тепло - горячо!"
Для высококвалифицированных работников 
– высший и средний менеджмент и уровень специалистов
Активные: 
ЗНАКОМЫЕ:
- знакомые по профилю профессиональной деятельности
- знакомые не по профилю проф. деятельности
- родственники
ЭКСПЕРТЫ:
- эксперты рынка/менторы/консалтеры (если вы маркетолог, то эксперты на рынке маркетинга, если закупщик – то эксперты на рынке закупок) – поиск информации о рынке у них. Например, если Вы специалист в недвижимости, то можно спрашивать рекомендаций у консалтинговых компаний (John Lang Lasale, Coushman & Partners etc), т.к. к ним часто обращаются за рекомендациями спецов в вашей области...
- прямая рассылка на электронные адреса компаний/организаций, в которых Вы хотели бы работать
- профильные интернет-форумы: форумы ген.директоров – форумы закупщиков – и прочие. Размещение и регулярное участие дискуссий на них в качестве эксперта.
- Прямой поиск людей, которые могут владеть информацией о позициях, об интересных проектах, которые идут сейчас на рынке (например, представители бизнес-ассоциаций, Key Opinion Leaders, например в медицине, редакторы печатных и электронных журналов по определенной теме).
ПРЯМОЙ ДОСТУП (DIRECT APPROACH):
- прямой обзвон компаний (ЛПР) НЕ с предложением своей кандидатуры, а с уточнением, есть ли у них необходимость в решении определенных задач или  необходимость в развитии определенного направления, дела, функции, etc.
- получение рекомендаций (супер-эффективно!!!)
- прямая рассылка в LI
- поиск инвесторов в определенные бизнес-сегменты (например, для генеральных директоров, специализирующихся на реструктуризациях бизнеса)
- сбор «визиток» в месте сбора потенциальных работодателей (от дней карьеры до выставок в первый и последний день)
- доступ к международным штаб-квартирам (HQ) иностранных компаний на предмет предложения развивать бизнес в России для этой компании (к HRD, Recruiters, возможным прямым будущим руководителям, т.е. людям отвечающим за развитие в этом регионе)
- предложение себя в качестве консультанта/фриланс-специалиста/партнера по бизнесу. 
- Предложение ИДЕЙ по развития дела (новых направлений, например, тема медиации, тема Новой функции HR-а в компаниях, организующего активность для детей сотрудников, как партнера компании в оздоровлении сотрудников-йога, дыхательные практики, ЛФК, etc-что можно делать на рабочем месте)
- разведывательная тактика (изучение новых ниш, формирующихся на рынке) и предложения своих усилий для развития этого направления с применением своих профессиональных компетенций. Proactive Approach. Например, тема с импортозамещением. Или с заменой турецких строительных компаний
-репутационные консультации (когда формируешь на рынке репутацию эксперта в своей области, и звонишь с легендами по како-либо теме разным людям)
- поиск ближайших предприятий / фирм/ организаций и обращение в кадры напрямую
СОЗДАНИЕ СВОЕГО ПОЛЯ ВОЗДЕЙСТВИЯ НА СЕГМЕНТ:
- Linked In: добавление своих дискуссий по профилю – в группах, аналогичные соц.сети по работе (Профессионалы.Ру, Odesk, и прочие.)
- создание полевой структуры (!!! самый главный и лучший способ).

СОЗДАНИЕ СВОЕГО БИЗНЕСА:



Пассивные: 
НЕСИСТЕМНЫЕ:
- рассылка резюме в агентства Ex-search (список показать на экране) и рекрутерские и хантинговые (список предоставляем)
	Amrop
	RosExpert Executive Search
	Ward Howell

	Egon Zehnder
	Russell Reynolds
	Suvorova & Partners Executive Search

	Heidrick & Struggles
	Slava/IIC Partners
	

	Korn/Ferry

	Spencer Stuart

	



- Государственные Биржи Труда
- размещение информации на работных сайтах.

СИСТЕМНЫЕ:
- подготовка и размещение/доработка и обновление своего профиля в соц.сетях, в первую очередь посв. Работе (LI, Проф-лы, Odesk)
- визитки/портфолио и их распространение на профильных конференциях, лекциях, выставках, в профильных ассоциациях
- регулярное размещение информации на профильных сайтах (не НН, а типа сайта металлургов, сайта оптовиков, сайта закупщиков-баеров, и т.п. )
- просмотр информации на профильных сайтах в разделах о работе
- LinkedIn: поиск вакансий по профилю – в группах, аналогичные соц.сети по работе (Профессионалы.Ру, Odesk, и прочие.)

Для низкоквалифицированных работников
- объявления на столбах
- объявления в подъездах (няни, домработницы, электрики, сантехники...)
- объявления в газетах бесплатных объявлений об оказываемых услугах, либо 
- печать своих «визиток» и раздача их в месте сбора потенциальных работодателей
- просмотр объявлений (в прессе, в инет-источниках...)
- поиск ближайших предприятий / фирм/ организаций и обращение в кадры напрямую
- рассылка в рекрутерские агентства (список могу предоставить, он у меня есть)
- Биржа Труда
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     	Как мы узнаем друг о друге?

Системные Пассивные
	- подготовка и размещение/доработка и обновление своего профиля в соц.сетях, в первую очередь посв. Работе (LI, Проф-лы, Odesk)

	
	

	- визитки/портфолио и их распространение на профильных конференциях, лекциях, выставках, в профильных ассоциациях

	
	

	- регулярное размещение информации на профильных сайтах (не НН, а типа сайта металлургов, сайта оптовиков, сайта закупщиков-баеров, и т.п. )

	
	

	- просмотр информации на профильных сайтах в разделах о работе

	
	

	- LinkedIn: поиск вакансий по профилю – в группах, аналогичные соц.сети по работе (Профессионалы.Ру, Odesk, и прочие.)

	
	

	
	
	

	
	
	



Системные Активные 
	ЗНАКОМЫЕ:
- знакомые по профилю профессиональной деятельности

	
	

	- знакомые не по профилю проф. деятельности

	
	

	- родственники

	
	

	ЭКСПЕРТЫ:
- эксперты рынка/менторы/консалтеры (если вы маркетолог, то эксперты на рынке маркетинга, если закупщик – то эксперты на рынке закупок) – поиск информации о рынке у них. Например, если Вы специалист в недвижимости, то можно спрашивать рекомендаций у консалтинговых компаний (John Lang Lasalle, Cushman & Wakefield etc), т.к. к ним часто обращаются за рекомендациями спецов в вашей области...

	
	

	- прямая рассылка на электронные адреса компаний/организаций, в которых Вы хотели бы работать

	
	

	- профильные интернет-форумы: форумы ген.директоров – форумы закупщиков – и прочие. Размещение и регулярное участие дискуссий на них в качестве эксперта.

	
	

	- Прямой поиск людей, которые могут владеть информацией о позициях, об интересных проектах, которые идут сейчас на рынке (например, представители бизнес-ассоциаций, Key Opinion Leaders, например в медицине, редакторы печатных и электронных журналов по определенной теме).

	
	

	
	
	

	ПРЯМОЙ ДОСТУП (DIRECT APPROACH):
- прямой обзвон компаний (ЛПР) НЕ с предложением своей кандидатуры, а с уточнением, есть ли у них необходимость в решении определенных задач или  необходимость в развитии определенного направления, дела, функции, etc.

	
	

	- получение рекомендаций (супер-эффективно!!!)

	
	

	- прямая рассылка в LI

	
	

	- поиск инвесторов в определенные бизнес-сегменты (например, для генеральных директоров, специализирующихся на реструктуризациях бизнеса)

	
	

	- сбор «визиток» в месте сбора потенциальных работодателей (от дней карьеры до выставок в первый и последний день)

	
	

	- доступ к международным штаб-квартирам (HQ) иностранных компаний на предмет предложения развивать бизнес в России для этой компании (к HRD, Recruiters, возможным прямым будущим руководителям, т.е. людям отвечающим за развитие в этом регионе)

	
	

	- предложение себя в качестве консультанта/фриланс-специалиста/партнера по бизнесу. 

	
	

	- предложение ИДЕЙ по развития дела (новых направлений, например, тема медиации, тема Новой функции HR-а в компаниях, организующего активность для детей сотрудников, как партнера компании в оздоровлении сотрудников-йога, дыхательные практики, ЛФК, etc-что можно делать на рабочем месте)

	
	

	- разведывательная тактика (изучение новых ниш, формирующихся на рынке) и предложения своих усилий для развития этого направления с применением своих профессиональных компетенций. Proactive Approach. Например, тема с импортозамещением. Или с заменой турецких строительных компаний

	
	

	- преподавательская практика / наставничество в любой форме

	
	

	-репутационные консультации (когда формируешь на рынке репутацию эксперта в своей области, и звонишь с легендами по како-либо теме разным людям)

	
	

	- размещение своих резюме на сайтах работодателей в специальных формах
	
	

	- поиск ближайших предприятий / фирм/ организаций и обращение в кадры напрямую
	
	

	СОЗДАНИЕ СВОЕГО ПОЛЯ ВОЗДЕЙСТВИЯ НА СЕГМЕНТ:
- Linked In: добавление своих дискуссий по профилю – в группах, аналогичные соц.сети по работе (Профессионалы.Ру, Odesk, и прочие.)
	
	

	- создание полевой структуры (!!! самый главный и лучший способ).
	
	

	СОЗДАНИЕ СВОЕГО БИЗНЕСА

	
	

	РАЗВЕДКА В КАЧЕСТВЕ КЛИЕНТА
- Вход в интересующую Вас компанию/сегмент в качестве потенциального клиента (хочу купить мебель!), Вас видят, Вы с горящими глазами, и Вас рекомендуют, тк как Вы волшебный и фантастический.
- вход в конкретные 5-10 компаний, в работе в которых Вы максимально заинтересованы. Предварительна экспертиза ситуации в этих компаниях (например, как юрист - сколько исков идет у компании, выигрывает компания или проигрывает, и на этом фоне вход на уровень ЛПР через любой ресурс именно с предложением решить конкретную задачу клиента, например, выигрывать все суды компании, или построить для них сервисную службу, если сервис нужен, но пока не организован). Очень актуально для людей из сервисных подразделений, сейлзов, и в принципе, позиций разного уровня и профиля. Можно даже изучить фин.отчетность открытой компании и по проблемам в ней откликнуться и наверняка это бдет попадание в 10-ку.

	
	

	
	
	

	
	
	



Несистемные Активные 
	Осуществляю сам прямой доступ к работодателям  по случайным контактам.
(Все способы поиска, но реализуемые на спонтанной основе)
	
	



Несистемные Пассивные
	- рассылка резюме в агентства Ex-search (список показать на экране) и рекрутерские и хантинговые

	
	

	- Государственные Биржи Труда

	
	

	- размещение информации на работных сайтах.
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