
В резюме нет цели - не понятно, что делать-то хотите, что именно Вам интересно?


Вот мои общие рекомендации, которых желательно придерживаться: 

Целеполагание - 1 абзац. Коротко. Что хотите сделать и почему. 

Опыт - "сухой остаток" - что можете делать сейчас: Например: "могу, как маркетолог, сделать так, что к компании придут все возможные потенциальные клиенты с рынка" (я, конечно, фантазирую, или преувеличиваю, но нужно здесь показать свою реальную силу здесь, что за Вами стоит)


Эмоциональный окрас - очень важен - как Вы относились к работе - какую любили, а от чего кошмарные сны снятся... :)

Какие задачи решали. Результаты. Глаголы должны отвечать на вопрос «Что Сделал», гл.сов.формы...
Рост обязательно показать - как Вы развивались. 


Место в структуре.

Ошибки, которые совершали, если принимали какие-то решения. В Гугль, например, не берут кандидатов, которые не рассказывают о своих ошибках - это и проверка на честность, и проверка на способность учиться на собственных ошибках и умение их признавать.


Доп. Сведения, навыки, умения, хобби - раскрыть, если есть... Люди работают с людьми, и это очень важно. А не роботы с роботами.


Качества, которые себе в резюме пишем: «целеустремленный, трудолюбивый и проч.»- это очень важно осознать про себя.

В целом, размер резюме – не важен. НО: Нет воды. Сухой остаток, квинтэссенция опыта. Резюме должно отражать Вашу УНИКАЛЬНОСТЬ.



Можете посмотреть мое старое видео, которое будет актуально еще лет 20...https://www.youtube.com/watch?v=nqDN5FY4Q9U. Это про осознанное резюме.


1 ЧАСТЬ.  ИДЕАЛЬНОЕ РЕЗЮМЕ
1. Технические моменты: 

Все должно быть понято однозначно, без вариантов трактовок.
1. ДЛЯ КОГО? Для себя 
2. ДЛЯ ЧЕГО – чтобы попасть в цель, в десятку.
3. Зачем хорошее резюме: экономить время, свое и HR-а. Чтобы на интервью успеть поговорить о главном, а не обсуждать детали вашей карьеры.
4. ЧТО НУЖНО, чтобы попасть в десятку? Соответствие  реальности. Не про Фому, а про Ерему.
5. КАК - ПО ПРАВИЛАМ И КРИТЕРИЯМ, О КОТОРЫХ НИЖЕ
6.  КАКАЯ СТРУКТУРА, ЧТОБЫ ЧИТАЛИ

2. Если кто-то хочет себя понять глубже через написание резюме, то для начала Вам следует забыть обо всем том, какое впечатление ваше CV произведет на окружающих.
3. Конкретика. Если у кого есть резюме, кому надо проходить собеседования – мы не в состоянии сейчас это обсуждать, потому что это всегда вопрос ПРАВИЛЬНОСТИ для данного конкретного человека в ДАННОЕ ВРЕМЯ его жизни. Это только ИНДИВИДУАЛЬНО. Но можно чуть поговорить об общих принципах.
4. Сопроводительное письмо. Пишите с Достоинством,

ПРАВИЛА И КРИТЕРИИ :
1. ЕДИНСТВЕННОЕ
2.  Искренность(Соответствие реальности), Идеальное соответствие реальности-нечего скрывать (кроме гос и военной тайны/конф. информации)-
-полнота и искренность
-полнота затем, чтобы вам задали как можно меньше вопросов, и чтобы больше времени на интервью вы потратили на разговор про задачи компании, и задачи на той позиции, которую они с вами хотят обсудить, им важно участие.
3. Целеполагание
4.опыт
5.Рост
7. Эмоциональный окрас.
8. УНИКАЛЬНОСТЬ
6. ПРКЛЮЧЕНИЕ, совершившееся со мной.
ОФОРМЛЕНИЕ: СТРУКТУРА
1.Полная часть
2. Краткая часть (синтез всего CV) Разделы
3. Даты - непрерывность-
4. Периоды смены работы – одно предприятие с разными названиями 
5. Функция подробно. Какие задачи решали. Достижения
6.Размер резюме – не важен. НО: Нет воды. Сухой остаток, квинтэссенция опыта.
7.Место в структуре.
8.Четко свои контактные данные.
9.Доп. Сведения, навыки, умения, хобби.
10.Рекомендации.
11. Про качества поговорить, которые мы себе в резюме пишем: «целеустремленный, трудолюбивый, самомотивированный, динамичный, и проч.»- это очень важно для 1-го этапа осознать про  себя.
12.Письмо сопроводительное.
13.Отв. на вопр. «Что Сделал», гл.сов.формы

СТЕРЕОТИПЫ: 

-на 1 страничку-20 лет рекр.агенства выстраивали этот стереотип, теперь они от него воют сами. Нет хороших резюме на рынке»- пишут во всех HR овских изданиях. «Нет говорящих резюме». Вопрос: написать хорошее резюме- это к вам вопрос. А вот вопрос об умении читать - это к рекрутам вопрос. И это вопрос их проф. Квалификации. Если она низкая, то нужно на 1 страничку- безлико, из сожаления к ним, что им, бедным. Некогда читать. Это не я так смеюсь над ними, об этом они сами пишут где только возможно. Это их же слова.

2 ЧАСТЬ. ТАКТИКА ПОИСКА РАБОТЫ.

Активные:

- знакомые по профилю профессиональной деятельности
-знакомые не по профилю проф. Деятельности
-эксперты рынка (если вы маркетолог, то эксперты на рынке маркетинга,если закупщик- то эксперты на рынке закупок)
-поиск информации о рынке у них
- прямая рассылка на электронные адреса компаний / организаций, в которых Вы хотели бы работать
- Linked In: добавление своих дискуссий по профилю- в группах, аналогичные соц. сети по работе (Профессионалы.Ру, Odesk, и прочие.). 85 спсобов, как искать работу.
-Прямая рассылка в LI
-профильные форумы: форумы ген.директоров- форумы закупщиков- и прочие. Размещение постов- дискуссий на них.
-визитки/ портфолио и их распространение на профильных конференциях, лекциях, выставках, в профильных ассоциациях
-Прямой поиск людей, которые могут владеть информацией о позициях, об интересных проектах, которые идут сейчас на рынке
-рассылка резюме в агенства Ex-search (список показать на экране) и рекрутерские

Amrop	RosExpert Executive Search	Ward Howell

Egon zehnder	Russell Reynolds	Suvorova  Partners Executi	


Heidrick Struggles           Slava/IIC Partners
	
Korn/Ferry	Spencer Stuart

Пассивные:
СИЖУ ЖДУ

-подготовка и размещение/ доработка и обновление своего профиля в соц. сетях, в первую очередь посв.Работе(LI,Проф-лы,Odesk)
-размещение информации на профильных сайтах( не HH,а типа сайта металлургов, сайта оптовиков, сайта закупщиков-баеров, и т.п.),
-просмотр информации на профильных сайтах
-Linked In: 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
-объявления в газетах бесплатных объявлений
-печать своих «визиток» и раздача их в месте сбора потенциальных работодателей
-просмотр объялений
- поиск ближайших предприятий/ фирм/ организаций и обращение в кадры напрямую
-рассылка в рекрутские агенства (список могу предоставить, он у меня есть)
Биржа Труда


Существует СИСТЕМНЫЙ И НЕСИСТЕМНЫЙ ПОИСК- разница в чем. Или ждать у моря погоды ( но это тоже иногда работает ,редко, но и у моря погода тоже бывает
Или система сужения кругов поиска с целью точечного попадания «наверняка!»).

ЭТАПЫ СИСТЕМНОГО ПОИСКА
1. Заточить стрелу. Экспертиза
			2.Начала работать мысль- как узнаю
			3. Direct Search – все рекруты- уже в компаниях. Не стыдно, а нужно к ним идти напрямую.
			4. Определение КРУГА поиска. TARGET LIST. Все отрасли
			5. Определение приоритетов через тестовый «обход отраслей».Знаки судьбы.
6. Пробивание приоритетных отраслей. Рассылка->	ОБЗВОН
7.Почему важно в каждую компанию прийти «ГОЛОСОМ»
8.ГЕНЕРАЦИЯ ВОЛНЫ
9. СИСЕТМА ЗАПИСИ происходит в Экселе.Цвета.
10. Рейтинги компаний
11.Начало приглашений на интервью.
12.3-5 Job-offers
13.Подписание контракта- это окончание поиска.

3 ЧАСТЬ Интервью.
К рекрутам нужно относиться очень дружелюбно- они вам многое могут подсказать, просто чисто из хорошего встречного отношения к вам. Что где-то есть вакансия, которая могла бы вас заинтересовать, какой-то рынок/ индустрия начал развиваться,…
Рекрутеров не надо бояться. Для них это такая же работа, как и для нас- наша. Не факт, что это не поменяется 10 раз в их жизни….Он тоже ,представьте, сидит и думает, что нужно сделать, чтобы его не уволили, или что-то еще, но он не будет с Вами делиться своими мыслями.
 Но независимо от того, о чем он сейчас думает, какое у него настроение, у каждого из нас есть объединяющее начало со всеми рекрутами- это человеческое начало . Это наши внутренние ценности, наши искренние стремления, наша неподдельная радость, наши страдания внутренние, наши переживания, наша этика, честь, совесть. СОВЕСТЬ!
У рекрутеров тоже есть совесть, и если он поймет, что она и у Вас есть, вы станете симпатичны ему, и он Вам поможет. С ними желательно дружить… улыбнитесь рекрутеру, поймите его.
Не успею рассказать все. Есть масса рекомендаций, как проходить интервью.
Я хочу сделать акцент на понимание значимости момента.
1. Сам провожу свое интервью. А не прохожу. Жизнь дорогА. Почему рекрутер должен заботиться о Вас, если Вы сами о себе не заботитесь?
2. Рекрутер должен найти человека как можно более mature.Зрелого. Ответственного за свою жизнь. Чтобы чел. Не сорвался.
3. Пример с ГМ-ом/CEO и собственником бизнеса. Интервью идет от 5-15 минут. Нужно успеть сказать главное.
4. Рекрутеры не спецы в отраслях своих клиентов. В лучшем случае кто-то из них работал в каком-то бизнесе, и успел что-то понять про этот  бизнес. Бессмысленно их  спрашивать про то, как устроен бизнес клиента. Рекрутер не имеет права фантазировпть. Разговоры в пользу бедных- есть свой кодекс у рекрутеров. Про бизнес нужно спрашивать у руководителя функции.
5. Глубина проработки темы-ваш успех и необманутые ожидания.
6. Самая главная цель- чтобы сложилось доверие. Что такое доверие-это мост для взаимопонимания.+потом рассказываете свою «пирамидку», но когда доверие сложилось. Если его нет, то ничего не услышите, не воспримите и цельно.
7. Ощущение должно остаться- «мое- не мое». Вот за этим идете. Если пока нет ощущения «мое», но клиент/ рекрутер предлагает следующую встречу, надо идти, для того чтобы встретиться в идеале с руководителем ФУНКЦИИ, которому вы будете подчиняться. Если «мое»-то понятно. Главное потом- не сделать осечки. Выстрел один. Вам дана только одна пуля. Если не мое, ищем дальше цель. 
8. Время на прохождение интервью. У нас есть 1 час. Мало задумывается над тем, как пройдет этот час своей жизни, в лучшем случае, идущие на интервью готовы следовать в разговоре за интервьюером.																																																								 
