MÜLAKATLAR İÇİN GENEL TAVSİYELER

MÜLAKATLARDA GENEL AMAÇ

Genel bir mülakatçı zamanın büyük bir kısmını, sizin o iş için gerekli olan şartları taşıyıp taşımadığınızı keşfetmeye ayırır. 
İşletmenin hedeflerine ulaşmasında sizin ne şekilde katkıda bulunmayı planladığınızı ve sizin sahip olduğunuz yetenek ve becerilerin o işi yapmaya ne kadar uygun olduğunu ortaya çıkarmaya çalışır.


MÜLAKATLARDA GENEL OLARAK AŞAĞIDAKİ KONULAR ÖLÇÜLMEYE ÇALIŞILIR
· Bilgi, beceri ve Yetkinlikler
· Uyum yeteneği 
· Grup ve takım çalışmasına uygunluk 
· Yükselme potansiyelini değerlendirme
· Kişilik özellikleri


TAVSİYELER

· Beden diline dikkat edin. 
· Söylenenlerin yanı sıra söylenmeyenlere de dikkat edin. 
· Bu iş yeri çalışmak istediğiniz yer mi, amaçlarınız ne kadar örtüşüyor, veya pozisyon hakkında tam emin olmadığınız bir şeyler mi var? 
· Unutulmaması gereken diğer bir nokta da, ilk mülakat sadece bir ilk adımdır. Gelecek adım ikinci mülakata davet olacaktır. Bir iş teklifinin ikinci bir mülakat olmadan yapıldığı çok nadirdir, hatta bazen üç ve dört mülakat dahi yapılmaktadır.

· Toplam mülakat süresinin en az %70'inde sizin konuşmanız gerekmektedir. 
· Sözle anlatılan mesaj iki kişi arasındaki toplam iletişimin %7'sini, sözsüz mesaj ise gerçek mesajın %93'ünü oluşturur (%38 ses, %55 vücut dili). 
· Mülakatta başarılı olmanın sadece iki yolu vardır: 
        Hazırlıklı ve kendiniz olun…
· Mülakata hazırlık açısından sorulabilecek muhtemel soruların önceden bilinmesinde fayda vardır. 
· İşletmeyi iyi tanıyın.



· Kendiniz olun(olduğunuz gibi görünün)
· Dürüst olun
· İşletmedeki geleceğiniz hakkında ilgili olun
· Sonuçlar ve Çözümler üzerine odaklanın
· Gerçekten ne yaptığınızı ve yapacağınızı anlatın 
· Başka yerde yaptıklarınızın mevcut iş ve işletme ile bağlantısını kurun
· Olaylara geniş açıdan bakın, sadece o anı düşünmeyin
· İstekli, girişken olun, kendinize güven duyun, fakat kendini beğenmiş bir tarzda davranmayın
· Diğer iş arayan adaylardan farklı olduğunuzu olumlu bir şekilde ortaya koyun.


MÜLAKATLARDA MUHTEMEL SORU TİPLERİ

· Kendinizden bahseder misiniz?
· Eski işinizden bahseder misiniz?
· Eski işinizden niçin ayrıldınız?
· İşle ilgili olarak ne gibi deneyiminiz var?
· Bu işletme hakkında neler biliyorsunuz?
· Niçin bu işletmede çalışmak istiyorsunuz?
· Bu iş için neden uygun olduğunuzu düşünüyorsunuz?
· Bireysel çalışmayı mı yoksa takım halinde çalışmayı mı yeğlersiniz?
· Bu işten beklentiniz nelerdir?
· Ücret konusundaki beklentini nedir?
· İş yaparken gösterdiğiniz yüksek başarı karşılığında sizi en çok ne motive eder?


DİKKAT…!

Bütün ilişkilerde olduğu gibi mülakatlarda da, karşı tarafa güven vermek önemlidir. Ne abartılı olun ne de fazla mütevazi, tam anlamı ile kendiniz ne iseniz onu yansıtmaya çalışın. Yaygın olarak kullanılan “kendini satma” tabiri doğru değildir. Satma yanlış ve her zaman abartı içerir. Siz yalnızca kendinizi iyi ifade etmeye çalışın. O zaman karşıdakini daha iyi etkilemiş olacaksınız. O an kendinizi allayıp pullayıp satabilirsiniz ama daha sonra. Bu insanların objektifleri uzun süre sizin üzerinizde olacak ve sizi tanımaya çalışacaklar. Satın aldıkları ile tanıdıkları arasında fark gördüklerinde o zaman güven ihlal olmuş ve size arzu etmediğiniz bir şekilde yol gösterilmiş olur. Bu nedenle, açık yüreklilik ve medeni cesaret ile sadece kendinizi iyi ifade edin.

