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БЛОК 1. 

Почему стандартного 
интервью недостаточно 

и как мы пришли к коучинговому подходу
 Мелихова Екатерина  



Почему эта тема 
важна для Winline
В Winline подбор -  это не просто 
процесс закрытия вакансий.

Это бизнес-процесс, 
который влияет на:

01 Качество команд

02 Скорость роста

03 Устойчивость результата

04 Культуру взаимодействия

05 Качество управленческих 
решений



С чего мы 
стартовали

Мы используем:

Интервью по компетенциям

STAR

PARLA

Проективные вопросы

Психолингвистический анализ речи

К моменту старта проекта у нас уже 
была сильная база оценки кандидатов.

Оценку мотивации

Оценку потенциала

Референс-чеки

Обучение рекрутеров и руководителей навыкам 
оценки



Почему даже сильные 
инструменты не всегда дают 
полную картину о кандидате?



Главный парадокс интервью

Интервью хорошо помогает 
понять:

Какой у кандидата опыт

Какие задачи он выполнял

Какие результаты получил

Как он презентует свои достижения

Но нам важно 
спрогнозировать другое:

Как он поведет себя в новой роли

Что будет его мотивировать

Как он встроится в команду

Как будет работать с руководителем

Что поможет ему раскрыться

Что может стать риском



Качественное интервью 
помогает понять, как он будет 
действовать дальше



Где возникает риск ошибки

«Мне важно развитие»
«Хочу интересные задачи»
«Ценю сильную команду»
«Готов брать ответственность»

Развитие = карьерный рост
Интересные задачи = сложные 

проекты
Сильная команда = экспертиза 

коллег
Ответственность = 

самостоятельность

Но у кандидата может 
быть совсем другая 
логика

Развитие = больше денег
Интересные задачи = меньше 

рутины
Сильная команда = 

руководитель, который не бросит
Ответственность = право самому 

принимать решения

Кандидат говорит 
знакомые слова


Рекрутер слышит 
знакомый смысл




Ошибка возникает там, 

где мы перестаем уточнять 

и начинаем додумывать.



Почему опытный 
рекрутер тоже может 
ошибаться
Чем опытнее рекрутер, тем 
быстрее он видит паттерны.

Это помогает.

Но в этом же есть риск.

Опытный интервьюер может 
слишком быстро решить:

«я уже понял кандидата»;
«он точно сильный»;
«он не наш»;
«здесь высокий риск»;
«такие обычно быстро уходят»;
«он похож на тех, кто у нас уже 

был неуспешен».

роблеа не в то, что у рекрутера 
появлятся ипотезы. роблеа начинается 
тода, кода ипотеза становится решение 
раньше, че ы собрали достаточно актов.



Как появилась идея
Во время обучения на программе бизнес-
психологии появилась идея:что если 
объединить компетенции рекрутера и 
компетенции коуча

Для чего?
глубже слушать;
точнее задавать вопросы;
меньше интерпретировать;
лучше понимать мотивацию;
видеть не только опыт, но и человека 

в контексте будущей роли.



Что мы называем 
коучинговым 
подходом рекрутера
Коучинговый подход рекрутера — это способ 
проводить интервью, при котором рекрутер 
сохраняет задачу оценки, но действует из 
исследовательской позиции.

Он помогает кандидату 
точнее раскрыть:

опыт;
мотивацию;
ценности;
способ мышления;
критерии выбора;
отношение к ответственности;
потенциал в новой среде.



Главная цель — получить 
больше качественных данных 
для решения о найме.



БЛОК 2. 

Какие компетенции 
помогают рекрутеру

 видеть глубже и снижать субъективность
Олеся Пуляева



Какие компетенции 
особенно важны 

в подборе
Эти навыки помогают рекрутеру не просто 

задавать вопросы, а исследовать поведение, 

мотивацию и потенциал кандидата.

6 компетенций, которые мы 
адаптировали для рекрутера:

01 Активное слушание

02 Присутствие в диалоге

03 Сильные вопросы

04 Безоценочность

05 Исследование мотивации и 
ценностей

06 Системное мышление



Компетенции коуча 
в работе рекрутера

Компетенция

Активное слушание

Как проявляется у рекрутера

Слышит смысл, паузы, эмоции, противоречия

Не спешит с выводом, держит 

исследовательскую позицию

Раскрывает причины решений, ценности, драйверы

Разделяет факт, гипотезу и интерпретацию

Проверяет, что стоит за словами кандидата

Видит кандидата в связке: роль, команда, 

руководитель, бизнес

Присутствие в диалоге

Сильные вопросы

Безоценочность

Исследование мотивации

Системное мышление

Что дает в найме

Видит мотивацию и скрытые риски

Снижает влияние первого впечатления

Дает больше данных для прогноза

Снижает субъективность

Помогает понять долгосрочную совместимость

Помогает принимать бизнес-решение, 

а не оценку «в вакууме»



Пример: сильные вопросы

Слабый вопрос: Сильные вопросы:
– Вам важно развитие?

Кандидат почти всегда скажет: 
– Да, конечно.

Что для вас означает развитие?
Когда вы последний раз чувствовали, 

что действительно развиваетесь?
Что тогда происходило?
Что должно произойти через год, 

чтобы вы сказали: «Это был 
правильный карьерный шаг»?

Что может остановить ваш рост?
В какой среде вы развиваетесь 

быстрее всего?

Так мы уходим от социально 
желательного ответа 

к реальным смыслам.



Пример: активное 
слушание

Это способность замечать:
что кандидат говорит первым
где делает паузу
где уходит в общие слова
где появляется энергия
где появляется напряжение
какие темы повторяет
где опыт звучит прожито, 

а где — выученно

Активное слушание в интервью — 
это не просто не перебивать.

Обычный сценарий:

кандидат ответил → следующий вопрос

Глубинный сценарий:

кандидат ответил → рекрутер заметил 

смысл → уточнил → проверил гипотезу 

→ получил данные



Пример: факт против 
интерпретации

Интерпретация:
Кандидат немотивирован

Интерпретация:
Кандидат лидерский

Интерпретация:
Кандидат не наш.

Одна из главных задач — научиться 
отделять факт от вывода.

Факт:
На вопросы о развитии отвечал общими фразами, не привел ни 
одного примера самостоятельной инициативы за последний год.

Факт:
В трех кейсах кандидат сам инициировал решение, распределял 
роли и отвечал за итоговый результат.

Факт:
Кандидат ожидает высокий уровень автономии, а роль 
предполагает плотную синхронизацию с руководителем и короткие 
циклы контроля



Факт можно обсуждать. 
Интерпретацию можно только 
оспаривать.



Как это снижает 
субъективность

Коучинговый подход помогает встроить 

в интервью дополнительный контур проверки.

 Рекрутер начинает задавать 
себе вопросы:

01 Что я сейчас услышал как факт?

02 Какую гипотезу я сформировал?

03 Чем она подтверждается?

04 Какой вопрос поможет ее проверить?

05 Что это значит для будущей роли кандидата?

Было:

Вопрос → ответ → впечатление → решение

Стало:

Вопрос → ответ → уточнение → факт 

→ гипотеза → проверка → решение



Так интервью становится не 
разговором «по ощущениям», 
а инструментом принятия 

HR-решения.



Что изменилось после 
внедрения подхода

Мы увидели эффект 
в трех зонах.

1. Качество интервью
Интервью стали глубже.
Появилось больше уточняющих вопросов. Кандидаты начали лучше 
раскрывать мотивацию, ценности и карьерные ожидания.


2. Качество оценки
В обсуждении кандидатов стало больше 
фактов и меньше формулировок:


«мне кажется»;

«по ощущениям»;

«он вроде сильный»;

«что-то не то».

3. Качество коммуникации с бизнесом
Рекрутеры стали точнее объяснять нанимающим 
менеджерам:


почему кандидата стоит продвигать дальше;

где есть риски;

какая мотивация у кандидата;


в какой среде он будет наиболее успешен.



Главный вывод 01
Коучинговый подход не заменяет 
интервью по компетенциям.

Он делает его глубже.



Главный вывод 02
Интервью по компетенциям 
помогает понять:

что человек делал.



Главный вывод 03
STAR и PARLA помогают понять:

как именно он действовал.



Главный вывод 04
Коучинговый подход помогает понять:

почему он так действовал и что это 
говорит о его будущем поведении



Сильное интервью — 
это не набор вопросов,

а инструмент принятия 
решений



Глубже
— видеть не только опыт, 

но и мотивацию, ценности 


и потенциал.



Точнее
— опираться на факты, 


а не на первое впечатление.



Честнее
— меньше додумывать за кандидата 

и лучше понимать его в контексте роли, 
команды и бизнеса.



Спасибо за внимание 
Вопросы?

@EAMelihova @olessya_Pulyaeva
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