План работы:
1. Поиск кандидатов на позиции, находящиеся в работе у консультантов, в т.

ч. по базе данных. Прозвон старой базы.

2. Через 2-3 недели после начала работы обзвон и проведение первичных собеседований с теми кандидатами на позиции среднего и низшего звена,

которые показались консультантам не самыми интересными, в случае, если у

консультанта нет времени на первичную беседу с ними.

3. Вхождение в процесс работы с клиентами: присутствие при общении с потенциальными клиентами (телефонном и непосредственном), несколько

выездов к заказчику вместе с консультантом (по всей видимости, по тем заказам, с

которыми я работаю по базе данных).

4. Знакомство с компаниями, работающими на рынке фармацевтики и

медицинской техники (в первую очередь в Москве) и спецификой подбора персонала в

данной сфере.

5. Знакомство с рынком труда (маркетинг):

 - какие соискатели и в каком количестве ищут работу (образование, опыт

работы возраст) и на что они претендуют (должности, характер предполагаемых обязанностей, размер и форма оплаты).

 - какие вакансии пользуются наибольшим спросом и почему. Какие требования и пожелания к кандидатам на эти позиции и какие условия готовы предложить работодатели.

6. Работа с интернетом:

- на каких сайтах можно встретить резюме кандидатов с опытом работы в фармацевтическом бизнесе. Если на этих сайтах нет интересующего

профильного раздела, то в каких более общих разделах можно встретить данных специалистов;

- знакомство с сайтами компаний, особое внимание к страницам ?наши

сотрудники? если они существуют;

 - узнать, где обычно общаются люди, работающие в интересующей нас сфере, клубы по интересам и т. п.

7. Знакомство с коллективом агентства и вхождение в его состав.

8. Проработка необходимой литературы и прессы.

