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© Os “olheiros da gestao” andam a
caca de quadros de topo habeis
em cenarios adversos eigs.sas
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Talento
para sailr
a crise

Neste preciso segundo, um “headhunter”

pode estar reunido com um executivo de topo.

As férias de Natal sdo aproveitadas para assegurar
a confidencialidade dos alvos desejados

pelas empresas em busca de talentos.

Os mais competentes para lidar com cenarios
adversos serao 0s escolhidos wicia crespo krespoameding:

Neste preciso segundo deve estar a
dtl'(m"r um encontro entre um exe-
cutivo ¢ um “headhunter”. Fim do
anoéépoca de balango e as férias do
Natal sdo aproveitadas pelos candi-
datos para assegurar a confidencia-
lidade. José Bancaleiro sabe o que
diz. Afinal, ele tem um triplo olhar
sobre 0s “olheiros da gestdo”. Ja os
contratou, j foi contratado por eles
¢, hoje, é um deles. Passou a cagar ta-
lentos como “parter” da Boyden.
Sente que, nos Gltimos trés meses, os
clientes adiaram contratagdes e es-
tdo mais selectivos. Querem quadros
de topo aptos a lidar com cendrios
adversos. Outras empresas estio a
cagar talentos dentro de si proprias.
E existem mais “job seekers™.
Conclusio? O volume de procu-
ra de talentos externos através de
“headhunting” parece ter abranda-
do nos iiltimos meses, mas a busca
de qualidade aumentou. Os candi-
datos seleccionados Diogo Alarcio,
“market leader” da consultora Mer-
cer, Carla Reis Costa, “niimero dois™
da agéncia de comunicagio Porter
Novelli, e José Bancaleiro, que geriu
pessoas durante mais de 20 anos,
contam a sua experiéncia pessoal.

A procura de lideres com pulso

“A estagnagio e retracgio do mer-
cado atinge todos os sectores. Nos
nio estamos imunes. Existem mui-
tas empresas a adiar projectos de
contratagio, em especial na indus-
tria automével e farmacéutica, os
sectores mais deprimidos”, descre-
ve José Bancaleiro. “A procura de
profissionais continua em alta em
dreas como as tecnologias de infor-
magdo, energia ¢ mercado segura-
dor”, acrescenta o “headhunter”.

Por outro lado, se as empresas
POITUZUESAS COSTUMAM recorTer, So-
bretudo, ao designado “middle ma-
nagement” (quadros médios), no ac-
tual momento de crise, as preferén-
cias recacm sobre quadros de topo
determinados, precisamente para ul-
trapassar as dificuldades de gestio
actuais”, salienta Tiago Forjaz, “par-
mer” da Jason Associates, consulto-
ra de recursos humanos especializa-
da na drea de gestio de talento.

A selecgio tornou-se mais pon-
derada. Os critérios estio refinados.
Procura-se talentos com capacidade
de resiliéncia, de mobilizar equipas
e pensar ‘out of de box’. Criar e ino-
var sio, também, competéncias-cha-
ve procuradas.

O cenirio ¢ testemunhado por
José Bancaleiro. “Nestes periodos,
as (boas) organizagdes tornam-se
ainda mais cuidadosas e selectivas
nos talentos que pretendem atrair.
Enviam perfis muito detalhados,
com incidéncia nas ‘soft skills”, sa.
lienta, “O candidato certo pode ser
uma questao de sobrevivéncia”, su-
blinha. “Por outro lado, face a0 mer-
cado aguerrido, existem fungoes que
mantém a procura, tais como direc-
tores comerciais”, continua, “Tudo
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0 que € servigo ao cliente, fungdes
de ‘marketing’ e familias financei-
ras como ‘chief financial officer’
(CFO) e ‘chief operating officer’
(COO), acrescenta Tiago Forjaz.

Cagar o talento dentro de casa
Para opnmmmm:s.mumsem-
presas estdoa virar-se para dentro,
inventariando o talento no interior
da prépria organizagio, sublinha
José Bancaleiro. O socio da Jason
Associates concorda. “Sim, as or-
ganizagoes procuram solugoes in-
ternas, até porque investiram em
pessoas que jd tém a cultura da
empresa assimilada. Podem apro-
veitar competéncias e reciclar co-
laboradores para outras fungoes
completamente diferentes, agili-
zando e optimizando processos”,
acrescenta. “Acredito que as em-
presas de ‘headhunting” mais pu-

””

Se as empresas
portuguesas
costumam recorrer ao
‘middle management’,
neste momento,

as preferéncias
recaem sobre quadros
de topo determinados
com capacidade

de antecipar

e ultrapassar crises.

Tiago Forjaz,
“partner” da Jason

ristas se ressintam mais com este
efeito da actual crise. Hi um me-
nor volume de recrutamento com
asempresasa reorganizarem-se in-
ternamente”, considera.

Pesquisa e ndo “contactologia”
Enquanto director de recursos hu-
manos em empresas como Taba-
queira, Electroliber, GlaxoSmith-
Klu\e, Altitude Software, Essilor,
OPCA ¢ Banco Finantia, José Ban-
caleiro contratou empresas de
“executive search™ para recrutar
talentos. E tem criticas a apontar
sob o seu olhar de cllcmc Pcdc

resse”, critica. “Na Boyden, é nor-
mal termos 100 a 150 pessoas por

Num processo de recrutamen-
to via “headhunters”, depois do le-
vantamento de potenciais candi-
datos, seguem-se 0s telefonemas.
Sd0 a primeira triagem. Vém, de-
pois, as entrevistas. O pmpnojose
Bancaleiro, agora na versdo can-
didato, foi alvo de algumas cha-
madas. Chegou ao fim de muitas.
Uma vez aborreceu-se. “Uma an-
tiga empresa piblica portuguesa
estava a recrutar um director de
RH. Contratou, no espago de dois
anos, trés empresas de ‘headhun-
ting’. Nenhum dos trés processos
foi levado até ao fim. As empresas
clientes devem ser profissionais e
ter consideragio pelo tempo e ex-
pectativa dos candidatos”, apela.
“Também ¢ habitual as empresas
ndo enviarem sequer um ‘e-mail’ a
informar e a agradecer a partici-
pagio do candidato”, lamenta.

Confidencialidade e “feedback”
Diogo Alarcio, “market leader™
da consultora Mercer, sentiu a au-
séncia de resposta. “No final de
2005, estava na Agéncia
sa de Investimento (API), tinha 39
anos ¢ decidi que queria mudar de
rumo profissional. Enviei cartas a
trés empresas de ‘executive search’.
De uma delas nem recebi respos-
ta”, conta. Mas, das trés, uma va-
leu-lhe o cargo que hoje desempe-
nha na consultora. “Lembro-me
de ser colocado numa sala de es-
pera onde estava sozinho, nunca
me ligaram para o telefone do em-
Prego e enviavam sempre mensa-
gens para o ‘e-mail’ pessoal ™.
Estas so regras bdsicas da ac-
tividade. Muitas empresas tém
duas portas, uma de entrada e ou-
tra de saida, para os candidatos
nio se cruzarem. Carla Costa Reis
sabe que é assim. Ha dois anos era
editora de economia da TSF quan-
do recebeu uma chamada telef6-
nica. Perguntaram-lhe se estava
disposta a mudar de emprego. “Ti-
nha 35 anos e estava cansada de
andar atrds de niimeros e do mi-
nistro das Finangas. Queria conhe-
cer omundo real. O das empresas
mais pequenas”, conta. Aceitou 0
repto da entrevista ¢ hoje é “media
relations director” da Porter No-
velli. “Meses depois é que soube de
pessoas amigas que também ha-
viam sido paraocargo”.
Carla recebeu uma chamada
inesperada. Ja Diogo Alarcio foi
um pfoamvo “jobseeker™. “Nun-

mais pesquisa e i

“As verdadeiras empresas de
‘executive search’ levantam todos
os profissionais do mercado alvo,
inclusive de portugueses a traba-
lhar no estrangeiro. As outras
usam a sua rede de contactos
(‘contactologia’) para identifica-
rem alguns candidatos com inte-

ca existiram tantos como agora”,
diz José Bancaleiro. “Agora mes-
mo vou falar com um quadro su-
perior que trabalha numa multi-
nacional no Médio Oriente ¢ quer
regressar a Portugal. Aproveitou
as férias para conversar connosco.
Todos os dias falo com alguém em
condigtes semelhantes”.

Talentos cacados

José Bancaleiro tem um triplo olhar sobre os “olheiros da gestdo”. Ja os contratou, ja foi
contratado por eles e, hoje, é um deles. Passou a cagar talentos como “partner” da Boyden.
Antiga editora de economia da TSF, Carla Reis Costa aceitou o repto de um “headhunter” e hoje
é a “namero dois” da agéncia de comunicacdo Porter Novelli. Diogo Alarcio trabalhava na API
e decidiu enviar trés cartas a empresas de “executive search”. Agora é consultor da Mercer.

5} De cliente a
‘headhunter’

Foi candidato, cliente
e hoje é um ‘headhunter’

“Esta disposta a mudar
de vida?". Ela aceitou

CARLA REIS COSTA

Porter Novelli

IDADE
50 anos 37
CARGO CARGO
“Partner” “Media Relations Director”
Hoje é “headhunter”. Ja foi Era editora de economia da TSF
candidato. Uma vez aborreceu- quando recebeu uma chamada
se. “Uma antiga empresa pablica telefonica. Perguntaram-lhe
portuguesa estava a recrutar se estava disposta a mudar
um director de RH. Em dois anos, de emprego e de vida. “Tinha 35
contratou trés empresas de anos e estava cansada de andar
‘headhunting’. Nenhum dos trés atrés de nimeros e do ministro
processos foi levado até ao fim. das Financas. Queria conhecer
As empresas clientes também o mundo real. O das empresas
tém de ser profissionais”. mais pequenas”, conta.
Tendéncias empresas

querem quadros de topo

aptos a ultrapassar a crise

®Se as empresas portuguesas costumam recorrer,
sobretudo, 20 “middle management”, no actual
momento de crise optam mais por quadros de topo,
precisamente, para ultrapassar as dificuldades de

gestdo actuais.

eClientes adiaram contratagdes e passaram a ser mais
selectivos. Querem quadros de topo aptos a lidar com

5] Trés cartas
enviadas
Das trés cartas enviadas,
uma valeu por todas.

Mercer

IDADE

42

CARGO

“Market Leader”

“No final de 2005, estava

na Associagio Portuguesa de
Investimento (API), tinha 39
anos e decidi que queria mudar
de rumo profissional.

Enviei cartas a trés empresas de
‘executive search’. De uma delas,
nem recebi resposta”. Mas, das
trés, uma valeu-lhe o cargo que
hoje desempenha na consultora.

Desafios pesquisa,
confidencialidade
e ‘feedback’ aos candidatos

eAssegurar a confidencialidade através do sistema de
duas portas, por exemplo, para evitar que 0s candida-
tos de cruzem. Nunca ligar para o telefone da empresa
ou enviar mensagens para o “e-mail” profissional.

e Dar o devido “feedback” ao candidato sobre

cendrios adversos. O volume de procura de talentos

externos através de ‘headhunting’ parece ter
abrandado, mas a busca de qualidade subiu.

a evolugdo do seu processo e enviar uma nota final
de agradecimento pela disponibilidade demonstrada.

« Fazer um levantamento exaustivo de potenciais
candidatos e ndo limitar-se a usar a rede de contactos

para identificar alguns candidatos com interesse.

®As empresas estdo a virar-se mais para dentro,
inventariando o talento dentro da prépria izagao. gUrar a

8nda dos it
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quadros de topo
e de funcoes

de gestao
intermdédia.

Sao os chamados
“headhunters”
ou caga-cabecas,
expressoes

que pouco lhes
agradam.
Segundo dados
de facturacao
disponiveis no
mercado
nacional, a Egon
Zehnder é a lider
na consultoria
estratégica

de recursos
humanos e a
Boyden lidera

0 segmento

de servigos

de “executive
search”.

No seu conjunto,
trata-se de um
mercado que

¢é hoje avaliado
em cerca

de 14 milhoes

de euros

Rute Sousa Vasco

Os olheiros d

Quanto vale o sector do “executive
search” em Portugal? O mercado
expandiu-se ¢ hoje estima-se que ja
valha mais de 14 milhdes de euros.
Em 10 anos, o niimero de empresas
aumentou ¢ o recurso ao “executi-
ve search™ na hora de escolher os
quadros de direcgio tomou-se uma
pratica comum. Nao tdo comum
COmMO Noutros mmﬁd(ﬁ mais S()ﬁS'

terminada empresa, em articulagio
directa com os seus accionistas. Ain-
da a letra, é originalmente um con-
ceito focado nos quadros de topo:
aqueles que se sentam a mesa das co-
missoes executivas, incluindo o pro-
prio presidente.

A pritica em Portugal é ainda
distante deste modelo com raizes no
mercado americano. As empresas

©

grande medida de uma outra l6gi-
ca, mais pessoal ¢ menos estrutura-
da por critérios objectivos.

Quanto facturam
0s caca-talentos?
De acordo com dados da Dun
&Bradstreet, analisados a partir da
facturagio das empresas que ope-
ram no mercado portugués, a lide-

ticados, sublinham os principais  portuguesas recorrem ao “executi- As empresas nacionais ranga pertence a Egon Zehnder,um
“players” do sector. ve search™ essencialmente para recorrem aos servicos dos grandes “players” mundiais, fac-
letra, 0 “executive search”éum  preencher cargos de “middle mana- de recrutamento tura em Portugal 2,9 milhdes de eu-
negdcio em que um conjuntodees-  gement”, sendo 0s casos de “top ma- especializado, rOS POr ano, o que em termos abso-
pecialistas em capital humanoena  nagement” sobretudo uma pritica essencialmente para lutos a coloca na lideranga.
identificagio dos melhores profissio-  de multinacionais. A escolha sobre Em segundo lugar global, surge
; : : preencher cargos de ; %
nais do mercado aconselha emedeia  quem manda nas maiores empresas estio intermédia. a Boyden, presente em Portugal hi
o processo de contratagionuma de-  portuguesas é, assim, ainda fruto em g 22 anos, com 2,4 milhdes de euros
[ BLoco oe noTAS 1 ( BLoco oe noTas ) ( BLocO DE NOTAS b} BLOCO DE NOTAS 1
‘ \
5 7] .‘: |
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8 5 5 4
Vendas em 2007 Vendas em 2007 Vendas em 2007 Vendas (11 meses de 2008)
428.7 mil euros 3254 mil euros 298 mil euros 283,6 mil euros
Vendas por empregado Vendas por empregado Vendas por empregado Vendas por empregado
53,6 mil euros 65 mil euros 59,6 mil euros 709 mil euros |
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a gestao

de facturagio. A Amrop, com 1,9
milhdes de euros, a Jason Associates
ha apenas 4 anos no mercado com
1,4 milhdes de euros, e a Ray Hu-
man Capital com 1,2 milhdes de eu-
ros fecham o circulo do top 5 nacio-
nal.

Analisado em detalhe, este grupo
contempla, na pritica, duas realida-
des distintas decorrentes do posicio-
namento das empresas. Enquanto
empresas como a lider Egon Zehn-
der, a Jason Associates e a Ray Hu-
man Capital repartem a actividade
de consultoria estratégica de recursos
humanos por varios segmentos de ac-
tuagio, desde a consultoria em capi-

“core”, por exemplo, na Ray), a
Boyden e a Amrop, bem como um
conjunto de outras empresas, dedi-
cam-se em exclusivo ao “executive
search” de topo e para fungdes inter-
médias. E, neste mercado especifico,
a lideranga é da n° 2 do ranking glo-
bal, a Boyden, seguida da Amrop ¢
daTalent Search, esta iltima com cer-
ca de um milhdo de euros de vendas.

De ressalvar que os nimeros de
facturagio da Egon Zendher e da
Ray Human Capital referem-se a0
exercicio de 2006 o que, atendendo
4 boa performance do mercado e as
posigdes de lideranga ocupadas, de-
verd representar um valor mais ex-

Estruturas pequenas e ageis
A atractividade do negécio é bem es-
pelhada no indicador de vendas por
colaborador. Na sua maioria, as em-
Presas operam com estruturas ageis
e reduzidas—a maior empresa em ni-
mero de empregados éa Ray Human
Capital com 30 pessoas. Os lideres
apresentam equipas pequenas, de cer-
ca de 10-15 pessoas, 0 que lhes per-
mite obter valores bastante elevados
de vendas por empregado (na Egon
Zendher amédia ultrapassa a fasquia
dos 200 mil euros por colaborador).
Apesar da conjuntura economica,
este ano ndo foi especialmente dificil
para o mercado de “executive

©

Apesar da conjuntura,
2008 ndo foi
especialmente dificil.
A IT Search, que iniciou
operacoes este ano,
tinha cerca de 280 mil
euros de vendas

até Novembro.

Search, que iniciou operagdes em
2008 e que, até Novembro,apresen-
tava cerca de 280 mil euros de ven-
das, com uma equipa de quatro pes-
soas, posicionando-se acima de em-
presas com mais anos de actividade.

Este retrato com elementos da
facturagio das empresas nio con-
templa, por auséncia de informagao
disponivel, algumas empresas emble-
miticas. Como € o caso da Heidrick
& Struggles. De destacar que, sendo
um “player” de referéncia e com im-
pacto junto das grandes empresas
portuguesas, ¢ uma consultora que
opera em multi-segmentos, sendo o
“executive search™ apenas uma das

tal humano a selecgio (actividade  pressivo em 2007. search”™. Veja-se, por exemplo, a IT dreas do seu universo de actuagio.
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