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Preco vs Valor

EM MOMENTOS de ‘aperto’,
como é o que actualmente atra-
vessamos, nos, na qualidade de
consumidores e 0s nossos clien-
tes, quando actuamos profissio-
nalmente, temos tendéncia para
dar ainda mais valor ao dinhei-
ro que gastamos.

De facto, todos sabemos que a
venda de casas, carros, electro-
domésticos e até comida baixa-
ram significativamente nos 1al-
timos meses. E também sabemos
que esta baixa ndo pode ser ex-
plicada (pelo menos, por en-
quanto) por ter existido uma re-
dugdo relevante do rendimento
disponivel dos portugueses, mas
sim porque a percepgdo de que
podem ai vir tempos dificeis os
faz dar outro valor ao dinheiro.

Quem tem de vender um pro-
duto ou servigo ouve cada vez
mais a resposta: «E caro!» Mas
ser caro, ou ser barato, ndo é
uma questdo de prego. £ uma
questdo de valor para quem com-
pra. Prego é o valor pecunidrio
que se paga por um produto, ou
servigo prestado. Valor é a utili-
dade ou o beneficio que se extrai
desse produto ou servigo.

Um bom exemplo é o Executi-
ve Search (ES), actividade de
consultoria de Recursos Huma-
nos a que actualmente me dedi-
co e que é, em regra, considera-
da cara. E, de facto, pode ser
muito cara ou . . . muito barata,
dependendo do valor que traz
para o cliente.

Jé vi de tudo. Ja assisti a em-

através do levantamento exten-

sivo e com malha fina de todos
os profissionais com interesse
de um mercado alvo. E por isso
que o segredo do sucesso desta
actividade esta na extensao e
qualidade da pesquisa. As ver-
dadeiras empresas de Executi-
ve Search ‘levantam’ todos os
profissionais do mercado-alvo.
As outras usam a sua rede de

presas ditas de ive Search
que colocaram repetidamente &
frente de uma grande associagdo
pessoas com um perfil inade-
quado e que com isso contribui-
ram para o insucesso desse pro-
jecto associativo. Mas também ja
vi uma empresa de ES descobrir
e apresentar ao seu cliente um
responsavel por um projecto que
se tornou num grande sucesso e
se veio a tornar na unidade de
negoécio chave da empresa pas-
sados poucos anos. Nestes dois
€asos, Mesmo que o prego co-
brado tenha sido similar, o pri-
meiro servigo foi muito caro e o
segundo foi muito barato.

O valor do Executive Search
esta no facto de ser a forma mais
eficaz de atrair talento para a or-
ganizagdo, por trés razoes.

Primeiro porque permite iden-
tificar candidatos que nunca res-
ponderiam a antncios. De facto,
os profissionais de elevada per-
Sformance e com elevado poten-
cial estdo, na maioria dos casos,
felizes e bem remunerados em
empresas que investem neles.

Depois, porque se concretiza

tactos (contactologia) para
identificarem alguns candida-
tos com interesse.

E, por altimo, porque o ES
usa técnicas que tornam a se-
lecgdo de candidatos mais fia-
vel e mais segura. O trabalho de
andlise do perfil permite co-
nhecer em profundidade as exi-
géncias especificas da fungdo,
as caracteristicas da sua futu-
ra equipa, a cultura da empre-
sa, as necessidades do negécio,
etc. A experiéncia dos consul-
tores (aspecto determinante)
em avaliagdo dos candidatos e
nas exigéncias do negocio per-
mite ndo s6 aumentar o grau de
adequagdo, como reduzir o ris-
co proprio do assessment.

Em ambientes recessivos
€como o que atravessamos, as pes-
soas sdo ainda mais importantes
para o sucesso de qualquer pro-
jecto. Por isso, as (boas) organi-
zagbes tornam-se ainda mais
cuidadosas e selectivas nos ta-
lentos que pretendem atrair.

Identificar e atrair o candida-
to certo ndo tem valor. Pode ser
uma questio de sobrevivéncia.




