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> TRM - Talent Relationship

O ‘MARKETING NA GESTAQ DE ACTIVOS HUMANOS

«TAM - Talent Relationship Management»
& mais um dos muitos conceitos modernos
e inovadores da gestdo de recursos huma-
nos que tiveram arigem no ‘marketing’. Ve-
jamos alguns exemplos.
«EmployerBranding» é um primeiro e bom
exemplo. Num mundo em que o talento
& e5Casso & em que as marcas assumiram
uma importancia determinante, ndo é de
estranhar que as organizacdes aposiem
cada vez mais em ter uma marca de empre-
gador que lhes permita ser mais eficazes
do que a concorréncia na atraccdo e na re-
tencdo de talentos.

Da mesma forma que o CRM se
tornou numa ferramenta de ‘marke-
ting' e vendas abrangente e impres-

cindivel, também dentro de alguns
anos os sistemas de TRM serdo con-
siderados como imprescindiveis
pelos profissionais da gestdo

de activos humanos.

Trata-se de um processo alinhado com os
valores ordanizacionais e com os objectivos
de neddcio, estruturado de uma forma con-
sistente e continuada, que comunica exter-
namente e internamente os aspectos mais
relevantes da identidade da organizacao
com o objectivo de transmitir externamen-
te uma imagem de «first choice employer»
diferenciadora e aliciante e internamente
uma imagem de «great place to works» que
gere performance e lealdade entre os seus
talentos.

Um segundo exemplo, relacionado, alis,
com o anterior, é o conceito de «Employer
Value Proposition - EVP» (proposta de
valor). Consubstancia o pacote de benefi-
cios funcionais, econémicos e psicoldgicos

oferecidos pelo «emprego» e que se iden-
tificam com a entidade empregadora. Este
conceito ndo é mais do que a tradicional
promessa de valor que esta subjacente ao
‘marketing’ de qualquer produto.

Este & um conceito absclutamente basilar
em termos de gestao de activos humanos e
que, embora seja trabalhado na consultoria
hé ja alguns anos, continua a ser pouco co-
nhecido e ainda menos utilizade. Em regra,
as organizacdes tém muito mais para ofere-
cer a quem estd e a quem vai entrar do que
o salario e os beneficios financeiros. Aspec-
tos relacionados com o contelido da fungdo,
com as possibilidades de desenvolvimento,
com a cultura e o prestigio da organizacao
sdo frequentemente mais determinantes
do que os tradicionais aspectos financeiros
para a tomada da decisdo de aceitar uma
proposta de admissdo ou de nao aceitar
uma proposta de saida.

O «Personal Elevator Pitch», ou «abor-
dagem do elevador» numa tradugae nao
literal, & mais um cenceite importado do
‘marketing’ para os recursos humanos. Em
termos muito sintéticos, trata-se de um re-
sumo conciso, bem preparado e bem en-
saiado, das caracteristicas, realizacdes e/
ou potencialidades de um produto, de um
servico ou de uma pessoa, que numa forma
sintética, clara e eficaz transmite a proposta
de valor desse servico ou dessa pessoa para
o destinatério que se pretende influenciar.
Um bom ‘pitch’ pode ser chave de sucesso
em inGmeras situagdes, que vao do empre-
sario que quer convencer um inveslidor até
ac recém-licenciado que pretende conse-
guir um estagio, passando pelo ‘marketeer’
que tem de fornecer & equipa de vendas a
argumentacado de venda.

O «TRM - Talent Relationship Manage-
ment» (§estdo integrada do relacionamento



com o falenta) & um conceito ainda pouco di-
vulgado entre os prohssionais de recursos hu-
manos e baseia-se na figura do «CRM - Cus-
lomer Relationship Management» que ha
muites anos se tornou basico no universo
do ‘marketing’.

O TRM insere-se no ambilo da crescenle
ulilizacdo nas areas de deslao de aclivos
humanos de plataformas tecnolégicas mui-
to poderosas, plataformas essas que per-
mitem, a semelhanga do que acontece por
exemplo com um cliente de um banco, gerir
a relacao de uma pessoa com uma organi-
zacao desde a sua primeira candidatura até
que se reforma, passando pelo recrutamen-

lo, pela formagao, pela destdo do desempe-
nho e salarial, etc.

Estou certo de que, da mesma forma que o
CRM se tornou numa ferramenta de ‘marke-
ting’ e vendas abrandente e imprescindivel,
lambém dentre de alguns anos os sistemas
de TRM serdc considerados como impres-
cindiveis pelos profissionais da destdo de
activos humanos,

Daqui per (nd@o mais do que) meia dizia de
anos, os novos profissionais de recursos hu-
manos terde dificuldade em perceber como
& que nds, nos tempos que correm, consegui-
amos exercer a nossa fungado sem o uso des-
las ferramenlas. Aposlo com quem quiser. ®
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