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Ate aqui enos artigos anteriores temos abordado a tematica de c 
as empresas podem recrutar e seleccionar melhor de forma a 
poderem contar entre os seus membros com as pessoas certas, 
lugares certos, no momento certo, pessoas que compartilhem co 
missao e visao da empresa e contribuam para 0 seu sucesso e par
o sucesso dos seus clientes. 

ANA 
TEIXEIRA 

Vamos agora centrar-nos mais no profissional que quer 
mudar de emprego e se candidata a um determinado lugar 
numa empresa ou que, nao estando activamente a procu
ra de um novo enquadramento profissional, foi abordado 
por um head hunter tendo ficado assim receptivo a 
mudanc;:a, nomeadamente para um projecto em concreto e 
com contornos definidos. 
Como devera este preparar-se para a entrevista de selec
c;:ao? Como pode contribuir positivamente e atraves do seu 
comportamento para 0 sucesso do processo de seleq:ao? 
Em primeiro lugar temos que ter presente que todos os 
processos de selecc;:ao passam por urn ou varios momen
tos de relac;:ao do profissional com elementos da empresa 
- Direcc;:ao de Recursos Humanos, futura chefia directa, 
futuros colegas, Direcc;:ao Geral, Administrac;:ao, entre 
outros - e muitas vezes tambem com consultores escolhi
dos pela empresa para levar a cabo todo 0 processo de 
triagem e escolha de um leque de profissionais para a 
vaga em aberto. Como em qua~quer relac;:ao qualquer uma 
das partes envolvidas e co-responsavel, atraves do seu 
comportamento, pelo resultado final, isto e, pela relac;:ao 
em si. Assim somos parte integrante e responsavel em 
todo 0 processo de selecc;:ao, quer enquanto recrutadores 
quer enquanto profissionais: 0 nosso comportamento 
influencia definitivamente a escolha do outro. 
Ese um vendedor se preocupa com a forma como se apre
senta ao seu cliente, a forma como fala, a forma como se 
relaciona com 0 mesmo, se um marketeer se preocupa 
com a forma como se relaciona com 0 seu potencial clien
te, a mensagem que transmite sobre 0 seu produto, a 
embalagem e apresentac;:ao 10 packaging!. 0 profissional 
que esta envolvido num processo de selecc;:ao e 0 vendedor 
e 0 marketeer de si proprio. Esta a fazer 0 Marketing do 
seu produto, a venda da sua imagem, sendo que 0 produto 
e ele mesmo. Como em qualquer campanha de Marketing 
ha regras: pior que ter um produto mediano e tentar "ven
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der gato por lebre". Portanto fazer 0 seu Marke~ - ~ 

"vender-se a si proprio" nao e enganar ou falsear c ~ 

de mas sim preocupar-se com a forma como tran=:- : 
mensagem, com a forma como se relaciona com 0 OL; -: ~ 

a forma como transmite confianc;:a no outro. Acred"t" :.
embalagem e parte integrante do produto e cuide de " 
Como marketeer para posicionar adequadamente: ~ 

produto" devera fazer uma analise das For~~_ 

Debi~idades do mesmo, das Oportunidades e Ames::: 
mercado [aquilo que em marketing se chama uma ;:--= 
SWOT). 0 meu conselho e que fac;:a 0 mesmo c - : 
mesmo. Tente analisar. face ao projecto em questao :
sao os seus aspectos mais solid os e fortes e reales-:, 
mais debeis e como podera ultrapassa-los, que:::' 
fortes os podem suavizar ou mesmo anula-los, qu-= , 
as oportunidades e como podera transformar as a 
em oportunidades. 
Posicione-se adequadamente no mercado ou seja. ": 
claramente os seus objectivos de curto e medio pr.=:
relac;:ao a sua analise SWAT, veja se as suas mo· c: 
sao realistas face as suas capacidades e as compe _~ _ 
que tem actualmente. Se 0 seu "produto" ainda na "'_ 
cientemente forte face as suas motivac;:6es, desen~= 

plano para melhora-lo' 0 que pode fazer? Um cur;:: 
MBA, ganhar experiencia em determinada area, mL~;' 

atitude, melhorar competencias interrelacionais? ~_ 

em tudo 0 que depende de si. E lembre-se tambem ::"' 
de acordo com as leis da oferta e da procura, um [
to" pode ser muito bom mas se ha grande oferta :E 

dutos identicos no mercado nao sera tao facil fazc' 
uma estrela. Crie a diferen<;a mas tendo sempre pc
o conceito de empregabilidade. Crie a diferenc;:a por '=' 
plo pelos excelentes resultados alcanc;:ados na sua?: 
ou ultima func;:ao, pela forma positiva como resot -=-_ 
problemas. Ou erie a diferenc;:a desenvolvendo com:: 
cias em areas em haja pouca oferta por parte dos :-. 
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sionais no mercado - ou seja, haja poucos profissionais 
com essa caracteristica, atributo ou competencias mas 
em contrapartida haja, ou antecipe que va haver no cLrto 
ou medio prazo, muita procura desse atributo por parte 
das empresas. 
Depois de se avaliar e pensar que caminho vai tomar 
chega 0 dia da entrevista. 

Com que aspectos devera preocupar-se antes, durante e depois da 
entrevista? (0) 
1.Antes da entrevista 
• Em rela~ao aempresa que 0 esta a recrutar Iquadro 11
 
Conhecer bem a fun~ao para a qual foi recrutado
 
Conhecer bem a cultura da empresa ;
 
Informar-se sobre a empresa atraves de actuais ou ex-funcionarios
 
da mesma;
 
Familiarizar-se com mercado on de actua a empresa, se nao 0 mer

cado de on de provem;
 
Familiarizar-se com 0 produto
 

Ouadro 1: Aspectos a ter em conta sobre a Empresa/Organiza~ao ['1) 

1) VALOREs TANGiVEls DA EMPREsA 
• Caracter Multinacional/Nacional: 
• Paises on de esta presente 
• Polivalencia multi-organizacional 
• Desloca~6es e/ou mobilidade nacional I internacional 
• Localiza~ao geogratica 

Potencial da Organiza~ao 

• Factura~ao 

• Crescimento 

PortfoLio/Gama de produtos que comerciaLiza 
• Notoriedade 
• Diversidade 
• Comunica~ao 

• lnova~ao 

Posicionamento face aconcorrencia 
• Posi~ao relativa [no/s mercado/s em que actual 
• Market Share [Quotas de mercado dos produtos/marcas que tra
balhal 
• Share of Voice [Nivel de investimento publicitariol 

Distribui~ao Numerica/Ponderada (nO de lojas em que estao pre
sentes e qual a sua pondera~ao no negociol 
DADOS FINANCEIRDS 

• Solvabilidade 
• Autonomia Financeira 
• Rentabilidade 
• Lucros 

Beneficios: Remuneradio, Beneficios Socia is 
21 VALOREs INTANGiVEIs DA EMPREsA 
• Caracteristicas da fun~ao [graus de autonomia/responsabilidadeJ 
• Perspectivas de carreira Inacional/internacionall 
• Cultura I Filosofia I Forma de estar 
• Ambiente de trabalho linformal/ "casual", formal I tradicionall 
• Planos de expansao 
• Progressao de carreira aliada afun~ao em apre~o 

3) VALOREs TANGiVEls IMotiva~6esl 
• Pacote de Remunera~ao [salario, viatura, beneffcios sociais, "frin
ge benefits", stock options", etc.1 

• Melhoria a nivel da piramide organizacional IOnde me situo no 
organograma?l 
• Perspectiva de carreira IOnde you estar nos proximos 3/5 anos! 

4) VALOREs INTANGiVEls (Motiva~6esl 
• Estabilidade • Protagonismo 
• Estatuto • Seguran~a 

• Aprendizagem • Prestigio 
• Ambi~ao • Reconhecimento 
,'1) Fonte: LUIs Fiiipe PI/)/O. Managing Partner do escrit6rio da MRI Worldwide 
dedleado ao ReuUlamenlo par Executive Search nos seclores de Grande 
Consumo. 

Em rela~ao a sf proprio: 
• Ter bem presente os seus objectivos de carreira, experiencia pro
fissional, perfil competencias, performances passadas, e analise 
SWAT 
• Um CV com uma boa apresenta~ao e formata~ao, de facilleitura, 
sucinto mas focando 0 essencial e 0 diferenciador. 

2. Oual 0 comportamento a adoptar durante a entrevista 
• Exploratorio [clarifica~ao detalhada do novo projecto]; 
• Persuasivo relativamente as suas capacidades para desempenhar 
o posta de trabalho; 
• Detalhar ao pormenor as suas experiencias profissionais; 0 com
portamento passado e 0 melhor preditor do comportamento e 
desempenho futuro 
• Fazer perguntas inteligentes de modo a estar em sintonia com 0 

entrevistador; 
• Mostrar autoconfian~a; 

• Ter sentido de humor; 
• Referir aspectos positivos da empresa a ser contratado; 
• Ganhar 0 respeito do entrevistador; 
• Conhecer os produtos ou servi~os prestados pela empresa a ser 
contratado; 
• Ser assertivo e pro-activo na entrevista 

3. Oual 0 comportamento que devera ter depois da Entrevista 
• Utiliza~ao do Entrevistador/consultor para receber feed-back 
relativamente ao processo; 
• 0 entrevistador/consultor deve ser sempre 0 mediador entre a 
empresa e 0 profissional; 

Na minha opiniao e de acordo com 0 aumento significativo que 
sentimos na MRI Worldwide Portugal de solicitac;:6es, por 
parte das empresas clientes, de processos de Recrutamento 
de profissionais recorrendo a melodologia de Executive 
Search, core business da nossa empresa nao s6 em Portugal 
mas em todos os 1.100 escritorios que se encontram espalha
dos por 35 paises onde operamos directamente, 0 mercado 
portugues e em geral esta a dar sinais de retoma. Por isso pre
pare-se, avalie-se, posicione-se e arrisque. E quando sa; da 
empresa nao se esquec;:a de sair pela "porta da frente", con
fiante de fez 0 seu melhor, pois os futuros empregadores 
poderao ir recolher referencias profissionais a seu respeito. 
Tenha sempre presente que a atitude e "uma pequena palavra 
que faz a grande diferenc;:a" e que "0 que semeia hoje, colhe 
amanha". A manejra como se envolve nas suas func;:6es, tare
fas e situac;:6es, a forma como resolve, ou nao resolve, os pro
blemas e os reSUltados que obtem e determinante para a 
forma como a sua carreira se ira desenvolver dentro ou fora da 
actual empresa onde se encontra. 
• Fonte: Alan Schonberg. Fundador da IvIRI em "Headhunters Confidential" 
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