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A relacao de Parceria na Consultoria
em Recursos Humanos

Hoje em dia os principios comerciais parecem dominar a nossa realidade,
influenciando o contexto pessoal e laboral em que actuamos.

Vivemos em sociedades competitivas que se pautam por relacdes e trocas
comerciais, sejam elas de produtos, servicos, influéncias ou qualquer
outro bem percebido entre as partes envolvidas no negocio.

Nesse contexto mercantil, a criacdo de objectivos mensuraveis

é cada vez mais determinante para o sucesso das organizacoes,

que querem reforcar o seu posicionamento e quota de mercado.

davia, dentro desse &mbito com-
petitivo, surge um outro tipo de re-
lagdo comercial que emerge como fac-
tor diferenciador necessério para ala-
vancar o crescimento e posicionamen-
to das melhores empresas sobre as de-
mais: a Cooperagdo ou Parceria.
Nesse sentido, torna-se pertinente real-
car o papel cada vez mais relevante que
uma Empresa de Consultoria em Recur-
sos Humanos pode ter na criacdo e ma-
nutencao de Parcerias eficazes e dura-
douras. Quais séo, em primeiro lugar, as

condicoes necessdrias para um parceiro

de RH se posicionar como tal:

1.° - conhecer em profundidade a rea-
lidade e contexto organizacional e
de mercado onde se insere a sua
Empresa Parceira;

2.° — possuir background concreto no
desenvolvimento de projectos simi-
lares (recrutamento & seleccao, for-
macao, avaliacdo de desempenho,
assessment & development cen-
ters, consultoria, etc.) dentro do
respectivo sector, quer com a Em-

presa Parceira, quer com empresas
concorrentes;
3.° — inerente ao ponto anterior, pos-
suir um histérico de trabalho de-
senvolvido especificamente com a
Empresa Parceira, de modo a co-
nhecer as suas idiossincrasias e po-
der desenvolver uma relacdo de
verdadeira parceria;
4.° — estar predisposto para encetar
uma relacao de investimento conti-
nuo no seu cliente, numa clara
orientacao para um servico de ex-
celéncia.
Sé com as condi¢bes atras menciona-
das reunidas se pode conceber uma
relacdo frutifera e duradoura entre
Parceiros. Nao basta, ao contrério do
que se assiste muitas vezes num mer-
cado ainda imaturo e, por vezes, des-
governado, como ainda acontece em
Portugal, uma abordagem superficial







