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Como deixar a empresa sem fechar portas

Agir com transparéncia, bom senso e preparar equipe para sucessao favorecem mudanca de emprego sem trauma

CARREIRAS

Ana Paula Lacerda

Com o mercado aquecido, a ca-
ca por talentos é constante. A
maioria dos executivos de alto
escaldo ja viu algum de seus su-
bordinados, colegas(ouele pré-
prio) ser convidado por outras
empresas a assumirem novos
desafios. E paraaqueles que de-
cidem trocar de empresa, um
cuidado deve ser tomado: niao
fechar as portas para um bom
relacionamento e um possivel
retorno, no futuro.

“Os executivos devem fazer
um desligamento consciente”,
diz a headhunter responsével
pela divisao de RH da consulto-
ria Michael Page, Renata Wri-
ght. “Ou seja, assim como o exe-
cutivo espera que seu valor seja
reconhecido, ele deve saber
qual o impacto de sua saida e
ajudar a companhia alidar com
isso.”

O principal ponto de um des-
ligamento amigdvel é deixar
uma pessoa ou equipe prepara-
da para assumir suas funcdes.
“Um executivo que nao tenha
preparado um substituto fa-
lhou como bom profissional”,
opina Renata. O outropontoéa

transparéncia. “Nenhumexecu-
tivo deve sair correndo de uma
empresa. A nio ser, claro,quea
situagio seja péssima -masain-
da assim, deve-se manter um
minimo de profissionalismo.”

A prépria Renata estd em
sua segunda passagem pela Mi-
chael Page. “Era analista, mas
queria aprofundar minha expe-
riéncia com RH. Ap6s um ano
na Michael Page, informei
meus superiores queiria paraa
Coca-Cola. Em seguida, entrei
para o Citibank. Sempre deixei
claro os motivos pelos quais
safa e que podiam contar comi-
go.” Segundo ela, a experiéncia
adquirida em outras empresas
avalorizou como profissional, e
ela retornou & Michael Page
convidadaacoordenar todasas
buscas por profissionais de RH
da empresa.

Muitas empresas reconhe-
cem que seus profissionais po-
dem crescer fora delas. “Existe
a expressao ‘executivo-bume-
rangue’. E aquela pessoa que
vai para outra empresa, cresce
em éreas onde nio cresceria na
empresa original e depois volta
melhor”, explicaoséciodaFesa
Global Recruiters, Denys Mon-
teiro. “Em geral, empresas es-
truturadas ndo véem trauma
nasaidade executivos. Faz par-
te do jogo.”

Entre competidores diretos,
noentanto, asituacioémaisde-
licada. “H4 empresas, como al-
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BUMERANGUE - Renata voltou a Michael Page apds seis anos fora

gumas telefonicas, que fazem
acordos para que seus executi-
vos passem algum tempo longe
dosetor antes de serem contra-
tados por concorrentes dire-
tos.” E antes de comecar na no-

va empresa, Monteiro diz que
umas [érias sdo validas: “para
que o cansaco acumulado nao
prejudique o aprendizado dos
novos desafios.”

Nao existe um tempo exato

O QUENAOFAZER

@ Sair as pressas: Toda decisdo de
saida deve ser comunicada com
certa antecedéncia, mesmo quan-
do a vontade de sair da empresa é
grande. O prazo padréo é de 30
dias.

o Alarde: Nao ¢ elegante ficar
anunciando aos quatro ventos que
se esta em contato com algum
headhunter. Se feito antes de apa-
recer uma proposta concreta, o
executivo se arrisca a ficar sem
uma nova oportunidade e fora dos
planos da empresa antiga.

eNéo deixar substitutos: Todo
executivo deve ter alguém em sua
equipe capaz de assumir suas fun-
coes e ciente dos projetos em an-
damento. E a pessoa com quem
ele deve ter mais contato durante
o periodo de transigao.

o Barganhar ofertas melhores:
Caso receba uma proposta de ou-
tra empresa, o executivo nao deve
pedir a sua empresa original que a
cubra. Essa atitude é vista com
maus olhos por empresas e hea-
dhunters.

para deixar uma empresa, no
entanto trinta dias costuma ser
um prazo padrio. “O executivo
deve conversar com seus supe-
riores e colegas e comunicar
sua decis@o”, explica Sam Os-

mo, sécio-sénior da Korn&Fer-
ry. “Néo muito antes, para niao
ser considerado uma carta fora
do baralho, nem muito em cima
da hora. Além disso, nio é ele-
gante ficar alardeando por aica-
dacaféque setomacomumhea-
dhunter.”

LEILAO

Em cerca de 20% dos casos, as
empresas originais cobrem a
oferta feita ao executivo para
tentar manté-lo. “Mas essa é
uma escolha que deve ser muito
bem pensada”, diz Osmo. “Me-
tade desses executivos acaba
saindo maistarde.” Os motivos,
segundo ele, sdo varios: as ve-
zes, a empresa-mie oferece
mais do que realmente poderia
supriremtermosde crescimen-
to e fica apenas nas promessas;
em outras, o executivo percebe
que realmente queria desafios
diferentes.

0 que néo pode ser feito, se-
gundo os consultores, é um “lei-
lao” do préprio passe. “Pergun-
tarseaempresacobreapropos-
ta recebida é uma das piores
perguntas que o executivo pode
fazer”, opina Renata, da Mi-
chael Page. “Ele se mostra co-
mo alguém que muda facilmen-
te de opinido. Um bom executi-
vo faz a andlise das opcdes e co-
munica suadeciséo.” Monteiro,
da Fesa, concorda. “Barganha
soacomo chantagem.Noaltoes-
caldo isso nao existe.” @



