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Pe o piata cu somaj mic si criza de talente, recrutarea a inceput sa semene tot mai mult cu
vanatoarea de capete pe toate fronturile. Pentru aceleasi servicii, onorariile sunt extraordinar
de diferite. Pretul este pe masura brandului, dar include si taxa pentru nestiinta.

Vanatoarea de creiere (headhunting) a Inceput sa se dezvolte destul de tarziu in Roméania. Dupa
1999, apreciaza Mihaela Perianu, director general la AIMS Human Capital Romania. Majoritatea
companiilor mari de headhunting de pe piatd sunt striaine sau afiliate unor retele internationale.
Surprinzator este insa faptul ca toate aceste companii fac un headhunting diferit de cel din Europa
de Vest sau de pe continentul nord american. ,,Acolo, headhunting-ul este practicat pentru pozitiile
de top management. La noi se simte din ce in ce mai mult nevoia ,,vanatorii de capete®, chiar si
pentru specialisti. Criza de talente de pe piatd este motivul pentru care multe agentii de recrutare
promoveaza si servicii de headhunting®, explica interlocutoarea noastra. ,,Pe masura ce numarul de
candidati care aplicau direct pentru un post a Tnceput sa scada, concomitent cu cresterea cererii, a
aparut i necesitatea unei abordari mai sofisticate.*

De la companiile multinationale, obisnuite cu serviciile de headhunting, procesul s-a extins si la
firmele romanesti. Tuliana Badea, manager de vanzari la Lugera & Makler, apreciaza ca activitatea
de headhunting este mai dinamica pe piata financiara, in zona fondurilor de investitii, in comertul
cu amanuntul, marketing, in industrie (productie) si In domeniul juridic. ,,Cele mai vanate persoane
sunt in continuare cele pentru posturile de director general, director de vanzari, director financiar,
director de resurse umane si middle managementul specializat®, detaliaza Iuliana Badea. Cate firme
isi permit sa apeleze la serviciile unui headhunter pentru un post de secretara. ,,Fiind insa criza de
contabili, ne spune Daniela Necefor, director general la Total Business Solutions, vanatoarea de
capete a ajuns sa se practice si pentru astfel de posturi.*

Mai putini, mai slabi, dar pe bani mai multi

Evolutia activitatii de headhunting in Romania nu se regaseste, din pacate, decat in termeni
cantitativi. Piata are acum un numar mare de firme care se declard oficial a fi de headhunting.
Daniela Necefor, ca si Madalina Popescu, director general la PluriConsultant, spune ca firmele care
fac numai vandtoare de creiere se pot numara pe degetele de la o singurd mana.

,uUn proces de calitate in executive search necesita consultanti foarte abili, talentati si dedicati,
considera Irina Vasile, master francizat la Antal International Network Romania. Acestia nu pot fi
platiti cu o taxa mai mica de trei salarii cuvenite candidatului pentru postul pentru care se face
vanatoarea. Intr-o piati in care toti se lauda ca fac headhunting, dar cer in schimb taxe egale cu unul
sau doua salarii, mai devreme sau mai tarziu isi vor da cu firma in cap, vor demonstra
superficialitatea din spatele procesului.“ Irina Vasile aratd cu degetul spre vinovati. ,,O mare parte
din raspundere o poarta directorii de resurse umane, care asociaza pretul unui proiect de recrutare cu
cel al unui produs de raft de la bazar, pe principiul mult prea des uzitat «care da mai ieftin!»*

Responsabili de evolutia atipicd a headhuntingului in Romania sunt si clientii. ,,Diferenta dintre o
recrutare obisnuita si cea de headhunting este datd de faptul ca angajatorul este cel care trebuie sa
atragad si sd convinga candidatul sa vina la el in firma, explicd Daniela Necefor. Multi directori
spun, dupa ce discuta cu un candidat, ca nu-1 doresc pentru ca nu este suficient de motivat. Ei nu
inteleg cd un astfel de candidat nu are nici un motiv sd-si schimbe locul de munca, pentru cd are



acolo unde este tot ce-i trebuie.” In opinia directoarei de la Total Business Solutions, procesul de
headhunting trebuie privit invers. Directorul este cel care-i1 vinde candidatului compania. De aceea,
interviul trebuie purtat din perspectiva atragerii acestuia i nu a investigdrii potentialului, pentru ca
acesta exista deja. Competentele nu mai intra in discutie. Doar pentru ele a fost ,,vanat*!

Companiile ridica ziduri in jurul angajatilor valorosi

De la Madalina Popescu aflam amanunte din culisele heahunting-ului, care spulbera magia
povestilor care ne-au fermecat ani la rand. ,,De multe ori, se vaneaza oameni buni pentru a-i aduce
in companii care schiopateaza sau care nu se bucurd de renume pe piatd. Cele care sunt renumite
sau in care afacerile merg ca pe roate nu au nevoie s recurgd la vanatorii de capete, pentru ca la usa
lor vin singuri candidatii. Profesionistii au invatat, in timp, cd pachetele legate cu funda rosie
ascund in ele, de multe ori, un cadavru!*

Madalina Popescu spune ca se confruntd cu tot mai multe refuzuri din partea candidatilor. Cei
trecuti prin focul angajarilor stiu acum sa faca diferenta dintre postul descris de angajator in faza de
seductie si cel existent in realitate. ,,Daca nu este suficient de clar descris, daca apar neconcordante
sau elemente echivoce, daca nu scrie negru pe alb care sunt limitele de decizie, candidatii valorosi
nici nu discuta cu o firma de headhunting.* Madalina Uceanu, director executiv al AIMS Human
Capital Romania, considera cd rolul specialistilor in headhunting este de a ,,echilibra abordarea
uneori prea agresiva a candidatilor, care sunt de data aceasta in pozitia de putere*, amintindu-le
faptul ca ,,$i ei au o reputatie de construit si confirmat, avand in vedere obiectivele pe termen lung,
si nu castigurile pe termen scurt.*

Daca 1n anii trecuti candidatii erau incantati s intre in ,,catarea® vanatorilor de creiere, acum se lasa
tot mai greu ademeniti. Pentru angajatii valorosi, firmele au conceput adevarate ziduri de protectie.
Vanatorii de capete greu mai ajung la acestia. ,,Inainte, ne dideam la telefon ca fiind matusa din
provincie sau administratorul blocului §i secretara ne facea legatura cu candidatul la care voiam sa
ajungem. Acum, secretarele sunt duse la cursuri de instruire Impotriva tehnicilor folosite de
headhunteri, se destdinuie Mddalina Popescu. Din aceastd cauza, inventivitatea vanatorilor este
mereu pusa la grele Incercari. Internetul ii salveaza de multe ori. Prin intermediul comunitétilor gen
Linked In, Xing sau al altora, reusesc sa stabileasca conexiuni cu specialistii pe care vor sa-i
vaneze. Pana cand companiile vor gasi cdi de contracarare. Deocamdata, nu mai dau voie oamenilor
valorosi sd dea declaratii in presd sau sd iasa ,,pe sticla“ si scot la inaintare numai ,,piaristii*.

Pe de alta parte, exista oameni foarte valorosi care se intreaba de ce nu-i ,,vAneaza“ nimeni. Sau
cum sa facd sa fie vanati? Sfatul consultantilor este caute cai prin care sa se faca cunoscuti. Sa-si
construiasca un brand si, cu siguranta, vor fi... vanati.

Trofeele

Lugera&Makler

* Capete vanate anual: 150-200 de specialisti.

* Durata unui proiect de headhunting: intre sase luni si un an de zile.
* Pretul pietei pentru un cap vanat: 25.000 - 100.000 euro.

Total Business Solutions

* Capete ,,vanate* (plasate) anual: 150 de specialisti din randul a peste 3.500 specialisti, manageri
middle si top manageri identificati si selectati de pe piatd prin headhunting.

* Durata unui proiect de headhunting: minimum o luna $i maximum cinci luni.

* Pretul mediu al pietei pentru un cap vanat: peste 10.000 euro.

* Pentru 2008 se estimeaza o crestere cu 50% a activitatii de headhunting.



AIMS Human Capital Romania

* Capete ,,vanate* (plasate) anual: 100 de specialisti.

* Durata unui proiect de headhunting: minimum trei sdptdmani. Termenul obisnuit: cinci-sase
saptamani.

* Pretul pietei pentru un cap vanat: 6.000 euro (firme mici); 30.000 - 40.000 euro (firme mari).

» Cagtigurile realizate exclusiv din activitatea de headhunting in anul 2007 s-au situat la aproximativ
800.000 de euro. Pentru 2008, estimeaza o crestere cu 40% a activitatii de headhunting.

PluriConsultants

* Capete vanate anual: 200 de specialisti.

* Durata unui proiect de headhunting: minimum o sdptdmana. Termenul obisnuit: patru-sase
saptamani.

* Onorariul mediu pentru unui cap vanat: 18% din salariul brut anual al postului.

* Pentru 2008, estimeaza o crestere de 60% a activitatii de headhunting.

Antal International Network Romania
* Un proces de headhunting presupune o taxa agreatd de partile contractante, estimata la
aproximativ trei salarii.

Headhunterii scumpi se dau cu mult ruj
Madalina Popescu, director general, PluriConsultant

Majoritatea companiilor din Romania care pretind ca sunt de headhunting fac, in realitate, o
recrutare datd cu mai mult ruj. Isi fac un ,,make-up* ceva mai seducitor, pentru a putea justifica
onorariile, care sunt de zece ori mai mari decat pentru recrutare. Pretul nu este dat de proceduri
speciale sau de alte cheltuieli extraordinare legate de gasirea candidatului, ci de capacitatea de
persuasiune a headhunter-ului de a vinde o poveste spectaculoasa. Imbraci totul intr-o aura
misterioasa. De fapt, este vorba de brandul pe care si-1 creeaza. Metodele sunt aceleasi la toti
recrutorii. Pe o piata rigida, cum este cea actuala, toti facem headhunting.

wdurprizele legate de pret le creeaza pana la urma clientul, nu ,,vanatorul”. Eu am primit un proiect
de recrutare pentru doud posturi importante de conducere. Aceeasi companie a dat in lucru al treilea
post, de director financiar, unei alte firme, care are numai activitate de headhunting. M-a suparat un
pic si, in momentul in care i-am oferit candidatii ceruti, i-am dat ca bonus si pe al treilea candidat
pentru care facuse comanda la concurentd. Mi s-a parut ca era omul perfect si am facut acest gest de
curtoazie. Culmea, firma de headhunting i-a ,,vanat acelasi candidat, dar paradoxal a fost faptul ca
respectivul client i-a platit o suma tripld firmei de headhunting in loc sa ia gratis candidatul de la
mine.

Recrutarea pe bani multi este mai usoara
Daniela Necefor, director general, Total Business Solutions

Sunt firme de specialitate pe piata care iau bani foarte multi pentru un proiect de headhunting, dar
care, in realitate, iau candidatul din baza lor de date. Se duc din cand in cand la intalniri cu firma-
client si spun cat de dificil este, in continuare, proiectul. Si fac asa timp de jumatate de an, uneori.

Pe de alta parte, sunt firme de executive search care fac si headhunting, pe langa networking, pentru
a gisi candidatii ceruti de clienti. Intre cele doud metode este insa o diferentd foarte mare.
Headhuntingul inseamna sa te duci pe o piata necunoscutd, dupd un candidat necunoscut.
,»Vandtorul“ nu cunoaste omul pe care vrea sa-1 tinteasca. El stie doar portretul dat de client si, pe



baza lui, Incepe o munca de cercetare si de identificare pe piata. Incepe prin a studia industria din
care trebuie sa faca recrutarea, care sunt companiile...

Afla care sunt oamenii de pe pozitiile care 1l intereseaza si trece apoi la gasirea datelor de contact a
acestora. In cazul networkingului, recrutorul stie piata foarte bine, cunoaste specialistii care
lucreaza pe ea si 11 contacteaza pe cei mai potriviti. Pentru un proiect de headhunting lucreaza, cel
putin in cazul nostru, doud persoane care tin permanent legatura cu clientul si-i fac, sdptdmanal,
rapoarte.

Cum reperezi falsii vanatori de creiere
Irina Vasile, master francizat, Antal International Network Roméania

Sunt cateva repere dupa care un angajator poate identifica falsii vanatori de capete, adica pe cei
care se lauda ca folosesc o metodologie ,,executive®, dar de fapt nu fac asta. Cel mai important
criteriu este pretul.

Am auzit ca sunt agentii care se lauda pe piata noastra ca fac headhunting cu onorarii sub
3.000-5.000 euro net pentru posturi de middle management sau chiar de top management. Asa ceva
nu este insd posibil. Nu poti sd asiguri un proces de calitate cu un asemenea pret. Cred ca aici este
hiba. Piata noastra este mult prea orientatd pe pret, si abia dupa aceea pe calitate.

Pentru un proces dedicat de headhunting, o agentie investeste minimum 3.000 de euro. Sunt
cheltuielile minime pentru telefoane, anunturile pe web, intretinerea networking-ului de candidati,
testarile candidatilor (cand se cer), costurile fixe aferente intretinerii unui sediu reprezentativ si, nu
in ultimul rand, costul consultantului. Un consultant bun Tnseamna talent, dedicare, motivare (deci
si un salariu bun), dar si instruirea care a fost investita in acel om.

Profilul candidatului ,,vanat in Romania“
Mihaela Perianu, director general, AIMS Human Capital Roméinia

Caracteristicile persoanelor pe care le cauta acum un headhunter nu mai sunt atat de sofisticate ca
acum cinci ani. ,,Rasfatul* actual al pietei fortei de munca se rasfrange si asupra profilului
oamenilor pe care-i vanam. Calibrul specialistilor vanati nu mai este asa de mare ca in trecut, in
multe cazuri.

Penuria de forta de munca experimentatd, matura, calificata este asa de mare, incat atat angajatorul,
cat si headhunterul trebuie, pentru anumite posturi, sa coboare stacheta.

Totusi, iatd cateva criterii care fac un candidat eligibil pentru a fi vanat:

* reputatia in piata si reteaua proprie de contacte;

» numdrul de oameni care au o opinie pozitiva despre colaborarea cu respectivul candidat;
* rezultatele candidatului.

La aceste caracteristici generale, bineinteles ca se adauga cerinte si criterii speciale, in functie de
fiecare proiect in parte si de industria pentru care se face recrutarea.

«Piata de headhunting s-a dezvoltat din ce in ce mai mult in ultimii ani, deoarece procesul de
recrutare clasic pentru pozitiile de top management a inceput sa fie inlocuit cu headhuntingul, adica
sa furi oamenii cei mai buni de la concurenta.»

Iuliana Badea, manager de vanzari, Lugera & Makler



