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INTRODUCAOD

Por que este
ebook existe

Este ebook ndo é sobre tecnologia. N3o € sobre marketing digital. E ndo é sobre tendéncias

do mercado de RH.

E sobre uma mudanca que ja aconteceu — e que muitas consultorias ainda estdo tentando
entender enquanto sentem os efeitos dela na mesa de proposta, na pressao de preco, na
dificuldade de explicar por que contratar uma consultoria vale mais do que fazer

internamente.

Se vocé tem uma consultoria de RH — de qualquer tamanho, de qualquer especialidade — e
sente que o mercado ficou mais dificil nos Ultimos anos sem conseguir nomear exatamente

por qué, este material foi escrito para vocé.

MNao vamos vender nada aqui. Vamos nomear o problema. E mostrar o que as consultorias

gue estao avancando entenderam que as outras ainda nao entenderam.

Quem deve ler: Consultoras e consultores de RH com 1 a 10 pessoas que querem
crescer de forma previsivel — sem depender de indicagbes, sem comecgar do zero a
cada vaga, sem competir 56 no preco.

1] HunterCo 3



CAPITULD 1

O mundo
que existia

Durante décadas, o maior ativo de uma consultoria de RH era o banco de talentos.

MNao era metafora. Era um diferencial concreto, construido ao longo de anos de
relacionamento, e que se traduzia em resultados mensuraveis: quem tinha o melhor banco
encontrava candidatos mais rapido, com mais qualidade e menos esforco. Era o "molho
secreto” do negdcio — guardado a sete chaves, passado de recrutador para recrutador como

heranca.

Para o cliente, a logica era simples: vocé tem acesso a pessoas que eu nao consigo alcangar.

Isso vale dinheiro. Eu pago por isso.

"A consultoria tinha acesso a candidatos que o cliente ndo conseguia alcangar. Esse
desequilibrio justificava o preco — e o modelo funcionou por décadas.”

A consultoria era, essencialmente, um conector privilegiado. Ela tinha o que o cliente nao
tinha. E esse desequilibrio de acesso justificava o valor cobrado. Esse modelo funcionou por

muito tempo. Até que o mundo mudou.

FACA AGORA

Liste em uma linha o diferencial que vocé comunica hoje quando apresenta sua
consultoria para um cliente potencial. Guarde essa frase — ela vai ser importante no
préximo capitulo.
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CAPITULO 2

O que mudou
(e ninguém avisou)

2.1 Seu banco de talentos nao vence o LinkedIn

A chegada das grandes plataformas de recrutamento transformou o acesso a candidatos de
um ativo exclusivo em uma commaodity. De repente, gualgquer empresa com um cartao de

crédito conseguia buscar perfis, filtrar por experiéncia, localizacdo, formacao.

Mas aqui estd o detalhe que muita gente ndo notou na época: ndo foi sé a consultoria que
ganhou acesso a essas ferramentas. O cliente também. O gestor de RH que antes
precisava de vocé agora tem acesso as mesmas plataformas. Aos mesmos filtros. Em muitos

casos, com budget maior do que o seu.

Se o seu principal diferencial era ter acesso a um banco de talentos que o cliente nao tinha

— esse diferencial sumiu. E com ele, a justificativa para o seu preco.

2.2 O valor percebido caiu. E o cliente percebeu.

O resultado pratico € visivel em qualquer conversa de proposta. O cliente que antes te

contratava sem questionar agora quer entender por que nao faz em casa:

"Se eu pagar um recrutador CLT e colocar ele para usar o Linkedln Recruiter, sai mais
barato do que contratar uma consultoria.”

Esse raciocinio estd errado — porgue ignora tudo que uma boa consultoria entrega além do
acesso a candidatos. Mas ele acontece porque o que a consultoria entrega além disso ficou

invisivel. E invisivel ndo vende.
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CAPITULD 2 - CONTINUACAD

2.3 O ativo continua sendo gerado. S6 que some.

Ha uma ironia nessa histéria toda: a consultoria continua gerando um ativo enorme a cada

processo que conduz. S6 que esse ativo escorre pelo ralo antes que ela perceba.

Pense no ultimo processo que vocé fechou. Quantas pessoas passaram por ele? Nao sé o
contratado — todos. Os finalistas. Os candidatos gualificados mas sem fit para aquela vaga

especifica. E as pessoas que viram a vaga, tiveram interesse, mas decidiram nao se aplicar.

11l Faca o céleulo: 10 vagas por més x 50 candidatos = 500 perfis. Em um ano, 6.000
pessoas passaram pelo seu processo. Onde esta esse relacionamento hoje?

Ma caixa de entrada do e-mail. Em conversas de WhatsApp dispersas. Em planilhas

desatualizadas. Em perfis do LinkedIn que vocé salvou e nunca mais vai ver.

E ha outro problema: mesmo que vocé tentasse reativar esse banco de dados, o mundo
mudou. Profissionais de hoje ndao querem ser "procurados". Querem ser notificados —
receber um sinal de que existe algo relevante, olhar no proprio tempo, e decidir

silenciosamente se engajam ou ignoram.

A consultoria que nao tem isso esta recomecando do zero a cada novo processo.

Trabalhando para construir um relacionamento que vai embora quando a vaga fecha.

FAGA AGORA

Quantas vagas voceé trabalhou nos Ultimos 12 meses? Multiplique por uma estimativa
de candidatos por processo. Onde estdo essas pessoas hoje? Vocé tem alguma forma
de chegar a elas sem comecar do zero?
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CAPITULO 3

O novo
reposicionamento

3.1 De vendedor de horas para conector de audiéncias

Se o diferencial de acesso a candidatos virou commodity, o gue sobra? A resposta esta em
entender o que vocé realmente tem que o seu cliente ndo tem — e que ele nunca vai ter,

independente de qual plataforma ele assinar.

Vocé lida com profissionais o tempo todo. Vocé sabe quais perfis sdo raros. Vocé sabe o que
o mercado estd pagando. Vocé sabe quando uma vaga esta mal desenhada, quando o

problema ndo € a contratacdo mas a estrutura do time. Isso € o diferencial real. Sempre foi.

3.2 Influéncia sobre um nicho vale mais do que acesso a todos

Pense na diferenca entre duas consultorias:

A primeira tem acesso ao Linkedln Recruiter e usa bem. Faz buscas, encontra perfis,
apresenta candidatos. Entrega bem.
A segunda tem uma comunidade de 5.000 profissionais de uma area especifica que recebem

notificacoes das vagas dela e confiam na curadoria que ela faz.

"Para o cliente que precisa contratar nessa area, qual das duas parece mais valiosa?
Qual das duas consegue cobrar mais? Qual das duas ele vai ligar antes de a vaga
sequer estar aberta?"

A segunda construiu algo que a primeira ndo tem: uma audiéncia engajada em um nicho.
Audiéncia engajada é influéncia. E influéncia, no mercado de hoje, é o diferencial que o

cliente nao consegue replicar internamente.
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CAPITULDO 3 - CONTINUACAD

3.3 Parecer incrivel nio é vaidade. E pré-requisito.

Ha uma realidade desconfortavel que vale nomear diretamente: competéncia sozinha ndo
vende. O cliente que estd avaliando duas consultorias n3o tem como saber qual é melhor

antes de contratar. Ele vai pela percepcao. Pelo que ele vé antes de tomar a decisao.

O gue vocé mostra para ele hoje? Um site razodvel? Um perfil no LinkedIn? Uma

apresentacaoc em PowerPoint?

Agora imagine o que seria possivel mostrar se vocé tivesse um portal com dezenas de vagas
ativas, com dados reais de aplicagoes, com uma base de profissionais que retornam, que se

inscrevem, que engajam.

Isso ndo é marketing. E evidéncia concreta do que vocé é capaz de fazer. E a diferenca
entre dizer "somos especializados em tecnologia” e mostrar um canal que 3.000 profissionais

de tecnologia acompanham ativamente.

Um profissional que passa pelo seu processo e tem uma boa experiéncia ndo vai embora. Ele
volta. E quando o gestor que vocé atendeu hoje muda de empresa daqui a trés anos, ele
lembra de vocé. O recrutamento bem feito € relacionamento de longo prazo disfarcado de

servigo pontual.

FAGA AGORA

Descreva em uma frase qual nicho de profissionais vocé poderia dominar — ou ja
domina sem ter construido um canal em torno disso. "Profissionais de tecnologia no
interior de SP" ja é um nicho. Qual é o seu?
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CAPITULOD 4

O que as consultorias
que avancam fazem
diferente

4.1 Tratam o candidato como audiéncia, ndo como dado

Um dado € algo que vocé coleta e arquiva. Uma audiéncia é algo que vocé cultiva e que
cresce. A consultoria que trata candidatos como audiéncia ndo fica procurando perfis do zero

a cada vaga — ela ja tem atencdo de quem poderia ser relevante.

Com o tempo, essa audiéncia se torna um ativo que cresce sozinho. Cada processo novo traz
mais pessoas. Cada pessoa que fica aumenta a capacidade de atracdo para o prdximo

RProcesso.

4.2 Tém dois negdcios rodando em paralelo

Toda consultoria de RH tem, na prética, dois negdcios:

MNegdcio 1: o servigo. VVagas, processos, entregas, clientes. Gera faturamento hoje. Depende

de esforco constante — quando vocé para, ele para.

MNegécio 2: a audiéncia. Candidatos que voltam. Profissionais que acompanham. Presenca
que se acumula. Esse negdcio nao para quando vocé para — cresce com o tempo se vocé o

alimenta.

A maioria das consultorias esta 100% focada no Negdcio 1. Faz sentido — é de onde vem o
dinheiro agora. Mas a consequéncia é que o Negdcio 2 nunca é construido. E sem o Negdcio
2, vocé sempre vai depender de prospecgao ativa e comecar do zero quando o mercado

esfria.

1] HunterCo 10



CAPITULD 4 - CONTINUACAD

4.3 Descobriram que nicho nao é limitagdo — é vantagem

A consultoria que faz de tudo um pouco compete com todo mundo em tudo. Seu prego é
pressionado em todas as diregdes. A consultoria que domina um nicho especifico consegue
cobrar mais para o cliente certo — nao porque € mais cara, mas porque para esse cliente ela

vale mais.

O problema do nicho sempre foi: "e o que eu fago com as demandas que nao sac do meu
nicho?" A resposta que esta surgindo no mercado é colaboracdo — conectar demandas de
fora do seu nicho com gquem é especialista nelas, e receber de volta as do seu nicho de quem

nio &.

Ser o melhor em algo especifico, num mercado onde é possivel colaborar, é uma estratégia

muito mais sdlida do que ser razoavel em tudo.

4.4 Entenderam que a relacao com candidatos tem dois lados

"Se influenciadores estdo levando vagas para a sua audiéncia, por que vocé ndo esta
trazendo conhecimento para os seus candidatos? Vocé vé os dois lados — e ninguém
mais tem autoridade para fazer isso com a profundidade que vocé tem."

Vocé sabe por que candidatos qualificados sdo rejeitados. Vocé sabe por que vagas ficam
abertas meses sem fechar. Vocé sabe onde a comunicacdo entre empresa e candidato quebra
— porgue vocé esta exatamente no meio dessas duas pontas. Essa perspectiva é rara. E

ninguém mais tem autoridade para compartilha-la com a profundidade que vocé tem.
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CAPITULO 4 - DIAGNOSTICO

Checklist de
diagnostico

Responda sinceramente a cada pergunta. Leva dois minutos:

O

O
O
U

Vocé sabe quantos candidatos passaram pelos seus processos nos ultimos 12 meses?

Vocé tem algum canal para notificar esses candidatos quando uma nova vaga relevante
abre?

Um cliente potencial que pesquisar seu nome hoje vai encontrar evidéncias concretas da
sua especialidade?

Vocé tem algum canal que gera oportunidades quando vocé ndo estd prospectando
ativamente?

RESULTADO

Se vocé respondeu "nd@o" para 2 ou mais perguntas: este ebook foi escrito exatamente
para onde vocé estd agora. A boa noticia é que cada uma dessas respostas representa

uma oportunidade concreta — nao um problema sem solucao.
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CONCLUSAOD

O tempo
€ agora

0O mercado de consultoria de RH n3o estd morrendo. Estd mudando de forma.

O modelo que dependia de acesso exclusivo a candidatos ja ndo sustenta o negécio sozinho.
O cliente tem as mesmas ferramentas. O diferencial de ontem virou o minimo esperado de

hoje.

Mas o que esta surgindo no lugar é algo mais interessante: a possibilidade de construir
influéncia real sobre um nicho de profissionais, de ter um canal que opera guando vocé nao
esta presente, de ser percebida ndo como fornecedora de horas mas como parceira

estratégica que sabe coisas que o cliente ndo sabe.

"As consultorias que estdo avancando nao s3o necessariamente as maiores ou as mais
antigas. Sdo as que entenderam que construir audiéncia € tio estratégico quanto
entregar processos.”

E comecaram a tratar isso como prioridade, ndo como algo que vao fazer quando tiver tempo.

O tempo de fazer isso esta agora. Quando for dbvio para todo mundo, ja vai ser

tarde para sair na frente.
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PROXIMO PASSO

Quer continuar
essa conversa?

Este material foi produzido pela HunterCo — infraestrutura para

consultorias de RH que querem crescer de forma profissional e

sustentavel.

Se vocé leu até aqui e quer entender o que seria possivel para a sua

consultoria especificamente, entre em contato. Nao vai ter pitch de

produto. Vai ter uma conversa sobre o seu negdcio.

hunterco.com.br

wa.me/554730912984

@gohunterco no Instagram

linkedin.com/company/hunterco

comercial@hunterco.com.br

HunterCo



