如何成为一个高效猎头
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最近市场上有不少公司开始尝试转型专注猎头运营模式，但是在实际的操作过程中，往往让很多顾问产生抗拒和不理解。其中有一个很重要的原因，是因为猎头公司的老板并没有让顾问正确的了解，关于专注模式的真正含义。如果一个高效的猎头业务模式，可以提升顾问的产能，我相信多数猎头顾问一定是愿意去学习和操作的。
正因为最近在跟一些猎头公司交流的过程中，我看到了一些对专注猎头运作模式的片面理解，所以我希望通过本文，能够让更多人知道，什么是专注猎头业务模式。
讲专注猎头业务模式，那就一定要提一下传统猎头业务模式：提供候选人寻访服务的猎头业务模式。借用下面的流程图，BD顾问拿到客户需求，转交执行顾问进行项目操作，让Researcher配合寻访候选人，到推荐、安排面试、在到跟候选人做背景调查、沟通offer，最后上天保佑候选人顺利到岗。从推荐候选人给客户开始，整个过程需要持续2周至4周的时间，双方效率低下的话，整个过程甚至需要2至3个月来完成。



其实上面这个过程作为高端岗位的寻访服务，一点问题都没有，因为客户支付了定金，猎头公司理应提供整套流程的服务，哪怕最终可能不会有Offer的结果。可是作为大部分处在提供中高端寻访服务的猎头公司而言，我们是否有问自己以下问题：


1. 客户支付定金了吗？没有的话，我为什么要无偿提供免费的寻访服务？
2. 顾问百里挑一，寻访到的候选人，因为没有通用性，也没有其他地方可以推荐，100个候选人里面，99%的候选人浪费在系统中？
3. BD顾问好不容易通过关系拿来的职位，执行顾问和Researcher却做的怨声载道？
4. 顾问每年做了差不多有几十个岗位的寻访，为啥还只能有30万-40万的产出？
5. 候选人市场竞争越来越白热化，我们的顾问如何跟其他猎头公司竞争？
6. 一边公司的数据库越来越庞大臃肿，另一边顾问却在抱怨候选人不够，找不到候选人？
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猎头公司通过有效的内部分工协作，让猎头顾问高效起来，变得迫在眉睫！一部分猎头公司老板们已经意识到公司发展的瓶颈，正在积极的探索专注模式的转变之路。
高效专注猎头运作模式的开展，是一个系统的工程，从单个顾问的意识转变，到团队成员的分工协作，再到公司层面的整体推动，包括高效猎头系统的保驾护航。在这里，我只从顾问个体来说说，要做好高效猎头顾问的几个要点。
在过往的分享中，我简单的总结了高效猎头运作模式，对于单个顾问来说，用一句话，可以做如下定义：
在自己在行业+职能+地域这三纬度的交叉点上专注下来，跟目标公司里面的候选人，部门直属总监，人事招聘负责人这三者建立深入关系，通过深入互动，寻找你专注领域内的潜在岗位空缺，主动推荐优质候选人，快速成单。
从步骤来说，可以分为以下三部曲，当然这三个动作是交叉进行的：
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所以，跟传统猎头业务模式做比较，有个本质的区别，就是关于产品的定义会不一样。传统猎头业务模式的产品是：寻访服务；专注猎头业务模式的产品是：现货候选人。产品不同，销售思路和运作模式当然有着很大的不同，顾问的业务思路和日常的活动也会随之而调整，顾问需要从以往的项目执行者，转变为一个有全局观的生意人。每年销售你专注领域中的20个候选人，你就是百万顾问！
专注猎头业务模式，会呈现以下特征和结果：


1. 高效产出：有能力对客户的具体需求进行即时的回应，24小时内提供几个合适的候选人，候选人重复利用，浪费降低；
2. 关系持续：长期跟进候选人，更容易把控候选人，更容易获取市场及内部信息；
3. 信息连贯：专注化的运作模式，顾问同时拥有专注领域的候选人和客户两端信息，快速出击；
4. 行动有效：针对市场上的空缺岗位，有目的开展行动，结果导向；
当然，作为转型顾问自己，就要开始全方位来锻炼自己，不至于在未来的猎头竞争中被淘汰。我们需要看到有如下素质的顾问：


1. 开放的心态：转型顾问从项目执行者转变为有全局观的生意人；
2. 目标结果导向：一个人对结果不重视，他可能始终没有结果；
3. 有条理的计划：通过规律的执行过程(KPI)，输出稳定的结果；
4. 人际敏感性：对你所在位置的利益和责任，随时随地的加以审视；
5. 要有激情：能持续的、百折不挠的面对困难的坚持去做一件事情；
在整个专注猎头业务模式的运作过程中，为了少走弯路，一定需要有实战经验的人进行必要的指导和培训，在顾问具体操作层面，团队管理层面，公司架构层面逐步的跟上转型的节奏。
专注猎头业务模式不是一个新鲜事物，它已经被国外的几家猎头公司在过往的几十年中验证过的成功业务模式，国内已经有猎头公司效仿，并且取得了初步的成效。新一轮的猎头市场竞赛已经开始了，您的选择呢？
欢迎大家一起探讨。
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