
RECRUITING	  FIRM	  
TRANSFORMATION	  SYSTEM	  
90	  Days	  to	  Transforming	  Your	  Business	  into	  	  

an	  ELITE	  Search	  Agency	  
	  

Session	  4:	  PerfecGng	  the	  Process	  and	  
TransiGon	  to	  Trusted	  Advisor	  



What’s	  Coming	  up	  in	  the	  Recrui4ng	  Transforma4on	  
System!!	  	  

	  	  .	  



Session	  4	  Downloads	  



Important	  Concepts	  to	  Master	  from	  Session	  3	  

The	  Process	  of	  Selling	  Shared	  Risk	  
1.	  Work	  with	  the	  right	  people:	  Hiring	  Manger,	  HR	  Officer	  or	  “C”	  level	  
execu4ve	  	  
2.	  	  	  Mutually	  Understand	  that	  the	  posi4on	  is	  mission	  cri4cal	  for	  a	  top	  
performer	  to	  be	  hired	  	  “Is	  this	  a	  posi4on	  you	  can	  afford	  a	  mis-‐hire	  on”	  
3.  Understand	  the	  Search	  Profile(insure	  its	  fillable)	  and	  the	  employer	  Value	  
	  	  	  	  	  	  Proposi4on	  
4.	  	  	  Explain	  the	  current	  (con4ngency)	  process	  and	  its	  flaws	  
5.	  	  	  Finding	  the	  pain	  and	  maximizing	  it	  
6.	  	  	  Explain	  your	  value	  proposi4on	  
7.	  	  	  Sharing	  with	  them	  the	  (Shared	  Risk)	  process	  that	  will	  give	  them	  the	  
desired	  result	  
8.	  	  	  Back	  it	  up	  with	  Proof	  Statements	  (References,	  tes4monials,	  etc.)	  
9.  Make	  an	  offer	  –	  to	  make	  it	  a	  no	  brainer	  decision	  for	  their	  first	  business	  

transac4on	  with	  your	  firm.	  
10.	  Over	  deliver…	  



Important	  Concepts	  from	  Session	  3	  Cont…	  

•  Defining	  Top	  Performers	  and	  “A”	  players	  
•  Brand	  Alignment	  
•  Process	  Alignment	  
•  Talent	  Recrui4ng	  Methodology	  
•  Employer	  Value	  	  Proposi4on	  
•  Sefng	  Expecta4ons	  and	  Delivery	  and	  Execu4on	  
•  Repor4ng	  –	  Weekly	  /Bi	  Weekly	  Candidate	  Value	  Proposi4on	  
•  Measuring	  Results	  of	  new	  Recrui4ng	  Methodology	  versus	  current	  
•  “Is	  this	  a	  posi4on	  you	  can	  afford	  a	  Mishire	  



Narrowing	  Down	  Your	  Zebra	  	  

•  Its	  all	  about	  Synergies	  	  
•  Client	  Zebra	  	  
•  Candidate	  Zebra	  
• What	  am	  I	  really	  good	  at	  
• What	  do	  I	  have	  the	  most	  passion	  for	  
•  Aggregators	  for	  Market	  Size	  
www.indeed.com	  
www.simplyhired.com	  
www.jobster.com	  
•  Can	  it	  sustain	  my	  prac4ce	  and	  scalability	  
	  
	  



Talent	  Management	  –	  101	  	  
	  Your	  Founda4on	  of	  Hiring	  Success	  

•  Peter	  Drucker	  in	  redefining	  Management	  and	  the	  	  
	  	  	  	  	  	  “Knowledge	  Worker”	  	  
•  Jack	  Welch	  and	  the	  GE	  talent	  experience	  
	  	  	  	  	  	  The	  People	  Factor	  and	  Bell	  Curve	  (A,	  B,	  C	  players)	  
•  Brad	  Smart	  and	  Top	  Grading	  
•  Jim	  Collins	  –	  From	  Good	  to	  Great	  
•  Geoff	  Smart	  –	  Who	  	  



Transi4oning	  to	  Trusted	  Advisor	  

Your	  posi7on	  in	  the	  eyes	  of	  your	  Client	  	  
a.  Vendor	  
b.  Credible	  Source	  	  	  
c.  Problem	  Solver	  
d.  Trusted	  Advisor	  
Process	  	  
1.  Define	  the	  Problem	  
2.  Maximize	  the	  Pain	  
3.  Define	  what	  they	  are	  gefng	  now	  
4.  Define	  what	  the	  DR	  is	  (Desired	  Results)	  
5.  Outline	  the	  unique	  methodologies	  that	  	  will	  give	  them	  the	  desired	  

result	  
6.  Educate	  on	  why	  	  
7.  Have	  the	  client	  explain	  the	  difference	  
8.  Review	  Value	  Proposi4on	  on	  why	  you,	  credibility	  and	  back	  with	  

Proof	  statements	  

	  
	  
	  	  
	  
	  



Transi4oning	  to	  the	  ROI	  Call	  .	  

TransiGoning	  to	  talk	  about	  the	  Service	  Agreement…..	  
	  Approaches	  
1.  The	  typical	  approaches	  
2.  Its	  about	  Understanding	  the	  House	  you	  need	  to	  build	  –	  	  
3.  This	  is	  my	  cost	  –	  we	  need	  mutually	  commitment	  
4.	  	  	  	  The	  Return	  on	  Investment	  Call	  (ROI)	  	  	  	  	  	  
	  
Key	  Steps	  to	  TransiGoning	  	  over	  to	  ROI	  Call	  	  
	  1.	  	  	  Take	  Full	  20	  point	  Search	  Assignment	  Form	  
	  2.	  	  	  Completely	  understand	  all	  aspects	  of	  posi4on	  
	  	  	  	  	  	  	  	  the	  efforts	  thus	  far	  and	  the	  pain.	  	  
	  3.	  	  	  	  Insure	  the	  client	  understands	  what	  you	  are	  doing	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  and	  reason	  for	  ROI	  Call.(Salary	  Survey,	  Database,	  Work	  Load)	  
	  	  4.	  	  	  Go	  over	  Process	  for	  taking	  Shared	  Risk	  Searches	  
	  	  5.	  	  	  “Is	  this	  a	  posi4on	  you	  can	  afford	  a	  Mis-‐hire	  on?”	  



Finding	  and	  Maximizing	  the	  Pain	  

Ques7ons	  “Finding	  the	  Pain’	  
-‐  In	  your	  current	  process	  for	  cri=cal	  posi=ons	  –	  are	  you	  seeing	  top	  
	  	  	  	  	  	  performers?	  
-‐  Are	  you	  bringing	  on	  board	  top	  performers?	  
-‐  What	  is	  holding	  you	  back?	  
-‐  What	  is	  it	  cos=ng	  the	  company	  by	  not	  hiring	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  top	  performers?	  
-‐	  	  	  	  What	  if	  I	  could	  show	  you	  a	  process	  –	  to	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  Change	  all	  that?	  
	  
	  
	  



The	  20	  Point	  Search	  
Assignment	  Form	  	  











Adding	  your	  Value	  Proposi4on	  and	  Alterna4ves	  	  	  

	  
	  The	  ROI	  	  -‐	  Search	  Assignment	  Call	  
	  	  	  	  	  	  	  -‐	  	  Review	  Job	  order	  –	  Make	  sure	  nothing	  has	  changed..	  
	  	  	  	  	  	  	  -‐	  	  Here	  is	  what	  we	  can	  do	  to	  solve	  your	  _________	  problem	  
	  	  	  	  	  	  	  -‐	  	  Go	  Over	  Process	  and	  all	  steps	  
	  	  	  	  	  	  	  -‐	  	  	  Review	  the	  Results	  versus	  other	  op4ons	  results	  
	  Discuss	  OpGons	  
	  	  	  	  	  	  	  1.	  	  Shared	  Risk	  Op4on	  	  at	  “X”	  
	  	  	  	  	  	  	  2.	  	  Exclusive	  Mutually	  Commited	  at	  “X	  *	  20%”	  
	  	  	  	  	  	  	  
	  	  	  	  	  	  	  -‐	  	  	  	  Give	  your	  professional	  opinion	  of	  where	  they	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  need	  to	  be.	  	  	  
Give	  them	  Money	  Back	  Guarantee	  
“	  If	  we	  don’t	  perform	  and	  deliver	  the	  3-‐5	  candidates	  
	  	  	  we	  discussed	  –	  within	  30	  days,	  I	  will	  give	  you	  your	  upfront	  money	  
back.”	  
	  	  	  
	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  	  

	  
	  	  	  	  	  	  	  



Conclusion	  	  	  

•  Narrowing	  down	  your	  Zebra	  –	  its	  all	  about	  Synergies	  
•  Look	  to	  define	  the	  size	  of	  market	  –	  Aggregators	  and	  

Scalability	  
•  Understand	  Talent	  Management	  –	  Peter	  Drucker,	  Jack	  Welch,	  

Brad	  Smart,	  Geoff	  Smart,	  Jim	  Collins	  
•  Gefng	  to	  trusted	  Advisor	  
•  Bridging	  to	  an	  ROI	  	  

	  



What’s	  Coming	  up	  in	  the	  Recrui4ng	  Transforma4on	  
System!!	  	  

	  	  .	  



CONTACT	  US:	  
	  

coaching@global-‐performance-‐coaching.com	  
www.global-‐performance-‐coaching.com	  

	  	  
	  	  
	  	  
	  	  
	  
	  	  


