GESTAO DOS GESTORES DE NEGOCIOS

O intercontrato nas empresas de servigo:
fatalidade ou oportunidade?

Frédéric Le Pennec - 21 de setembro de 2025
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Frequentemente sofrido, o intercontrato revela principalmente falhas de recrutamento, gestao
e prospeccao. Este artigo ajuda os gestores de negdcios a entenderem as causas € a
transforma-lo em alavanca de acéo.

O intercontrato, esse periodo em que um consultor se encontra sem missao entre dois projetos, € uma
realidade frequente nas empresas de servigo. Muitas vezes percebido como uma restricdo econdmica
ou uma fatalidade da profissdo, em realidade ele decorre de préticas internas e de escolhas bastante
especificas. Para os gestores de negoécios, compreender as causas profundas do intercontrato e saber
como respondé-las é essencial para garantir a rentabilidade e a sustentabilidade de sua atividade. Este
artigo revisita as razdes principais desse fendmeno e propde solu¢des concretas para melhor
gerencia-lo.

1. Um recrutamento focado nas necessidades imediatas dos
clientes

Nas empresas de servigo, o recrutamento é frequentemente guiado pela urgéncia de atender as
exigéncias de um cliente. Esse modelo privilegia a adequacao dos candidatos a um projeto especifico,
em detrimento de uma visédo de longo prazo. Foca-se nas competéncias técnicas e humanas
especificas a uma misséo, sem avaliar as aptiddes necessarias e especificas a profissao de consultor,
ou ainda a existéncia de uma demanda continua por essas competéncias técnicas.
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As consequéncias dessa abordagem:

» Os consultores sao integrados a empresa para uma missao especifica, mas ndo necessariamente
foram avaliados pelo seu potencial global.

» Os proprios candidatos nao se veem na profissao de consultor, focando-se unicamente nas
oportunidades imediatas oferecidas por uma misséao.

O que deve ser mudado: Recrutar prioritariamente para a empresa, € ndo para um projeto ou cliente.
Isso implica um processo de recrutamento mais robusto com uma profissionalizacdo dos atores, pois
os recrutadores sao frequentemente vistos como "pequenas méaos" quando sdo 0s primeiros
garantidores de recrutamentos de qualidade.

Essa abordagem permite construir uma equipe soélida, capaz de se adaptar as necessidades variadas
dos clientes, mas também as variacbes da conjuntura econdémica.

2. Uma confuséo de responsabilidades entre empresa de servico e
cliente

Quando uma empresa de servico contrata um consultor, compromete-se de fato a gerenciar sua
empregabilidade e desenvolvimento profissional. Contudo, na pratica, essas responsabilidades sao
frequentemente nebulosas, algumas empresas esperando que o cliente cuide do acompanhamento e,
as vezes, até da formacao do consultor.

Por que essa confusédo é problematica:

» O cliente foca-se unicamente em suas necessidades de projeto, sem obrigacao de gestao ou
acompanhamento a longo prazo.

* As empresas de servico, ao negligenciar esses aspectos, colocam em risco a satisfacédo e
evolucdo de seus consultores.

A solucéo: Clarificar os papéis e responsabilidades. Uma empresa de servigo deve assumir
plenamente seu papel de gestora de carreira para seus consultores. Isso implica um acompanhamento
estruturado, investimentos em desenvolvimento de competéncias e oportunidades de mobilidade
interna para cada colaborador. Os clientes, por sua vez, devem considerar a empresa de servico como
parceira no sucesso dos projetos, deixando-lhe a responsabilidade pela gestao dos consultores.

3. Um gerenciamento insuficiente ou ausente durante as missoes

Um problema recorrente nas empresas de servico € a auséncia de acompanhamento e gestédo dos
consultores durante suas missdes. Uma vez que o consultor é "colocado” no cliente — um termo
horrivel e revelador de uma abordagem transacional e ndo humana — ele é frequentemente deixado por
conta propria. Esta situacao resulta de uma organizacéo onde os gestores de negocios estdo focados
na busca por novas oportunidades, sob a pressdo da alta gestdo, dos KPI e dos objetivos de
crescimento continuo.

Os sintomas de uma gestao deficiente:

» Os gestores desconhecem as competéncias, aspiracdes e evolucdes de seus consultores, e de
maneira geral, 0s seus consultores como pessoas.
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» Os consultores ndo desenvolvem sentimento de pertencimento a empresa, o que pode prejudicar
seu engajamento, motivacédo, e levar a uma perda de vinculo com a empresa, reforcada quando se
pede que "se reempreguem"” ao atualizar seu dossié de competéncias ao fim de um projeto para
justificar sua expertise.

As boas praticas a adotar: Implementar uma gestao de proximidade. Isso implica:

* Um acompanhamento personalizado que vai além de um simples “telefonema de cortesia”, com
encontros regulares com os consultores em seu local de misséo, para discutir sobre seus sucessos,
desafios e aspiracoes.

¢ A implementacdo de um acompanhamento que integre constantemente a possibilidade do
intercontrato (qualquer projeto pode terminar de um dia para o outro), para transformar esse periodo
em uma oportunidade de se reerguer.

4. Uma prospeccao comercial desconectada das realidades

Quando um projeto chega ao fim, os gestores de negdcios precisam mudar de postura: passar de uma
l6gica "necessidade do cliente" para uma logica de "recurso disponivel". Essa transicao é
frequentemente mal gerida, por falta de competéncias especificas ou de processos adaptados.

As derivas mais frequentes:

« Envios massivos de curriculos a prospectos frequentemente nunca encontrados, esperando que
alguém abra o e-mail, leia, abra e leia o dossié de competéncias, faca o vinculo entre suas possiveis
necessidades e esse dossié ndo personalizado para sua atividade.

« Um relaxamento dos esfor¢os de prospeccédo, limitando-se a observar as chamadas de propostas
em curso, esperando encontrar o graal.

Para remediar isso: Repensar a estratégia e a acao comercial. Uma prospeccao eficaz baseia-se em:

« Uma parte significativa de prospeccdes proativas e direcionadas, diretamente ligadas as
competéncias e aspiragdes dos consultores em projeto, como se sua missdo estivesse chegando ao
fim.

» Uma constancia nos esfor¢os de prospecgédo, mesmo em periodos de crescimento, para evitar
perda de reatividade e, acima de tudo, de competéncias.

Retomar o controle do intercontrato

O intercontrato ndo é uma fatalidade. E um indicador chave da maturidade de uma empresa de servigo
na gestao de talentos, praticas gerenciais e estratégia comercial. Ao adotar uma viséo de longo prazo e
investir em suas equipes, vocé pode transformar essa restricdo em oportunidade.

Quer discutir suas praticas e descobrir solu¢des concretas para otimizar a gestéo do
intercontrato?

Contacte-me hoje mesmo, e juntos construiremos uma estratégia duravel e eficaz para enfrentar esse
desafio.
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