Dados parados sao
dados inexistentes.

INTELIGENCIA PARA CONECTAR
PESSOAS, MERCADO E PERFORMANCE.



O grande diferencial

O HUB conecta

O que acontece
COm as pessoas

ao que acontece
com O hegocio.

E transforma essa relacao
em valor mensuravel.




> HUB.

Essa e Julia.

Julia encontrou uma vaga
que parecia perfeita.

o Experiéncia RN

o Competinciashits s n it el -

o Remuneracao

o Localizagao

Mas Julia nao se candidatou.

R$ 81 mil

em produtividade nao capturada

SIMULAGAO ILUSTRATIVA

4 5 dias adicionais
com a vaga aberta




! HUB.

(D

Existe um espaco entre e performanc

A empresa né? que ainda nao vira dado.
perdeu so Julia.
Perdeu a explicagao.

A EMPRESA MEDE

O que pesa na decisao: -—————— O que consegue registrar: ‘

Julia percebe o que o sistema

i . : 3 Como as pessoas
nao registra — e isso define P

| ,. ~. Candidaturas

2 sao tratadas L |
se ela tenta ou desiste. | |
Quem cresce INVISIVEL | L'-l /' Conversio ‘
PARA OS
Como é a lideranca SISTEMAS (\) Tempode
e ./ contratacdo
| A decisao
B | acontece antes ) _ |
£ | doprimeiror | Se ela se ve ali sadighe 95 Contratacdes
clique. ‘ 0 se perde. | L

@ A empresa mede quem entrou.
Nao enxerga quem nem tentar.




_____ No ano passado,
ela superou a meta.

|||||

ANO PASSADO ESTE ANO
Renata trabalha naquela

empresa ha quatro anos.

"%

da meta

e
o
| = -
! Ly

A empresa sabe que
sua performance caiu.

Mas nao sabe

0 que mudou.

de performance perdidos

!> HUB.

em valor em risco em seis meses

SIMULACAQ ILUSTRATIVA



Carlos precisa > HUB.
exatamente
do que ela vende. 4

Essa e AI|n

Ela tem produto,
capacidade e potencial.

Os produtos de Aline sao pelo menos

15% mais baratos |

do que a empresa esta acostumada a pagar. : 5
L e

Mas eles nao se conhecem.

“E‘:.::? e
. @ A CONEXAO

ALINE EXISTE A DEMANDA EXISTE O DINHEIRO EXISTE NAO.
/ *r Oferta real Necessidade real Recursos disponiveis

------
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) CONTRATO POTENCIAL ‘ VALOR NEGOCIADO ‘ ECONOMIA POTENCIAL PERDIDA

— ) —3
| AN |

Sem conexao, perdeu a venda — e a empresa perdeu a economia.

SIMULACAOQ ILUSTRATIVA



B
Mas comecou a s

comprar menos.

NOS ULTIMOS SEIS MESES

FREQUENCIA
DE COMPRA

Esse e
Marcelo.

Marcelo era um
cliente recorrente.

TICKET MEDIO

ey 1 8% - 1 2% RECEITA
~28%

ttttt

A empresa vé a queda.
Mas sabe explicar por quée?

llllll
llllll
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tttttt

rrrrrr

tttttt

RECEITA ANUAL ANTERIOR RECEITA ANUAL EM RISCO

R$ 134 mil

O cliente ainda esta comprando. Mas a receita ja comecou a desaparecer.

SIMULACAO ILUSTRATIVA



O problema nao é '> HUB.
falta de dados.

0
AR

Clientes Fornecedores

//'
“nll
Performance @

Engajamento

2 ” Q. &

Contratacao : Pesquisa Mercado

‘_—'————._..___________‘

Dados separados explicam partes.



\ HU B.

E se fosse possivel

tudo isso”?



HUB conecta
O que importa. .

Pessoas. Dados. Contexto. Negocio.

Uma plataforma de inteligéncia
que transforma dados dispersos
em decisoes e valor mensuravel.




'S HUB.

O diferencial esta
na conexao.

NEGOCIO

PESSOAS

- -,
3
& oy .
4 .
! -
v J

r

E a camada que conecta o que ja existe.

Nao é outro ATS. Nao é outro sistema de performance. Nao é outro dashboard.



'S HUB.

Como o HUB pensa

Comecamos pela
pergunta de negocio.

CONTEXTUALIZA  ARQUITETA NGB\ )OPERA SUSTENTA

Dados e verdade. Governanca e decisao. - Conexoes e acao. Resultado e evolucao.

Diversidade e a lente. Valor e a evidencia.



'> HUB.

I .J HUB. NS Periodo: Ultimos 12 meses v

Receita em risco

O que passamos | rsi2mi RS 21 T
a enxergar. st

@ Concentragdo e
sinais de churn

Custo evitavel

R$ 380 mil
De “o que aconteceu?” ittt

Jan Fev Mar Abr Mai Jun Jul Ago Set Out MNov Dez

Principais alavancas

Y o 99 ::}E“iiﬂ.s e ineficiéncias @» Expansdo de base /vﬂ Cross-sell e upsell ::\': Prego e mix
para “quanto isso vale? :
Talentos fora do radar Oportunidades de negdcio ROI das agoes

47 23 3,4 x
aaaAaa 00000000 ! - '\\

com alto potencial com alta probabilidade /
B




@ '.
Ecossistema 1> HUB.

Uma plataforma. Duas jornadas. Um ecossistema conectado.

COMUNIDADES EMPRESAS
Desenvolvimento - Cultura - Oportunidades - Académico Estratégia - Colaboradores - Conexodes - Cultura

Cada jornada gera dados. Cada conexao gera valor.



Validacao do DiverseMatch

Antes da plataforma,
validamos o comportamento.

empresas

contratantes candidatos de contratacdes diversas
por rodada nas empresas parceiras

rodadas realizadas

25% de fornecedoras negras contratadas em apenas um meés.

O DiverseMatch validou a conexao. O HUB transforma essa experiéncia em produto, dados e recorréncia.




> HUB.

Sabiamos . : .
quantas Receita Economia

pessoas

foram N M n
\contratadas. ™ g & u

valor

ISSO
gerou?

Custo evitado

Performance

Fol essa que



Origem do HUB

Primeiro, conectamos pessoas. Depois,
percebemos o valor dos dados que cada conexao gerava.

- "

A i Vsﬁ W
Nasce a DiverCidade. O DiverseMatch valida as conexoes. A experiéncia vira plataforma.

O HUB nao nasceu de uma hipotese. Nasceu da pratica.




23 HUB

Um time_ ue transforma
complexidade em execucao.

VISAO, TECNOLOGIA, OPERACAO E MERCADO

TAMARA BRAGA MARCOS FERNANDES PAULO FABIO PEDRO NOAH SCHEFFEL
Fundadora & CEO Cofundador & CTO COO Growth, Comunicacgao Talentos & RH

Visao, produto, estratégia CORE, tecnologia, dados Operacao, implantacao & C?mu"mdaf:les " Produto, recrutamento
e capital. e inteligéncia. e resultado. Aquisicao, ativagao e carreira.

e recorréncia.

f A arguitetura do time replica a arquitetura do produto.

compartilhado. Diferentes competéncias. Uma sé visao de futuro.




Inteligéncia
para conectar
pessoas,
oportunidades
e negocios.

Uma plataforma. Duas jornadas.
Um ecossistema conectado.

Dados de 3 ig; dadosde __ @ decisGes que
pessoas negécio geram valor

PESSOAS
Jornadas individuais
com mais contexto
e proposito.

o NEGOCIOS

' <= Decisoes mais

Prid inteligentes com
dados que importam.
- * .
H ; alt
OPORTUNIDADES % wa J DADOS
Conexdes que geram . o A Informagao integrada
impacto real e _ que conecta, aprende

crescimento mutuo. e evolui.



