CARRIERA

E 'ORA DI SPEDIRE
ILCURRICULUM

Cambiare posto di lavoro o guadagnare posizioni all'interno
della propria azienda & possibile anche in tempi di crisi. Basta
avere iniziativa, idee chiare,innovative. E rischiare. diNadiaAnzani

Il Togliere la propria carriera dalla naf-
talina in piena recessione & possibile e 1
numeri lo confermano. & vero che nel cor-
so del 2008 sono usciti dalle aziende cir-
ca 10 mila dirigenti, i1 25% in piu rispet-
to all’'anno precedente, ma & anche vero
che dei 120 mila manager oggi in attivita
in Italia nei settori privati di agricoltura,
ndustria e terziario, secondo i dati di Ma-
nageritalia, il 10% circa ha

cambiato incarico passan-  PER CHI VUOLE
do daun'azienda all’altra.  RILANCIARE
E Maurizio Cuocci, par- | A CARRIERA

tner di Promelec societa di QUESTO
head hunter, conferma: E IL MOME]

«Da settembre a oggis di- DI ESSERE

ce, sabbiamo collocato cir-
ca 60 persone di cui il 60% PROATTIVI

dirigenti e la restante parte ENONPASSIVL.

quadri di fascia altas. Cer-  EATRELA FONTANA

laata CARTER & BENSON
to. il turnover & mferiore del

25% rispetto a quello degli anni scorsi,
ma comunque c’e. E se viaggia al rallen-
ty. la colpa non & solo della crisi economi-
ca.

«8lamo una nazione conservatrices
interviene Pietro Valdes, executive direc-
tor di Michael Page, societa specializza-
ta nel recruiting di dirigenti e quadri. «E
in periodi delicati come questi, 1 mana-
ger preferiscono non rischiares.

Come dire che chi ha la fortuna di ave-
re una scrivania preferisce tenersela stret-
ta, anche se ha la zensazione di sentirsia
bagnomaria. Un attegglamento pruden-
te, che oggi non si addice ai profili pro-
fessionali vincenti. «Questo & il momen-
to di essere proattivi, non passivis affer-
ma Patrizia Fontana, partner di Carter
& Benson executive search. Soprattutto

se l'obiettivo & quello di rilanciare la pro-
pria carriera. «Ora le aziende =1 stanno
riorganizzandos continua Fontana, «in-
tervenendo, dove necessario anche sul-
I'organigramma per affrontare meglio il pe-
riodo di crizi». 1l che significa da un parte
puntare sulle risorze migliori e dall’altra
eliminare posizioni che non fanno pin par-
te del core business.

81 creano quindi oppor-
tunita diverse, perché mai
come In questo momento le
imprese sono pronte ad ac-
cogliere le persone che me-
NTO glo c‘oms‘popd‘o‘qa al loro
nuovi obiettivi di breve e
medio termine.

«Ecco perche & il momenta
bucno per le persone che
hanno iniziativa, che non
=1 nascondonos precisa
Sandro Sereni, partner di Mps Italia, «e
hanno idee da portare avanti=. A beneficia-
re magglormente di questa situazione, se-
condo Francesco Tamagni partner di Inter-
media Selection, sono 1 quadi di livello
medio alto e dirigenti di prmo livello per-
ché pilt economici rispetto ai colleghi che
starmo un gradino sopra. Ma quali sono 1

Y
Fare network

Farsi conoscere con Un buon network va

il passa parola costruito giorno per
diventa sempre pid giormio, coinvolgendoa 5
strategico per dare interlocutor principali,
una svolta alla che, inoridne di
carriera. Ecco5 importanza, sono:
suggerimenti per colleghi, capi, fornitori

imparare a fare rete.

e cacciatori di teste.

p s

Costruirsiuna rete
direlazioni richiede lavoro:
invio di Sms o dibiglietti
|per aguri per le occasioni
speciali, una telefonata
ogni tanto per un saluto,
giusto per rinfrescare

la relazione.

sempre disponibili, il che
significa, per esempio,
fare una cortesia se viene
richiesta. Questa, infatti,
alloccasione giusta, pubd
essere ricambiata.

inserirtiche possono
essere le assicazioni di
categoria, piuttosto che
community professionali.

notizie sul tuo settore.

NON SOLO
LETTERE
Linvio di curriculum
& importante, ma
meglio farloa una
rosa selezionata di
head hunter. E per
strappare un
appuntamento
occorre avere gia in
testa un'idea su
dove si vuole andare
e cosa si vuole fare.

Gt Depmii Cammunty o

Su Internet, inguesti
ultimi anni, sono nati
diversi social network,
aleuni dei guali molto
frequentati anche dalle
aziende. Esserci conil
proprio curriculum e
contatti, & molto utile.
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8 INDIRIZZI IN AGENDA

Alcuni indirizzi di head hunter
specilizzati in executive search
e middle management.

Settori: consumer goods & luxury,
retail, industria, farmaceutico,
bancario-finanziario.

Telefono: 0280509788

mail: info@ carterbenson.com

Telefono: 02-76016401
mail: _infofintermediaselection.com

Settori: life science, autornotive,
industria manifatturiera, chirmico,
farmaceutico e biotecnologie.
Telefono: 02-763%4121
mail: resumekil patrickeu

Telefono: 02- 48000995
Sito: www.mcs-selection.it

Settori: engineering, vendite, finanza,
bancario, risorse umane

& informatica.

Telefono: 02- 8058001

Sito: W, it

io, grande
distr nizzata, industria,

Telefono: 02-32160016
mail: selezione@mpsitalia.net

Settori: manifatturiend, beni di
consuma, retail, farmaceutica,
bancario-assic urativa,

Telefono: 02- 43955614
mail: promelecd promelec it

Settori: industriale, beni e servizi di
entertainment,
fessionali,

consumo./fetail, mec
modaslusso, sernvizi pro

Telefono: 02-4657751 / 02-48005112

mail: milanc@transearch.com
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» profili pitt ambiti dalle imprese og-
2i? «Quello che sista cercando & la
caratteristica personale non tanto
la conoscenza tecnicas tiene a pre-
cisare Sereni a cui fa eco Cristina
Spagna managing director di Kil-
patrick executive search, secon-
do la quale le imprese sono a
caccia soprattutto di esperti in
cambiamento organizzativo,
controllo e gestione, finanza e
ridefinizione del debito, cre-
dit manager, risk manager e di fi-
gure commerciali

«Si cercano anche esperti in
energie  rinnovabilis
continua Spagna «set-
tore, che con il farma-
ceutico, non conosce
crisi=. Rimettersi in
gloco & dunque pos-
sibile, ma occorre
muoversi in modo
strategico. «Biso-
gna avere le idee chiare sui pro-
pri punti di forza» suggerisce Tamagni,
«sugli obiettivi da raggiungere e su dove
sivuole andares. Inviare curricula a piog-
gia non basta, bisogna colpire 'mteres-
se del cacclatore di teste per strappare
un incontro magari con una lettera do-
ve viene evidenziato il valore aggiunto

RS

che il candidato sarebbe in grado di da-
re a una determinata azienda anche in
termini di progettualita.

«Ottenere un incontro conoscitvo &
fondamentales dice Cuocci «perché nel
nostro mondo molti consulenti tendone
a lavorare di scuderia: hanno il loro net-
worle di candidati accreditati e pezcano
sempre da [i perché meno faticoso rispet-
to a valutame di nuovi=. E importante,

pol. muoversi anche in altre direzioni:
frequentare associazioni di categoria o iscn-
versia uno dei tanti social network online,
come Linkedin, Ecademy o Neurone tra
glialtri. Non solo.

Questo & il momento giusto anche per
chi desidera dare ossigeno alla propria
carriera all'mterno dell'azienda. «La con-
fusione e I' imprevedibilita deit mercati ha
creato all'mterno delle societa una dere-

gulations conclude Sereni «che ha dimi-
nuito l'importanza della gerarchia inter-
naaprendo la strada a chi, puravendo le
carte in regola per giocare, ha passato gl
ultimi tempi in panchina=. Basta avere
iniziativa e idee vincenti.

ONLINE

HAI CAMEIATD
POSTO? DILLO
AECONOMY

AZIENDE

A CACCIA

Oggi le imprese
ricercano
sopratutto
esperti

in cambiamento
organizzativo,
risk manager,
figure
commerciali,
controllo

e gestione,
finanza

e ridefinizione
del debito, credit
manager. Ma
anche esperti

in energia verde.

Quando le community funzionano

Ogzi & direttore risorse umane per alia Austria, Svizzerae Slovenia di
Coca- Cola Hbe Ma, dalla seconds meta di marzo, Roberto Farina, 43
anni, diventera diretbore operativo del gruppo Poltrona Frau La stessa
azienda dove, sempre a marzo, sharchera anche il suo attuale due direzioni vendite e marketing .«Per unanno e mezzo sono stato
amministratore delegato Dario Rinero. aA farmi decider #stata ing director dei mercati intemazionali Bialettis raccontail
solo lagrande fiducia che hoin lui. Molto ha contato il progetto statoassunto per sviluppare il brand fuori Italia: ho aperto
dell'aziendan dice Farina, che nell ierah pre usatoil le filialiin S pagna, Hong Kong einIndia. Ho riorganizzato il businessin
network. «Occupandomi di risorse ur no stato facilitatoin Turchia e in Francian. Poi I'azienda anche a causa della crisi, ha congelato
queston racconta, «Ho sempre tenuto forti contatti coni cacciator di le operazoni dinternazionalizzazione, chiudendo alcune delle filiali
teste e con i candidati Ma anche le mie avviate, «C'2 stato anche un turnover a livello
esperienze precedenti inNesti2 taliae manageriale, percid abbiamo travatoun accordo
Procter & Gamble hanno contatan. & aluglio 2008, sonouscito dall'aziendan
Quest'ultima, in particolare, ha contribuito -~ continua Boggero che, per rimetters ingioco
molto alla creazione del suo network. Mol - senza perdere il valore delle sue competenae,
ex PEG oggil,sono infatti a capo di aziende, ha attivate tutteil suonetwork di consulenti
senza contare che esisteuna sortadi aziendal, ex colleghi e societa d executive
alumnia farmalizzata, che si ritrova due v . search. «lnconcreto perd ho spedito pochi
voltel'anno. Ancora oggi sul00 posizioni - curricula. Ritengoche, a certi livelli, sia
aperte15s0no visibil, le restanti restano ‘Q' .‘ importante presentarsidi personay. In
5 j questo processo 5 & servito anche del

sommerse & avere | contatti sul mereato
\ ‘ network online Lirkedin,

Ha passatoquattro mes a cercare di fposizionarsi sul mercato del lavoro
eadicernbre Giorgio Bogzero, 40 anni, ha raggiunto lohiettivo: da
gennaio 2009 & drettore commerciale di Leaf-Speriari d rdinale

fa ladifferenza.

Pochi curricula, meglio il contatto diretto

Anche icolleghi fanno rete

Acavallotra lafine del 2008 e l'inizio del 2009, dopo solo due
mesi diinattivita, Andrea Colombo, 42 anni, si & ricollocato in
Rewe ltalia dove oggioccupa la poltrona di direttore degli
acquistidella divisione Billae Standa.
Avelocizzare il passsaggio & stato il network di conoscenze
basato su professionalita e risultati personali dimostrati nel
tempo. aUna rete fatta di cacciatori diteste selezionatin,
racconta Colombo. « Hosempre preferto lavorare con tre societa
di headhunting senzamai allargare |'orizzonte, perché trovoche
alla fine sia pid efficace stabilire un rapportodi conoscenza
prafondo con pochi: si & pidseguitiv. A questi si aggiungono poi le
I lisatr lleghi interni edesterni
allazienda, sia tra partner commerciali e fornitori, «Nel mondo del
largo consurna, come anche in guello della distribuzione e nel
retailingenerales precisa Colombo, eavere corrette relazioni coni
fomitori & strategico, perché abbastanza chiusi i
lavorabene alla fine s raccoglie sempren. Einbaseallasua
esperienza Colombo & convinto che oggi pil che mai conti molte
anche avere le idee chiare su dove sivuole andare e gl obettivi che
sivogliono raggiungere. «Del restoy chiosail manager dleadership
echiarezza sono dasemprei due purti di forza diur .
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