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CACCIATORI DI TESTE

LAMEDIA IMPRESA £3

SALVA IL MERCATO

La crisi frena la ricerca di manager. L'attivita pero resta interessante
per chi segue le Pmi industriali. Che hanno bisogno di responsabili

di stabilimento, tecnici, progettisti. Ma all’estero.

Bl Freno a mano tirato per il business
dei cacciatori di teste, abituati a vedere i
loro fatturati crescere di due cifre percen-
tuali anno su anno.

Colpa dell’onda lunga della crisi dei
mercati finanziari, arrivata a oscurare
anche ’economia reale, dunque il busi-
ness delle aziende. Multina-
zionali e grandi imprese ita-
liane in prima fila, proprio le
principali clienti delle socie-
ta di executive search, han-

100

di Carolina Parma

lavori si parla di un calo del business
del 12% rispetto allo stesso periodo del-
'anno scorso.

«Una cosa ¢ certa» taglia corto Vito
Gioia, numero uno in Italia di Asa Am-
rop Hever, «la prova del nove sara I'an-
no prossimo, perché tutto sommato il
2008 ha tenuto: noi per esem-
pio prevediamo di chiudere
con un incremento di fattu-
rato del 10% su quello del
2007 di 6,3 milioni di euro».

no stretto i cordoni della bor- i “IML'%NL‘ , Non cosi per le societa di
sa e attendono tempi miglio- Hellosoddd executive search specializ-

ri per assumere uomini capa-
ci di dare una marcia in piu
ai loro affari. Per ora la paro-
la d’ordine resta: contenere
le spese.

dihead hunting
in Italia nel 2007.

12

zate nei settori finanziario,
bancario, assicurativo, im-
mobiliare, che hanno gia ini-
ziato a sentire sui loro con-
ti il peso della crisi econo-

«E vero, da settembre in “PElechN_TO mica, visto che in questi
poi» spiega Gilberto Marchi, ca gr;w;’tsc:ness comparti ormai, sia in Italia
presidente di Assores, 'asso- oo pyitimotrimestre  Si@ all’estero, Pofferta di la-
ciazione italiana delle socie- dell'anno. voro da parte di personale

ta di ricerca e selezione, exe-

cutive search, outplacement e consu-
lenza direzionale per le risorse umane,
«c’¢ stato un rallentamento dell’attivi-
ta: impossibile, pero, fare una stima in
termini percentuali, si tratta perlopiu
di un sentiment». Ma tra gli addetti ai

«a spasso» appare decisa-

mente superiore alla domanda.
Trend leggermente diverso per chi
opera nel comparto industriale, e non
solo perché negli ultimi anni le societa
di head hunting hanno iniziato a diver-
sificare l'attivita, fornendo spesso an-

che «servizi di consulenza specifica»
continua Marchi, come l’attivita di as-
sessment (valutazione del personale in-
terno alle imprese), molto richiesta dal-
le aziende, specie dopo il boom di ope-
razioni di fusione & acquisizione. «Ma
anche perché ci sono numerose socie-
ta italiane che stanno lavorando all’este-
ro» precisa Gioia «e hanno costante bi-
sogno di figure di alto profilo per presi-
diare i loro siti produttivi nelle aree del
Far East o dell’Est Europa».

E parano il colpo della crisi anche
quelle societa di ricerca del personale
che sono riuscite a conquistare la fidu-
cia delle multinazionali estere. «Noi per
esempio» dice Gioia «nel 2008, abbia-
mo lavorato molto anche con societa
straniere alla ricerca di personale per le
loro sedi in Italiax.

Certo, oggi per cogliere le opportu-
nita di business sul mercato occorrono
strutture agili, in grado di adattarsi ve-

IL NETWORK
GLOBALE

Al centro,
Vito Gioia,
numero uno
di Asa Amrop
Hever,
circondato

dai membri
del suo staff.
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SPECIALISTI DEL TERRITORIO

Ettore Graziadei (primo a sinistra), managing
partner di Promelec International, con i suoi
coilaboratori. La societa opera sul territorio
come una vera rete commerciale.

locemente alle nuove esigenze delle im-
prese. E nella lotta, a vincere sono le
strutture medio piccole, pitt dinamiche
rispetto ai colossi multinazionali del set-
tore.

VICINI A UOMINI E IMPRESE. «Oggi per
vincere le nuove sfide del mercato» di-
ce Ettore Graziadei, managing partner
di Promelec international, «occorre
adottare un modello di business nuovo,
non pit centrato sulle attivita a Milano
o Roma. Per seguire passo passo le esi-
genze delle piccole e medie imprese piu
dinamiche occorre essere presenti sul
territorio».

Come dire che conoscere bene le esi-
genze delle aziende e gli uomini della
zona capaci di soddisfarle al meglio co-
stituisce un plus.

Non a caso Promelec ha un network
di agenti sul territorio che operano co-
me una vera rete commerciale.

«Questo modello, che per il settore
e decisamente innovativo, ci ha portato
a raggiungere risultati importanti: chiu-
deremo il 2008 con una crescita di fat-
turato del 20% a 2,5 milioni di euro».

Le aziende clienti? Hanno dai 250
dipendenti in su, un fatturato che viag-
gia attorno ai 450-500 milioni di euro e,
manco a dirlo, sono a caccia di diretto-
ri generali, responsabili di stabilimen-
to, tecnici e progettisti per le loro sed1
all’estero.
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