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Nuove sfideanche per i professionisti della selezione: come cambiano primo contatto e colloqui

Cacciatori di
mavinceilra

Fumagalli (Hunters
Grou p()J: «Forte
richiesta di profili
specializzati, quindi
ancheglihead hunters
orasono molti di piu»

LOSCENARIO

LUIGIDELL’OLIO

social networkche amplia-

no le possibilita di contat-

to, i software di videocon-

ferenza per i colloqui, le
nuove esigenze dei candidati
allinsegnadelwork-life balan-
ce.Sonotantiifattoriche stan-
no cambiando volto alla pro-
fessione di cacciatore di teste.
«Fino a qualche anno fa sitrat-
tava di tutt'altro mestiere: si
chiamava in azienda celando
la propria identita per entrare
in contatto con un potenziale
comunicato, si fissava il primo
colloquio nei ritagli di tempo
concessi dall’ufficio. Oggiil pri-
mo contatto in genere si crea
tramite social network e il pri-
mo colloquio & via telefono o
video», racconta Lorenzo Cat-
telani, managing director Ita-
liadiReverse.

Questo comportalanecessi-
ta di nuove competenze per i
professionisti del settore. «Oc-
corrono capacitamolto pittap-
profondite per cogliere le sfu-
mature della controparte,a co-
minciare dall’analisi del tono
della voce», aggiunge. Per poi
sottolineare come sia in corso
uno spostamento degli equili-
bri. «Per i profili Stem, in pri-
mis informatici e ingegneri, la
richiesta delle aziende ¢ di
gran lunga superiore al nume-
ro di professionisti disponibili
sul mercato, cosi sono questi
ultimi a scegliere e dettare le
condizioni», sottolinea Catte-
lani. Che ricorda anche come
il cambiamento nell'attivita

sia dettato dall’arrivo della ge-
nerazione Z (i nati a partire
dalla seconda meta degli anni
Novanta), che sono meno
orientati dei senior a rispetta-
rele gerarchie e guardanoall’e-
quilibrio travita personaleela-
voro prima ancora che allo sti-
pendio e alle prospettive di car-
riera.

Un tema centrale comun-
que é il rapporto con le fami-
gliediimprenditori. «Inunter-
ritorio denso di realta con tra-
dizione e proprieta familiare,
siassisteaunacrescente diffu-
sione diaggregazioni, unaten-

denza che porta ad accrescere
il peso decisionale dei mana-
geresterni», annota Andrea Jo-
riini, managing consultant di-
visione finance di Robert Wal-
ters Italia. «Registriamo una
forte domandadicfo che incor-
porino non solo la responsabi-
litafinance, maanchelasuper-
visione sulle funzioni legal,
M&a, Hr, Itelogistica. Altre ca-
tegorie difigure spessoricerca-
te sono legate al controllo di
gestione e pianificazione della
produzione, quindi sempre

con un taglio strategico e me-
nooperativos.

Roberto Fumagalli, che per
Hunters Group lavora come
area manager di Padova, se-
gnalache nel Nordest«vieuna
forterichiesta diprofili specia-
lizzati ediconseguenzalafigu-
radell'head hunter sié adatta-
taa questa esplosione aumen-
tando anch'essa di numero».
Oltre che cambiando volto:
«Oggi per emergere occorre es-
sere smart, digitali e costante-
mente aggiornati». [1 pit gran-
decambiamentonellamodali-
tadilavorodiquesta figura,in-
fatti, e dipeso dall’avvento del-
la tecnologia: le nuove forme
di comunicazione hanno reso
possibile una riduzione dei
tempi nell'individuarelarisor-
sa pitindicata e una maggiore
possibilita diraggiungereican-
didatie potenziali clienti. «I so-
cial network oggi possono es-

sereunaluto permettere in co-
municazione le partiinteressa-
te (datore dilavoro, head hun-
ter, candidato), ma nella pro-
fessione dellHead Hunter la
qualita e ilrapporto umanoso-

no ancora trattidistintivi e im-
prescindibili per una buona
riuscitadellaselezione», sotto-
linea Fumagalli. In sostanza,
sitrattadilavorare come unar-
tigiano, che confeziona un ser-
viziosumisuradel cliente. An-
che perché, ricorda, quasi il
40% delle aziende in Italia ha
difficolta nel trovare le perso-
neconle giuste competenze.

Aquestoproposito, Hunters
Group ha effettuato 300 inter-
viste tra le aziende di Veneto,
Trentino Alto-Adige e Friuli
Venezia Giulia, rilevando che
le soft skill sono considerate
dagli intervistati importanti
per il 65% dei rispondent,
mentrelehard skill peril 45%.
Nella prima categoria, quella
ritenuta pit importante ¢ la
formazione continua, seguita
dalla gestione del tempo e dal-
la capacita di riuscire a orga-
nizzareilpropriolavoroinma-
nieraottimale. «Latransizione
digitale impatta anche sulla
domandadel mercato dellavo-
ro. Oltre a richiedere compe-
tenze tecniche relative alle
nuove tecnologie, & anche uno
dei fattori dell'accelerazione
delritmo del cambiamento: le
aziende, soprattutto quando
guardano ai profilimanageria-
li e di leadership, hanno quin-
dibisognodi competenze nuo-
ve, che non sono solo quelle
tecniche, ma sempre di piu
quelle trasversali di orienta-
mento all'innovazione, curiosi-
ta, apertura mentale, attitudi-
ne e mindset di agile propen-
sione al cambiamento», anno-
ta Carlo Caporale, ad di Wyser
Italia (Gi Group Holding).
«Trale qualita pit richieste an-
che empatia e adattabilita», ag-
giunge.
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complessa. «Cosl sicercadiin-
serirenelle tecniche diselezio-
ne strumenti di misurazione
oggettiva - test, psicometria,
questionari di personalita, as-
sessmentcenter - e pluralita di
osservatori, proprio per evita-
re che la soggettivita del sele-
zionatore sia 'unico elemento
divalutazione e per aggiunge-
reunmaggior grado di predit-
tivitas, conclude Caporale.—
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