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HEADHUNTER

Chiara Di Cristofaro
Fino a una decina di anni fa

erano figure poco conosciute
sulmercatoitaliano,acuisirivol-
gevano solo grandi aziende, per
lescelte "difficili".Oggi i caccia-
tori di teste sono una realtà con-
solidata e, anche se fanno base
per lo più a Milano, per molti di
loro Roma sta diventando una
piazza molto interessante. Una
piazzadove la richiesta di figure
ditopmanagementaumentagra-
zie, per esempio, all’internazio-
nalizzazionedellegrandiimpre-
se,cherichiedonosemprepiùfi-
gure di alto livello e con espe-
rienzaall’estero.

Il ruolo che sta assumendo
l’head hunting lo spiega Mauri-
zia Villa, managing partner di
Heidrick&Struggles, tra i topfi-
ve del settore e quotata al Na-
sdaq:«L’approccio oggi èquello
diunaveraepropriaconsulenza
su ampio raggio. Ci sono tre fe-
nomeni da considerare: il pas-
saggio dal business familiare a
società inevoluzionesulmerca-
to; i cda che prendono decisioni
collegiali e si avvalgono della
professionalità dei consulenti e,
infine,soprattuttonell’Italiacen-
tro-meridionale, l’esigenza cre-
scente di attrarre professionali-
tàinternazionali,chegarantisca-
nounvaloreaggiunto.Eperque-
sti motivi il nostro lavoro è sem-
prepiùrichiesto».

La base delle principali socie-
tàdiheadhuntinginItaliaèMila-
no,macolossicomeEgonZehn-
der, la stessa Heidrick & Strug-
gles, Korn/Ferry, l’italiana

Key2People (che in pochi anni è
diventatalaterzainItaliaperfat-
turato)oRobertHalfInternatio-
nal hanno ormai da molti anni
importanti uffici operativi a Ro-
ma che, per molti versi, garanti-
scemaggiorimarginidicrescita.
La pensa così Nicola Gavazzi,
numerouno diEgonZehnder, la
prima in termini di fatturato in
Italia: «La nostra attività si svi-
luppaperil60%aMilanoeperil
40% a Roma. Ma mentre a Mila-
no abbiamo un business stabile
cheha limitatimarginidicresci-
ta, l’areadisviluppoèRoma,che
garantisce una crescita del
10-15%all’anno».

AncheperKey2Peoplelapiaz-
zaromanaèdiventatacoltempo
unmercatofondamentale.«Eco-
nomicamente negli ultimi anni
Roma è cresciuta molto più del
restod’Italia-spiegaCristinaCa-
labrese,partnerdiKey2Peoplee
responsabile della sede romana
- quindi si è sentito il bisogno di
un management che arrivasse
da logiche private, soprattutto
conle liberalizzazionie lepriva-
tizzazioni».

C’èdaconsiderarepoiladiffe-
renzadeltipodiimpresapresen-
tesul territorio:«Ladimensione
mediadelclienteseguitodall’uf-
ficio di Roma - spiega Vittorio
Villa di Robert Half Internatio-
nal - è molto più grande rispetto
aquelladelrestodelmercatoita-
liano. Nella capitale sono più fa-
cilmentelegrandicorporatee le
branchitalianedellemultinazio-
nali a richiedere i nostri servi-
zi». I profili richiesti ovviamen-
te sono altamente qualificati,
con una forte capacità di opera-
resui mercatiglobali.

Daniele De Luca, Senior
client partner di Korn/Ferry In-
ternational, spiega che a Roma
«èsemprepiùimportantel’iden-
tificazionediprofilinonsoloita-
liani, a fronte dell’allargamento
internazionale dei grandi grup-

pi (Enel, Eni, Autostrade,
Finmeccanica per fare alcuni
esempi)».

E c’è da dire che proprio que-
sto risulta un punto dolente:
«Queste capacità ovviamente
esistono sul mercato romano -
prosegueDeLuca-mainmisura
minorerispettoalmercatomila-
nese». Gli fa eco Maurizia Villa:
«Mancano profili con esperien-
ze internazionali», dice. Anche
Cristina Calabrese sottolinea
nellacapitalelapresenzadifigu-
re di altissima professionalità,
«mache hanno un approccio lo-
cale. Quando le grandi aziende
come l’Enel escono dal perime-
tro nazionale, sono costrette a
guardare a profili che arrivano
da altri mercati e che hanno fat-
toesperienzeall’estero».

Tuttid’accordosullanecessa-
ria apertura del mondo delle
Pmiall’headhunting,equiledif-
ferenze tra Nord e Sud sono no-
tevoli. «Le aziende del Nord ri-
sultano più propense alla ricer-
ca intermediata», spiega Vitto-
rio Villa. Man mano che i fondi
diprivateequityinvestononelle
piccole e medie imprese e nelle
startupdimediedimensioni,co-
munque, il ricorsoallesocietàdi
head hunting diventa sempre di
più un passaggio obbligato. «Gli
imprenditori-affermaDeLuca-
nellaricercadimanagerperruo-
lichiave,stannosemprepiùrico-
noscendo che il fai da te e il pas-
saparola non sono più sufficien-
tiadaffrontare lesfidedimerca-
tiapertieglobali».

Ingenerale,quellocheserveè
comunque un cambiamento in-
nanzi tutto culturale: «Anche
grandi e grandissime aziende -
spiegaGavazzidi EgonZehnder
-ancoraoggi fannosceltebasate
non sul merito, non c’è nessuna
differenza tra Nord e Sud: Mila-
no, Venezia, Roma o Torino so-
notutteuguali. Ilproblemaèita-
liano,nonlocale».

Maurizia Villa. Manager di Heidrick & Struggles

Nicola Gavazzi. Il numero uno di Egon Zehnder (in piedi) con il suo team

Mila Fiordalisi
Insegnareadirigentimana-

ger a relazionarsi con la "squa-
dra" aziendale. Per migliorare i
rapporti interpersonali. E crea-
re l’ambiente più favorevole al
raggiungimento degli obiettivi
dibusiness.Questa lamission di
LifeCoachLab, aziendaromana
fondata nel 2001 da Giovanna
D’Alessio, ex direttore clienti di
Saatchi & Saatchi dal 1991 al
1997 e poi responsabile dello
start up italiano e Direttore
marketingEuropadiYahoo!.

Primadonnadelcoachingma-
deinItaly-specializzataallaCo-
ach University del Colorado -
nel 2003 ha dato vita anche alla
Federazione Italiana Coach .
«Ho fondato Life Coach Lab -
racconta D’Alessio - quando in
Italia il coaching era pressoché
sconosciuto. Lavorando in
aziendedigrandidimensioniho
capito quanto le relazioni inter-
personali siano determinanti
perilraggiungimentodeirisulta-
ti. E ho deciso di fare del coa-
chingunafilosofia divita».

Dal 2001 a oggi la "filosofia" si
è tradotta in una squadra di 20
coach operativi in tutta Europa
einunfatturato2007cheharag-
giunto1,5milioni.Il targetdiLife
Coach Lab sono soprattutto le
grandi aziende. Anche per i co-
stielevatidelcoaching:gliincon-
tri, tutti one-to-one, costano dai
300ai600eurol’oraeperottene-
re risultati concreti servono al-
menodueappuntamentimensi-
li (perseimesi consecutivi) .

«Nel coaching - puntualizza
D’Alessio - ogni progetto è iper-
personalizzato: bisogna capire
chi ci si trova davanti e quali so-
no le difficoltàcomportamenta-
li,perpoiavviareunpercorsodi
crescita continuo che porta a
una migliore conoscenza di sé e
allacapacitàdiesprimerelepro-
prie potenzialità». Insomma le
"sedute" mirano a determinare

una rivoluzione comportamen-
talecomeunveroeproprioper-
corsopsicanalitico.

«È un processo complesso -
continua la manager - conside-
rando che le maggiori difficoltà
in azienda nascono proprio per
le cattive relazioni e sono deter-
minate dall’incapacità dei diri-
gentiaconfrontarsiconcolleghi
edipendenti».

American Express e Ibm i co-
lossi che hanno già beneficiato
del coaching made in Italy «Nel
2005 - racconta D’Alessio - la fi-
liale italiana di American Ex-

press era ultima nel Satisfaction
survey, la classifica che misura
i risultati raggiunti da ciascuna
filiale. Siamo stati chiamati per
avviare un progetto di coa-
ching che ha coinvolto 80 ma-
nagerel’annodopo, lafiliale ita-
liana era in vetta alla classifica
europea». Sarà concluso a bre-
ve anche il progetto partito nel
2005 con Ibm.com, la rete di
vendita dell’azienda statuni-
tense che opera attraverso il
web e il telesal, che ha coinvol-
to in totale circa 200 mana-
ger». Il prossimo progetto ve-
drà coinvolta la Buongiorno,
multinazionale italiana leader
mondiale nel mercato del digi-
talentertainment.Larecenteac-
quisizionediI-Touch,per141mi-
lioni di euro, ha portato al rad-
doppio dei dipendenti. «Un’av-
ventura - conclude D’Alessio -
checivedràimpegnatiperlapri-
mavoltaconun’aziendacomple-
tamente italiana».

Il mercato globale
spinge la richiesta
di professionalità
di alto livello

Recruiting. Roma è una piazza in espansione - Molti gli uffici delle società specializzate

Per i cacciatori di teste
più affari nella capitale

Vittorio Villa. Resposabile dell’ufficio romano di Robert Half International

Risorse umane. Azienda rosa capitolina

«Life coach lab»
insegna ai manager
come fare squadra

Egon Zehnder
Fondata nel 1964, ha 62

uffici in 73 paesi. In Italia la
società - guidata da Nicola
Gavazzi - è prima per
fatturato. L’attività si
sviluppa per il 60% a Milano
e il 40% nella capitale.
L’ufficio di Roma di trova ai
Parioli.

Heidrick & Struggles
Attiva da più di 50 anni ha

uffici in tutto il mondo. Tra le
top five del settore e quotata
al Nasdaq. Maurizia Villa
managing partner, è l’unica
donna in Italia a guidare una
società di cacciatori di teste
nella capitale

Key2People
In pochi anni è diventata la

terza "agenzia" di head
hunters per giro d’affari. È
partner italiano di un
network internazionale la
IIC Partners executive
search worldwide. A capo
della sede romana, in viale
Bruno Buozzi, c’è Cristina
Calabrese .

Robert Half International
Multinazionale fondata da

Robert Half nel 1948 opera
in tutto il mondo con 330
uffici. Quattro le sedi
italiane a Milano, Torino,
Roma e Genova.Vittorio
Villa, Managing director è
anche responsabile per la
capitale

Korn/Ferry
Ottanta uffici in 40 paesi la

Korn/Ferry nasce nel 1969.Il
quartier generale è a Los
Angeles. Gli uffici romani
sono guidati da Daniele De
Luca, Senior client partner.
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I clientidell’agenzia
sono soprattutto
le grandi aziende
Gli incontri costano
fino a 600 euro all’ora


