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Il60percentodellefigureprofessionaliricercatedalleaziendenonsitrovanosul
mercatodellavoro.Ildatoemergedaunaricercasuifabbisogniformatividelle
aziende-dicuiparleremodiffusamentesulprossimonumerodiLavoro.it- con-
dotta dall’organismo bilaterale per la formazione istituito da Confindustria
e Cgil Cisl Uil. Tra gli «introvabili», la ricerca annovera i progettisti di

meccanica, ma anche i tecnici commerciali e quelli specializzati in mar-
keting e vendite. Mentre tra le conoscenze essenziali perché il candidato
al posto di lavoro sia «appetibile» per le imprese la ricerca indica invece
la conoscenza, oltre che dell’italiano, dell’inglese, della matematica, del
software di base e delle reti telematiche. Oltre ad una conoscenza gene-
rale del mondo del lavoro e alla capacità di risolvere i problemi. Ad avere
maggiori difficoltà a trovare manodopera adeguata alle esigenze delle im-
prese - sempre secondo la ricerca - sono infine l’area commerciale e
quelle legate alla progettazione.

A.A.A. cercasi lavoratore che non c’è

cercalavoro
5
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Quarantacinque strategie innovative (e astuti consigli)
alle imprese per non sbagliare la scelta dei collaboratori
«Per l’azienda il lavoratore è la risorsa più preziosa»

A ttenzione. I dieci punti (e le
altre45regolecontenutenel
libro)chepubblichiamoqui

accanto - una sorta di decalogoper
selezionare, in caso di assunzione,
i «migliori» - possono probabil-
mente costituire un valido vade-
mecum per i «cacciatori di teste».
O, più semplicemente, per i capi
del personale alleprese con la scel-
ta di candidati adeguati da inqua-
drare negli organici aziendali.
Questo, almeno, è l’obiettivo di-
chiarato di Pierre Mornell, l’auto-
re del libro «Brillanti assunzioni».
Ma anche chi sta dall’altra parte
della barricata - cioè il candidato
alla ricerca del posto di lavoro -
dalla lettura di queste indicazioni
può trarre delle utili dritte. Quan-
to meno per prepararsi a difender-
si dagli affondi, come si vede sem-
preinagguato,deiselezionatori.

Ma, per capire meglio cosa so-
stiene Pierre Mornell, andiamo a
dare un’occhiata all’introduzione
dellibro.

«Negli ultimi quindici anni, in-
vitato da presidenti di aziende
grandi e piccole, pubbliche e pri-
vate, a fornire la mia consulenza
nelcampodellavalutazioneedella
selezione del personale da inserire
in posizioni chiave - scrive l’auto-
re, un medico specializzato in psi-
chiatria,diprofessioneconsulente
aziendale -, ho messo a punto, do-
po molti tentativi e parecchi erro-
ri, un metodo quasi infallibile in
grado di prevedere il comporta-
mentodidipendentidestinati ari-
coprire ogni tipo di ruolo, da ap-
prendista a presidente del consi-
gliodi amministrazione.Perché la
decisione di assumere o non assu-
mere qualcuno è così importante?
Perchéognierroresidimostraine-
vitabilmentecostosissimo.Lamia
regola empirica è: se si faunerrore
al momento dell’assunzione, e si
riesce a individuarlo e acorregger-
lonelgirodi seimesi, la sostituzio-
ne di quel dipendente costa all’a-
zienda una sommapari aduevolte

e mezzo il suo stipendio annuo».
Quindi, vada sé, ancheper i bilan-
cièbenepensarciprima.Tantopiù
che l’autore si è fatto promotore di
un sondaggio tra i dirigenti d’a-
zienda basato su tre semplici do-
mande -qual èstata lasuapeggiore
assunzione? quanto ci è volutoper
risolvere la situazione? quanto è
costato l’errore? - e che le risposte
sono state sorprendenti. Visto che
tra l’altro,percorreggerequestier-
rori, ci èvoluto inmediaunannoe
mezzo.Echeicosti, appunto, sono
stati assai elevati. Al punto che i
commenti degli intervistati anda-
vano da uno stizzito «non assume-
rò mai più nessuno» a un desolato
«mi è costato l’azienda». Come ha
detto ildirettoredelpersonaledel-
la Microsoft: «Il più grande favore
chepossiamofareallaconcorrenza
è di assumere il personale sbaglia-
to».

La lezione, per Mornell, dun-
que è chiara. «Che siate un piccolo
imprenditore,ildirettorediunen-
te senza scopodi lucroo l’ammini-
stratore delegato di una delle 500
società citate nella graduatoria di

Fortune - sostiene - il successo
dipende dalla vostra capacità di
assumere le persone giuste: so-
no il vostro patrimonio più pre-
zioso». Malgrado questo, le die-
ci più famose scuole americane
di direzione aziendale non com-
prendono, tra i loro corsi, alcun
programma che insegni come
valutare, selezionare o assumere
le persone da inserire nelle posi-
zioni chiave. Anzi, ricorda Mor-
nell nell’introduzione, gli stu-
denti che si preparano al Master
in Business Administration
hanno l’opportunità di frequen-
tare corsi nei quali si insegna lo-
ro il contrario, ossia come farsi
assumere affrontando brillante-
mente i colloqui di lavoro. E la
Duke University, se a qualcuno
capitasse mai di passarci, ha un
corso obbligatorio di «Efficacia
personale» in parte dedicato a
suggerimenti per lo sviluppo
delle capacità atte ad affrontare
i colloqui di assunzione e a por-
tare avanti le trattative in rela-
zione all’offerta di lavoro, al ga-
lateo telefonico e ad altri consi-

gli utili. Stanno, insomma, col
«nemico».

Nel caso del libro, come det-
to, l’ottica è diversa. E anche
l’obiettivo. Anziché trovar lavo-
ro, individuare la squadra vin-
cente. Ecco allora, dopo aver ri-
cordato che «il miglior indicato-
re del comportamento futuro è
il comportamento passato», il
consiglio dell’autore. «Sarà dif-
ficile che possiate assistere a 200
dimostrazioni delle capacità
reali di un candidato prima di
prendere una decisione, ma ne
potete vedere venti: prima, du-
rante e dopo il colloquio. Potete
anche sentire parlare di venti
sue azioni o reazioni in vari
contesti da persone che lo cono-
scono professionalmente o per-
sonalmente. Avrete, così, una
quarantina di istantanee del
comportamento di quell’indivi-
duo. Osservare una persona rea-
gire a quaranta o anche venti
sfide, diminuisce il rischio di
prendere una decisione sulla ba-
se di un singolo colloquio bril-
lante o di lasciarsi influenzare
da una prima impressione forte
e, soprattutto, riduce la probabi-
lità di assumere il primo corpo
caldo che entra nell’ufficio».

Non solo, Mornell suggerisce
tra l’altro, oltre ai frusti periodi
di prova, all’attenta lettura dei
curricula, alla verifica della pun-
tualità (niente di meglio che
chiedere di essere richiamati ad
una data ora e non farsi trovare)
e ai sopracitati trabocchetti, un
bel viaggetto di piacere con i
candidati finalisti (soprattutto
se sono aspiranti a posizioni di
primo piano nella’zienda) per
verificarne il comportamento in
situazioni extralavorative. O
l’incontro col partner, ovvia-
mente dell’aspirante al posto.
Perché «il partner è la persona
chiave senza il cui sostegno an-
che le offerte di lavoro più allet-
tanti sono destinate al fallimen-
to». O, anche, un’accurato esa-
me grafologico, «rapido e sem-
plice, poco costoso e, spesso, ri-
velatore». Come nel caso di
George Soros, da molti definito
come il più grande finanziere
del mondo, che da un’indagine
grafologica sarebbe subito ap-
parso come una persona «molto
brillante, che ama impegnarsi,
che gioca con le sue passioni,
che sceglie la gente impulsiva-
mente sulla base dell’intuito o
delle proprie reazioni emotive».
O, in mancanza d’altro, almeno
uno strappo fino al tabaccaio al-
l’angolo. Naturalmente sempre
con l’auto dell’aspirante. Il mo-
do in cui guida - ma anche quel-
lo in cui tiene la vettura - forni-
ranno indicazioni preziose.

Per chi deve assumere, natu-
ralmente. Ma candidato avvisa-
to...

«Brillanti assunzioni»
Primo, conoscere
i trucchi del selezionatore
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«Non sempre bastano le competenze»

I ndividuare la persona giusta, per la giusta
posizione aziendale, al momento giusto e
allegiustecondizioni.

Molto spessoquestoè l’agodellabilanciatra
successo e fallimentodi progetti anche grandi e
impegnativi, eal tempo stessoper lagranparte
delle organizzazioni comporta investimenti di
tempoedirisorse.

Oggi la risposta alle esigenze delle organiz-
zazioni non passa esclusivamente per l’ade-
guatezzadellecompetenzetecnicheeprofessio-
nali del candidato: entrano in gioco le sue ca-
ratteristiche personali come la capacità di la-
vorareingruppo, lospiritodiiniziativa, lafles-
sibilitàall’innovazione tecnologica ediproces-
so e, in funzionedel contributomanageriale, la

capacità di comunicazione, la leadership, la
proattività.

Rivoluzioni quali la «learning organiza-
tion», l’abbattimento dei livelli gerarchici, il
tempo e la velocità di risposta ai segnali deboli
hanno inoltre fatto sì chenelprocessodiricerca
siano investite non solo le funzioni aziendali
direttamente interessateallaposizioneequelle
tradizionalmente preposte alla ricerca e sele-
zione,dotatedicompetenzeestrumentispecifi-
ci, maanche le funzioni «clienti» della posizio-
ne stessa, inaltri terminiquadri edirigentinon
semprespecificamente«addettiai lavori».

Possoparlare di tutto ciòdaunosservatorio
estremamente ampio e vario della realtà sia
italiana che internazionale e perché il nostro

successo dipende dal successo che i nostri colla-
boratori ottengono nell’individuare le soluzio-
nialleesigenzedellenostreaziendeclienti.

PerManpowerèvitaleriuscireaidentifica-
re ogni volta la persona giusta ealle giuste con-
dizioni: è questo il valore del nostro lavoro e la
nostra posizione di leadership nel mondo ce ne
dàatto.

Abbiamo infatti dedicato grandi risorse per
la messa a punto di strumenti e processi orga-
nizzativi perottenerequestorisultato,ma sap-
piamo che la nostra costante attenzione deve
esserenonsoltantosullevariabili«hard»quali,
ad esempio, capacità, competenze tecniche o
conoscenzemaanche suquelle «soft», più lega-
tealcomportamentoeallecaratteristicherela-

zionali.
PerchéManpowerpresentaquestolibro?
Anzitutto perché questo libro ha il pregio di

non essere un superficiale manuale «fai da te»,
perché non dà facili ricette, perché non è do-
gmatico.

E in ogni caso per ciò che questo libro dà:
tratta in modo gradevole e a tratti divertente
unargomentoassaicomplesso,mamaiinmodo
superficiale e approssimativo e soprattutto
perché, oltre a dare risposte, aiuta il lettore a
porsi domande e credo che questo sia il miglior
modoperdareuncontributoadaltovaloreag-
giunto.

MauraNobili
(Presidente di Manpower Spa)

Campagna abbonamenti 1999

a dicembre conviene
Per imprese, enti, istituzioni, partiti, associazioni, sindacati

Per ogni abbonamento a l’Unità

in omaggio l'abbonamento alla rivista

POLITICA ECONOMIA CULTURA: UN QUOTIDIANO UTILE PER CHI DECIDE

Telefonare al numero verde  

167.254188

7 numeri 510.000 

6 numeri 460.000 

5 numeri 410.000

Un quotidiano utile di Politica, Economia e Cultura

AAAABBBBBBBBOOOONNNNAAAARRRRSSSS IIII .... .... .... ÈÈÈÈ   CCCCOOOOMMMMOOOODDDDOOOO .... .... .... EEEE   CCCCOOOONNNNVVVV IIIIEEEENNNNEEEE
Perché ogni giorno ti sarà consegnato il giornale a domicilio
e se vorrai anche in vacanza.

.... .... .... ÈÈÈÈ   FFFFAAAACCCC IIIILLLLEEEE
Perché basta telefonare al numero verde 800.254188

o spedire la scheda di adesione pubblicata tutti i giorni sul giornale.

7 numeri 510.000 (Euro 263,4)
6 numeri 460.000 (Euro 237,6)
5 numeri 410.000 (Euro 211,7)
1 numero 85.000   (Euro   43,9)

7 numeri 280.000 (Euro 144,6)
6 numeri 260.000 (Euro 134,3)
5 numeri 215.000 (Euro 111,1)
1 numero 45.000 (Euro   23,2)

ABBONAMENTO ANNUALE

ABBONAMENTO SEMESTRALE


