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IL FRULLATORE E L’IMBUTO

“Vie“Vieni rini ridotdotto alla granto alla grandezdezza di una moza di una moneneta da cinta da cinque que cencentetesisimi e viemi e vieni getni gettatato in un frulto in un frullalatotore.re.

La tua masLa tua massa è stasa è stata ta riridotdotta, quinta, quindi la dendi la densisità è queltà è quella tua sola tua solilita. Le lame ta. Le lame iniiniziezieranranno a muono a muoverversisi

dopo 60 sedopo 60 se concon di. Che cosa fai?”.di. Che cosa fai?”.

Quella che avete appena letto è la famigerata “blen der que stion”, ovvero la “domanda del

frullatore”, una delle più bizzarre formulate nei colloqui ai quali Goo gle sottopone i can‐
didati in lizza per un’as sun zio ne. Come non farsi triturare? Appiattendosi sulle pareti,

spe ran do di non es se re ri suc chia to dal vor ti ce che si cree rà una vol ta che le lame si met te ‐
ran no in mo vi men to? Ran nic chian do si sul fon do? Mac ché.

La risposta giusta è quella apparentemente più banale: la cosa da fare è semplicemente

saltare fuori da quel frullatore, il che, per le leggi della fisica – e in primo luogo per la co‐
siddetta forza di gravità – non è affatto difficile se la “densità è quella tua solita”. Proprio

“den si tà” è la pa ro la chia ve.

Per rendere l’idea, una pulce effettua salti pari in altezza a 200 volte la lunghezza del

suo corpo. Ma se per ipotesi la sua dimensione fosse quella di un essere umano potrebbe

ele var si al mas si mo per 20 cen ti me tri…

Da chi stende questi tipi di classifiche, Google viene ritenuta la migliore azienda al

mon do in cui la vo ra re. Offre un’infinità di benefit e di servizi, compresa una mensa gra‐
tui ta in cui ser vo no piat ti da gour met, ed ec cel len ti sa la ri (140 mila dol la ri an nui agli in ge ‐
gneri, 120 mila a ricercatori e product manager , più di 5 mila dollari al mese perfino agli

stagisti). Dal 2011, addirittura, alle vedove dei dipendenti defunti viene corrisposta per

die ci anni una metà del lo sti pen dio che per ce pi va no i ri spet ti vi ma ri ti.

Non c’è per ciò da sor pren der si del fat to che i cri te ri at tra ver so i qua li a Goo gle si va lu ta ‐
no le candidature siano particolarmente selettivi e che “rompicapi” tipo la domanda del

frullatore ne abbiano fatto parte. I reclutatori tendevano a premiare soprattutto la creati‐
vità e il cosiddetto pen sie ro la te ra le, cioè la capacità di risolvere un problema logico me‐
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diante un ragionamento non convenzionale. Un altro famoso quesito proposto nell’ambi‐
to dei colloqui, ad esempio, chiedeva: “Un uomo guida fino ad un albergo e perde tutti i

suoi averi. Cosa è successo?”. Se non ti va di scervellarti, ecco la soluzione: stava giocando

a Mo no po li!

Ebbene, Google in tutto il mondo ha quasi 50 mila dipendenti e riceve mediamente

nella sezione “ca reers” poco meno di due milioni di candidature all’anno, con punte che

sfiorano le 100 mila settimanali. Benché ultimamente il colosso dei motori di ricerca ab‐
bia oltrepassato la soglia delle 8 mila assunzioni nell’arco di un anno, le probabilità che

una singola candidatura vada a buon fine sono più o meno pari allo 0,4%. Quando si trat‐
ta di trovare un lavoro, insomma, occorre essere consapevoli che il “collo dell’imbuto” è

spesso davvero molto stretto e che anche un piccolo passo falso – a partire dalla compila‐
zio ne del cur ri cu lum – può es se re fa ta le.

A proposito di “collo dell’imbuto”, facciamo un esempio concreto. Il 15 luglio del 2013

ha avviato una raccolta di candidature online in vista dell’apertura nel marzo dell’anno

successivo di un nuovo punto di vendita a Pisa. Nell’arco di tre settimane ne sono perve‐
nute 28.616. Per la scrematura è stato utilizzato un apposito so ware che ne ha seleziona‐
te – come è visualizzato qui sotto – 3.750 per una successiva intervista telefonica. Già

poco meno di 25 mila candidature sono state dunque scartate in questa fase preliminare.

Altre 2.450 candidature sono state accantonate per gli esiti dei contatti telefonici o di 117
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in con tri di grup po pro gram ma ti con i su per sti ti. Fra i 1.300 pre scel ti per i col lo qui in di vi ‐
duali solo 192 (il 14,7% ma lo 0,67% degli originari 28.616) hanno ottenuto un contratto, nel

70% dei casi a tem po de ter mi na to.
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IL POPOLO DEGLI “SCORAGGIATI”

A dar retta ad un rapporto che il Censis ha diffuso nel dicembre 2014, agli oltre 3 milio‐
ni di di soc cu pa ti uf fi cia li van no ag giun ti 1.780.000 in di vi dui inat ti vi per ché “sco rag gia ti” :

non cercano un lavoro perché ormai rassegnati al fatto che a loro avviso è impossibile

tro var lo. Sem pre se con do il Cen sis poi ul te rio ri 3 mi lio ni di in di vi dui, che per va rie ra gio ‐
ni non si sono mai affacciati sul mercato del lavoro, potrebbero essere disponibili a farlo

se venisse offerta loro l’opportunità. In totale, il Censis stima insomma che in Italia esista

un “capitale umano” attorno agli 8 milioni di unità totalmente inutilizzato. Dunque, c’è

chi cerca e non trova. Ma c’è anche chi nemmeno cerca. Uno studio promosso nel 2001

dalla Provincia di Milano, le cui conclusioni figurano in un volume pubblicato dall’edito‐
re Franco Angeli, ha indagato sulle azioni messe in atto per la ricerca di un’occupazione

da chi un la vo ro non ce l’ha. Su un cam pio ne di ol tre 1.200 in ter vi sta ti, il 10% ha am mes so

di ave re un at teg gia men to pas si vo. Glo bal men te, il 62% non ave va mai in via to un cur ri cu ‐
lum e il 72% non ave va mai ri spo sto a un an nun cio.

Un’indagine effettuata nell’aprile 2014 da Eurobarometro, il servizio di sondaggi di opi‐
nione della Commissione Europea, ha poi rivelato che in Italia riguardo le condizioni di

la vo ro (ora ri, or ga niz za zio ne, si cu rez za, cli ma azien da le, ecc.) c’è un dif fu so mal con ten to.

Solo il 25%, come mo stra il gra fi co qui so pra, le re pu ta sod di sfa cen ti.

Sfiducia, frustrazione e costernazione paiono davvero aver preso il sopravvento e il

“popolo degli scoraggiati”, sostiene l’Istat, è aumentato nel 2014 del 6,5%. Il pessimismo si

proietta anche sul futuro. Tant’è che due economisti di primissimo piano come Larry

Summers, segretario al Tesoro con Bill Clinton e fra i principali consiglieri di Barack

Obama, e come Paul Krugman, premio Nobel nel 2008, paventano che siamo entrati in

una “sta gna zio ne se co la re”.
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CAUSA ED EFFETTO

Se permetti, cominciamo a darci del tu. Ebbene, possono essere davvero tanti, e tutti

perfettamente plausibili, i motivi per i quali – ammesso che questo sia il tuo caso – non

riesci a trovare il lavoro che vorresti. Un lavoro che ti soddisfi, che renda onore alle tue

at ti tu di ni e alle tue com pe ten ze e che sia re tri bui to per quan to ti me ri ti.
C’è la crisi, manca una politica industriale, latitano gli investimenti, le tasse strangolano

le aziende, i datori di lavoro offrono stipendi da fame, impazza il precariato. E in più le

tecnologie, la delocalizzazione delle imprese e la concorrenza sleale dei paesi emergenti

continuano ad erodere posti di lavoro. Tutto vero, tutto sacrosanto. Peccato, soltanto, che

tu non pos sa far ci nien te .

Puoi anche avere tutte le ragioni del mondo per prendertela con i governi, con i sinda‐
cati o con i centri per l’impiego. I tuoi sfoghi, lo sai bene, lasceranno il tempo che trova‐
no. Magari ti senti un in com pre so e avresti voglia di dirne quattro a quei reclutatori che

non hanno preso in considerazione il tuo curriculum o che al termine di un colloquio ti

hanno liquidato con un “Le faremo sapere” rimasto lettera morta. Purtroppo per te, le

agenzie per il lavoro non sono affatto associazioni umanitarie: operano semplicemente

nell’interesse delle aziende committenti, ricercando e selezionando le figure che meglio

cor ri spon do no alle loro ri chie ste.

Se parti dal presupposto che la tua condizione sia effetto di cause totalmente estranee a

te, ne ricaverai soltanto un senso di impotenza e di sfiducia. Pertanto, cambia il tuo pun‐
to di vi sta. Forse troverai spiacevole e ingeneroso quanto stiamo per dirti: in qualche mi‐
su ra sei an che tu la cau sa dei tuoi in suc ces si e dei tuoi pro ble mi.

Di fronte ad una situazione che ci si trova a vivere e che non ci piace, c’è una sostanzia‐
le differenza fra l’ atteggiamento mentale di chi la subisce considerandola ef fet to delle

circostanze o dei comportamenti degli altri e di chi viceversa se ne reputa almeno in par‐
te cau sa. Su ciò che di pen de da te puoi in flui re e in ter ve ni re. Puoi far te ne ca ri co.

Sul web esistono varie versioni di una frase che sarebbe uscita di bocca a Thomas Edi‐
son, l’inventore della lampadina. Trae origine da una biografia pubblicata nel 1910 da

Walter Mallory, che fu suo socio per lunga data. Mallory andò a far visita ad Edison nel

suo laboratorio, dove nell’arco di cinque mesi erano stati sviluppati senza successo oltre

9.000 espe ri men ti nel ten ta ti vo di rea liz za re un ac cu mu la to re per svi lup pa re una bat te ria

in nichel e ferro. «Un vero peccato – scappò detto a Mallory per consolare l’amico – che

un tale mole di lavoro non abbia prodotto risultati...». «Risultati? Ne ho ottenuti, eccome

– re pli cò Edi son –. Ades so so che mi glia ia di cose non fun zio na no».

L’atteggiamento di Edison è un formidabile esempio di cau sa ti vi tà. Essere causativi,

cioè “pensare da causa”, significa mettersi in discussione per rendersi conto che cosa nei

nostri atteggiamenti, nelle nostre scelte, nelle nostre azioni è opportuno correggere o

mo di fi ca re – fa cen do an che te so ro de gli er ro ri – per rag giun ge re gli obiet ti vi de si de ra ti.

Gli americani, a questo proposito, parlano di at ti tu di ne KFC. Le tre lettere sono le ini‐
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ziali di know, find e chan ge. Ovvero: sappi, scopri, cambia. Il tutto va declinato così: sappi

cosa vuoi, scopri cosa stai ottenendo, cambia ciò che fai finché non ottieni ciò che vuoi.

All’insegna dell’attitudine KFC, nelle pagine che seguono troverai 10 plausibili ragioni

che in ge ne re sono fon te di in suc ces so nel la ri cer ca di un la vo ro. Se ti ri co no sci in qual cu ‐
na di esse, sa prai cosa devi cor reg ge re.
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1 - NON SAI COSA VUOI

Potrà apparire banale ma l’indeterminatezza degli obiettivi è un tratto piuttosto comu‐
ne nelle situazioni di disagio. Alle insoddisfazioni spesso non riusciamo a nemmeno a

dare un nome. A volte è perfino più facile stabilire che cosa “non voglio” anziché che

cosa “vo glio”.

Una delle risposte tipiche di chi cerca lavoro a chi gli chiede cosa stai cercando è: “un

qual sia si la vo ro! mi ba sta la vo ra re.”

In Grecia, nell’antichità, sul frontone del tempio di Apollo a Delfi spiccava a caratteri

cubitali l’iscrizione “Conosci te stesso”. Platone, in una delle sue opere che ci è stata tra‐
mandata, racconta che Socrate gli riferì che furono sette sapienti a volere che venisse

scolpita. È una massima eternamente valida. Gran parte delle risposte che pretenderem‐
mo da gli al tri sono già rin chiu se den tro noi stes si. Si trat ta di far le af fio ra re.

Che cosa vuoi? Ti basta un lavoro “purchessia” o “qualcosa di meglio” di quello che hai?

Se è così, evi den te men te hai idee an co ra piut to sto con fu se: non sai nem me no dove e cosa

cercare. E se anche cerchi, lo farai in maniera dispersiva e estemporanea e mai mirata e

sistematica. Il fatto è che non conosci abbastanza te stesso. Può aiutarti allora quella che

vedi qui sot to: la ma tri ce del la co sid det ta ana li si SWOT.

La matrice SWOT è uno strumento di pianificazione strategica. Il nome deriva dalle

iniziali di quattro termini inglesi che significano rispettivamente punti di forza, punti di

de bo lez za, op por tu ni tà e mi nac ce.
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Qua li sono i tuoi pun ti di for za e i tuoi pun ti di de bo lez za? Sei un tipo de ter mi na to o ti

per di in un bic chier d’ac qua? Esa mi na gli aspet ti del tuo ca rat te re, va lu ta il tuo ba ga glio di

conoscenze e competenze ed inizia a compilare i due quadranti superiori della matrice.

Sfor za ti di es se re il più pos si bi le obiet ti vo: se non lo fai, in gan ne rai te stes so.

I due campi inferiori riguardano le condizioni esterne. A sinistra quelle a favore, a de‐
stra quel le a sfa vo re. Qua li op por tu ni tà possono offrire il mercato, il mondo della forma‐
zione, il tuo giro di amicizie? E in fatto di mi nac ce, quali tipi di attività sono palesemente

in cri si e qua li po si zio ni sono trop po in fla zio na te o in via di estin zio ne?

Una volta completata la matrice, avrai certamente le idee più chiare su cosa ti conviene

puntare e su cosa ti conviene scartare. E forse sarai in grado di definire “cosa vuoi” e di

ela bo ra re una stra te gia.
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2 - NON FAI NETWORKING

Scusa, ma in giro lo sanno che stai cercando lavoro? Che tu ci creda o no, c’è chi non lo

confida neppure agli amici più stretti e tanto meno in famiglia. Fare netnetworworking king si gni fi ca

tes se re una rete di con tat ti che possono rivelarsi utili a vari livelli: scambiarsi esperienze,

ottenere informazioni di prima mano, acquisire referenze, trovare agganci. In buona so‐
stanza, significa costruire relazioni. C’è una frase che magari esaspera il concetto ma lo

rias su me per fet ta men te: non con ta che cosa co no sci, ma chi co no sci.

La ri ser va tez za è un pre gio, è dun que nor ma le che tu ten ga alla tua pri va cy e non ti vada

di mettere in piazza i fatti tuoi. Renditi conto tuttavia che è sbagliato rinunciare a priori a

qualsiasi forma di aiu to. Se stai cercando un lavoro, la dritta giusta può provenire da chi

meno te lo aspetti. Beninteso, non ti stiamo invitando a lanciare appelli a destra o manca:

non devi implorare né impietosire nessuno. Non stai chiedendo la ca ri tà. Certe cose non

occorre nemmeno dirle apertamente. Quello che nella cerchia delle tue conoscenze devi

far trapelare è che sei uno che si guarda intorno, che è interessato a valutare ogni oppor‐
tu ni tà, che non si sot trae alle sfi de.

Se un lavoro ce l’hai già, ovviamente gli unici da tenere all’oscuro del fatto che ne stai

cercando un altro sono il tuo principale e i tuoi colleghi. Esclusi loro, tutti gli altri sono

po ten zial men te ar ruo la bi li nel la tua “rete spio ni sti ca”.

Oggi più che mai è importante sapersi muovere sul web. Lin ke din, che ha già oltrepas‐
sato i 7 milioni di iscritti soltanto in Italia, è certamente una piattaforma ideale per strin‐
gere legami in ambito professionale. Sempre su Internet si concentra pressoché la totalità

degli annunci di offerta lavoro. Limitare però la ricerca esclusivamente ai canali online è

un grossolano errore: tuttora, come emerge dai dati raccolti da Excelsior (il sistema infor‐
mativo di Unioncamere e del Ministero del Lavoro), più del 60% delle assunzioni avviene

attraverso i cosiddetti canali informali: conoscenza diretta e segnalazioni. Insomma, il

“pas sa pa ro la”. E più fai net wor king, più sarà probabile che qualcuno di tua conoscenza

spen da una “buo na pa ro la” per te.
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3 - QUALCOSA NON VA NEL TUO CV

Quante volte ti sei riconosciuto nel profilo indicato in un annuncio di offerta di lavoro,

hai trasmesso il tuo cur ri cu lum e non hai ricevuto nemmeno un cenno di risposta? Ep‐
pure presumevi di essere in tutto e per tutto la persona giusta. Se le cose stanno così, for‐
se è il caso di chiederti se c’è qualcosa che non va nel tuo CV. E lo stesso vale per l’even‐
tua le let te ra di pre sen ta zio ne.

Par tia mo da una pre mes sa. Gli an glo sas so ni di stin guo no con le de fi ni zio ni “fo“fo cus wricus wri ter”ter”

e “fo“fo cus reacus rea der” der” due diverse modalità di scrittura. Puoi scrivere per te stesso ( fo cus wri ter) e

l’esempio più classico è un diario. Oppure puoi scrivere per chi avrà occasione di leggerti

( fo cus rea der). Nel secondo caso, verosimilmente il più frequente, dovrai porti innanzitut‐
to il problema di risultare chiaro ecomprensibile, di non essere frainteso o equivocato. È

suf fi cien te? Nien te af fat to.

Ci sono curriculum che passano quasi inosservati, ai quali si dà al massimo una rapida

scorsa. Ce ne sono altri viceversa che contengono elementi che destano at ten zio ne, sia in

senso positivo ma pure in senso negativo. Perché una veste grafica sbilenca, uno strafal‐
cione grammaticale, una cronologia lacunosa o sconclusionata hanno un effetto killer:

non co sti tui sco no un buon bi gliet to da vi si ta e si pre no ta no per il ce sti no.

Va da sé che un curriculum va impostato “focus reader” e che la sua formulazione può

es se re va ria ta a se con da di chi pre ve di bil men te lo leg ge rà. Sto ri ca men te vie ne con si de ra ta
qua le an te si gna na de gli odier ni cur ri cu lum una let te ra che Leo nar do da Vin ci in viò a Lu ‐
do vi co il Moro, duca di Mi la no, per es se re as sun to alla sua cor te. Leo nar do, è noto, ama va

scrivere all’incontrario: da destra a sinistra. Ma quella era la sua modalità “focus writer”,

per i do cu men ti da te ne re per sé. La let te ra al duca, con ser va ta nel la Bi blio te ca Am bro sia ‐
na di Milano, è scritta correttamente da sinistra a destra. Tuttavia è il contenuto che è

davvero “focus reader”. Leonardo fa solo un fugace accenno, nelle ultime righe, al suo ta‐
lento artistico mentre si dilunga nell’illustrare l’intero arsenale di macchine da guerra che

è in grado di progettare e di costruire per combattere sia in terra sia in mare. Sapeva per‐
fettamente che per il duca, impegnato in varie campagne militari, era esattamente quello

il ta sto da toc ca re.

A chi sono indirizzati in genere i tuoi curriculum? A società di servizi finanziari, ad

aziende che opera nel campo della moda, ad agenzia di marketing? Fa una certa differen‐
za. Chi lo prenderà in mano lo apprezzerà di più se è redatto su un modello Europass o

su un modello cronologico? Sul web puoi trovare anche un’infinità di spunti per realizza‐
re modelli fuori dagli schemi più convenzionali: possono far colpo se ti candidi per un la‐
voro creativo mentre di sicuro sono decisamente controindicati se ti proponi per una

man sio ne am mi ni stra ti va.
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In uno dei suoi ultimi Career Day, l’Università Ca’ Foscari di Venezia – la prima Bu si ‐
ness School fondata in Italia e la seconda in Europa (dopo quella di Anversa) – ha presenta‐
to un’indagine sugli errori più comuni che spingono i reclutatori a scartare un curricu‐
lum. Il 71% degli interpellati ha risposto che tende a farlo quando rileva che un candidato

le spa ra gros se a pro po si to del le espe rien ze ma tu ra te o dei ruo li ri co per ti, un 25% stor ce il

naso davanti a una foto inappropriata (tipo ca sting “Grande Fratello”) e in genere infasti‐
di sce un cur ri cu lum trop po pro lis so.

Prima di inviare un curriculum preoccupati di verificare quanto è in linea con lo stile

del l’a zien da al qua le è de sti na to e na tu ral men te con il pro fi lo ri cer ca to. Adat ta il con te nu ‐
to, non appesantendolo con inutile zavorra ma sviluppando quelle informazioni che pos‐
sono effettivamente interessare chi lo riceverà. Non essere troppo banale o scontato. Non

abusare di aggettivi che significano poco. Un’analisi recentemente effettuata sui profili

che compaiono su Linkedin ha rivelato che è diventato un luogo comune descriversi

“motivato” e “appassionato” o attribuirsi genericamente “vasta esperienza” e “risultati

professionali”. Se davvero spicchi per determinate qualità, segnalalo nel tuo curriculum

piut to sto con esem pi con cre ti. In som ma, con l’e lo quen za dei fat ti.
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4 - SFIGURI NEI COLLOQUI DI LAVORO

È del tutto superfluo fare l’inventario dei fattori che fanno sì che non si riesca a lasciare

una buona impressione quando si sostiene un colloquio di lavoro. L’importante è ren‐
der se ne con to. A tut to c’è ri me dio.

Tra la scia mo l’a spet to del l’ab bi glia men to, sul qua le sono sta ti ver sa ti fiu mi di in chio stro,

non perché non abbia il suo peso ma perché presumiamo basti semplicemente fare affi‐
damento sul buonsenso per scegliere il più consono. Qual è? Quello che non dà troppo

nel l’oc chio e ci fa sen ti re a pro prio agio, do mi nan do an sie ed emo zio ni che – se non sono

su li vel li pa to lo gi ci – in fon do non gua sta no. Di mo stra no che ci te nia mo a quel la vo ro. In ‐
giustificate, semmai, sono certe paure. La paura, quella sì, paralizza. Se ti assale, trova un

modo per sdrammatizzare: sei davanti ad un re crui ter, un selezionatore, non ad un ploto‐
ne d’e se cu zio ne!

Un colloquio di lavoro somiglia molto a un esa me e ad un esame ci si va pre pa ra ti.
Gran parte delle domande sono prevedibili: tenderanno a mettere a fuoco le tue motiva‐
zioni, i tuoi obiettivi, i tuoi comportamenti e soprattutto qual è il va lo re che un’azienda

può ri ca va re dal tuo even tua le ap por to. Non far ti tro va re spiaz za to: se hai trop pe esi ta zio ‐
ni chi hai da van ti ne de dur rà che non stai pren den do se ria men te la cosa.

Per sua natura, il colloquio di lavoro è un’ intervista ma, anche se indossi i panni del‐
l’in ter vi sta to, non con si de rar li una ca mi cia di for za. Puoi be nis si mo por ge re an che tu del ‐
le domande: guadagnerai dei punti se sono pertinenti e comprovano che da parte tua c’è

un sin ce ro in te res se per il po sto in pa lio.

Il ruolo dell’intervistato comporta l’obbligo di avere la parola per un buon 80% del tem‐
po ma non di essere logorroico. I selezionatori apprezzano la sin te si , che offre loro l’op‐
portunità di incalzarti con altre domande di approfondimento. Essere sintetici non signi‐
fi ca es se re eva si vi e non im pe di sce di es se re esau rien ti.

Può essere che fin qui non ti abbiamo detto nulla di nuovo. Magari hai già una qualche

esperienza riguardo i colloqui di lavoro, ci vai preparato ma non sei abbastanza disinvol‐
to e sei consapevole che è un handicap che finisce per penalizzarti. Sei insomma vittima

di una spe cie di bloc co. Come puoi vin cer lo?

Eb be ne, pos sia mo for nir ti un paio di sug ge ri men ti. Il pri mo: iscri vi ti ad un cor so di tea ‐
tro o aggregati a qualche filodrammatica amatoriale. Il secondo: considera l’idea di fre‐
quentare un corso di “pu“pu blic speablic spea king”king”  . Resterai sbalordito dai miglioramenti delle tue ca‐
pa ci tà co mu ni ca ti ve.
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5 - NON TI SAI “VENDERE”

Di un pro dot to si dice che il prez zo giu sto è quel lo mas si mo che il mer ca to è di spo sto a

pagare. Poco importano il tempo che è occorso per realizzarlo o le risorse che sono state

impiegate. E tu, in termini di retribuzione, quanto vali? La risposta potrebbe essere: lo sti‐
pendio massimo che un datore di lavoro è disposto a riconoscerti, indipendentemente

da gli stu di che hai fat to, dai ti to li, dal le com pe ten ze e dal le espe rien ze che hai ac qui si to.

Il mondo è pieno di prodotti simili venduti a prezzi anche estremamente diversi. La

differenza non sempre è determinata dalla qualità, cioè l’aspetto materiale. In gioco en‐
tra no fat to ri im ma te ria li come la no to rie tà e l’im ma gi ne. In una pa ro la il “brand”.

Internet era ancora in fasce e Facebook o Twitter erano ancora di là da venire quando

nel 1997 Tom Pe ters, uno dei guru più in no va to ri nel l’in te ra sto ria del ma na ge ment, in un

famoso articolo comparso sul Fast Company Magazine sostenne che “per distinguersi e

prosperare nel nuovo mondo del lavoro” occorreva prendere esempio dalle imprese e sa‐
persi promuovere esattamente come si fa per un marchio o un prodotto. Quell’articolo è

unanimemente considerato come l’atto di nascita del “personal branding”, il marketing di

se stes si.

Oggi gran parte delle strategie per accreditarsi e valorizzarsi passano attraverso i social

network, uno strumento alla portata di tutti per esprimersi e farsi notare. La parola d’or‐
dine è vi si bi li tà. Canti divinamente? Suor Cristina, la vincitrice della seconda edizione

ita lia na di The Voi ce, non sa reb be mai di ven ta ta una star

se le sue doti canore fossero rimaste confinate all’interno di un convento. Puoi avere

an che straor di na ri ta len ti ma se non li met ti in mo stra chi mai po trà ac cor ger se ne?
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Il marketing non è tutto. Occorre anche sa per si ven de re . Uno spot televisivo può con‐
vincerti a credere che un modello di auto sia quello che fa per te, per poi ricrederti una

volta che te lo trovi davanti. Puoi avere un curriculum perfetto e ottime referenze, ma se

non lasci di te una buona impressione nel colloquio puoi scommettere che il posto di la‐
vo ro a cui aspi ra vi ver rà as se gna to a qual cun al tro.

I manuali di tecniche di vendita ci insegnano che alcuni dei passaggi fondamentali per

concludere positivamente una trattativa sono ap proc cio, in da gi ne, presentazione della

so lu zio ne e superamento delle obiezioni. Se devi “venderti”, il selezionatore o il datore

di la vo ro sono in so stan za il clien te.

L’approccio si consuma nei primissimi minuti, quelli in cui si crea il clima che caratte‐
rizzerà l’intero colloquio. Se non hai ben chiare quali sono le esigenze del tuo interlocu‐
tore, è il caso di trovare un modo discreto per indagarle (“Se non ho frainteso, la figura

che cercate deve...”). Se pensi di essere davvero tu la soluzione, devi saper spiegare qual è

il valore che hai da offrire. Alle aziende importa cosa puoi dare, non cosa vuoi pren de re.

A questo proposito, una domanda piuttosto ricorrente nei colloqui è “Perché dovremmo

scegliere proprio lei?”. Non esiste una risposta giusta ma ne esistono molte di sbagliate.

Ebbene, prova un po’ a pensare come tu risponderesti e tieni conto che spesso proprio le

risposte fornite a questo tipo di domande sono decisive. Per quanto riguarda le obiezioni,

qualcuna puoi immaginartela. Sei troppo giovane? Sei troppo vecchio? Hai scarsa espe‐
rienza in quel determinato settore? Sei troppo qualificato? Abiti troppo distante dal luogo

di lavoro? Se è su qualcuno di questi aspetti che ti punzecchia il selezionatore, lo fa vero‐
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similmente per metterti alla prova. Conosceva già la tua età o la tua residenza, eppure ti

ha convocato ugualmente per un colloquio. Perciò resta calmo, non ti scomporre e so‐
prattutto non assumere un atteggiamento re mis si vo o ras se gna to . Se ti riesce, rispondi

con una battuta. Del tipo: “In effetti è stato un viaggio venire sin qui. Ma quando si ama

un lavoro non si contano i chilometri”. Chi si sa vendere, non si fa mettere alle corde dal‐
le obie zio ni. Le uti liz za come op por tu ni tà per ri bal ta re le si tua zio ni a suo fa vo re.
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6 - HAI UN ATTEGGIAMENTO SBAGLIATO

Gli atteggiamenti che assumiamo di fronte a una persona, un oggetto o un argomento

sono frutto di convinzioni od esperienze, di emozioni o stati d’animo, di sentimenti o di

convenienze. In genere si mescolano tre componenti: co gni ti va, af fet ti va e com por ta ‐
men ta le. Non sempre gli atteggiamenti si traducono in in ten zio ni e non sempre le inten‐
zioni si traducono in azio ni. Facciamo un esempio: gli atteggiamenti di fronte a un siga‐
retta possono essere estremamente diversificati. C’è chi trova disgustoso il fumo e chi lo

trova piacevole (dimensione affettiva). C’è chi è dell’idea che ci si possa concedere qual‐
che sigaretta senza compromettere la salute e chi ritiene già il fumo passivo estremamen‐
te nocivo (dimensione cognitiva). C’è chi matura il proposito di smettere di fumare e chi

il pro ble ma non se lo pone mi ni ma men te (di men sio ne com por ta men ta le).

Un at teg gia men to po si ti vo non è ga ran zia di suc ces so, ma un at teg gia men to ne ga ti vo è

un’au to stra da che come uni co sboc co l’in suc ces so. In du ce a de si ste re an zi ché ad in si ste re.

Se nella ricerca di un lavoro parti con la convinzione che “è tutto inutile”, l’esito è già

scrit to: non ot ter rai ri sul ta ti.
Se hai un atteggiamento negativo, un buon reclutatore te lo leggerà in faccia già nel co‐

sid det to “warm up”, la fase di riscaldamento che apre un colloquio di lavoro e che si pro‐
trae per un paio di minuti. Sappi che lui, il reclutatore, ti sta già studiando per formarsi

una pri ma im pres sio ne. Quale che sia, ci sono forti probabilità che non la modifichi nel‐
le fasi successive: l’esame vero e proprio, il controesame (è dedicato ad approfondimenti

e de lu ci da zio ni, even tual men te an che da par te del can di da to) e la chiu su ra.

Magari non sei un campione di ottimismo, sei scettico sulle tue possibilità e, per quanti

sforzi tu faccia, non ti viene in mente nulla che possa farti apparire differente e speciale

rispetto a tanti altri. E allora? Nessuno è perfetto. Non essere perfetti non esclude di poter

essere il candidato giusto. Non lasciarti soffocare dalle negatività e soprattutto, in partico‐
lare nel corso di un colloquio, evita di dire cose negative specie se riferite ad altri. Anche

se hai su bi to qual che tor to, astie ni ti dal par lar male del le tue pre ce den ti espe rien ze di stu ‐
dio o la vo ra ti ve, di capi, di com pa gni o di ex col le ghi. Se lo fai, ti da rai la zap pa sui pie di e
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ti met te rai in cat ti va luce.
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7 - SEI DEPRESSO E NON LO SAI

Guar da ti allo spec chio. Come ti vedi? Sei il tipo di per so na che in un am bien te di la vo ro

si vor reb be ave re ac can to tut ti i san ti gior ni? Ma ga ri il tuo sen so au to cri ti co non è par ti co ‐
larmente sviluppato e allora rivolgi la stessa domanda a qualcuno di cui ti fidi e sappia

dir ti la ve ri tà, per quan to dura pos sa es se re.

Il 90% del le per so ne se ne sta rin ta na to nel la sua “zona di com fort” . Co s’è? È quel la con ‐
dizione, quello stile di vita, quello stato neutro e apparentemente sicuro che non procura

an sie ed in cui si perpetuano gli stessi comportamenti e le stesse abitudini. Insomma, una

sorta di tana in cui si vive alla giornata, senza mettere fuori il naso perché il mondo all’e‐
ster no è pie no di pe ri co li.

Il mondo però cambia in fretta, la zona di comfort si restringe e diventa sempre più

difficile tenere i pericoli fuori dalla porta. Nel campo del lavoro l’innovazione avanza e

spazza via chi non si adegua e si trincera dietro il solito alibi: “abbiamo sempre fatto

così...”.

All’interno della zona di comfort la monotonia diventa noia, l’apparente assenza di ri‐
schi si tra du ce in as so lu ta man can za di sti mo li , la de pres sio ne tro va ter re no fer ti le. Det to
questo, torniamo per un attimo alla domanda originaria: sei il tipo di persona che in un

am bien te di la vo ro si vor reb be ave re ac can to tut ti i san ti gior ni?

Magari non sei depresso, sei soltanto un po’ de pri men te. Non dimostri l’entusiasmo,

l’energia, la curiosità che occorre per inserirsi in un gruppo. Esci perciò dalla tua zona di

comfort perché è al di fuori di essa che stanno le opportunità da cogliere, gli obiettivi da

inseguire e tutto ciò che può farti crescere. Combatti la pigrizia, cerca di essere attivo fisi‐
camente e mentalmente. Coltiva nuovi interessi, sviluppa la tua vita sociale. Anche agli
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oc chi di un da to re di la vo ro avrai un’a ria di ver sa.
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8 - NON SEI REALISTA

La più famosa opera teatrale del drammaturgo inglese Samuel Beckett si intitola

“Aspet tan do Go dot”. È una delle più rappresentate in tutto il mondo. La trama è piutto‐
sto semplice perché, come si lesse in una delle primissime recensioni, “è una commedia

in cui non accade nulla, per due volte”. Nei due atti sulla scena compaiono due uomini ai

quali un fantomatico Godot ha dato appuntamento sotto un albero in aperta campagna.

Godot non comparirà mai, né nel primo né nel secondo atto. La commedia estremizza

quel le si tua zio ni in cui si aspet ta il ve ri fi car si un even to dato per im mi nen te  ma che non

ar ri va mai, sen za far nul la per ché si rea liz zi.

Stai aspettando la gran de oc ca sio ne? Nel tipo di offerta che c’è in giro non trovi nul la
di buo no per te? Sei convinto che non è il momento giusto e che fra sei mesi, un anno o

due, lo sce na rio mu te rà? For se an che tu stai aspet tan do Go dot.

“Life’s too short for the wrong job”, la vita è troppo breve per avere un lavoro sbagliato, è

uno slogan internazionalmente conosciuto. Ma se è breve perché sprecare troppo tempo

ad aspet ta re? For se esi ste il la vo ro dei tuoi so gni, ma non è a por ta ta di mano. For se non è

nella regione in cui abiti. Forse non hai ancora tutte le competenze per conquistarlo. For‐
se all’inizio comporta un bel po’ di gavetta e di sacrifici. Oppure ti sei fatto un film che

non corrisponde alla realtà: se, con un colpo di bacchetta magica, quel lavoro tu potessi

aver lo ades so, ma ga ri sco pri re sti che è ben al tra cosa ri spet to a ciò che ti fi gu ra vi.

L’ambizione è una molla importante, tuttavia muoversi con almeno una dose di sano

rea li smo e un pizzico di umiltà non guasta. Mentre tu “aspetti Godot”, tanti altri trovano

lavori che li appagano e stanno facendo carriera. Li vedi sfrecciare a fianco, in corsia di

sor pas so.

Se la tua ricerca di lavoro è infruttuosa, riconsidera le tue aspettative e le tue aspirazio‐
ni. Sono congrue rispetto a quello che sei in grado attualmente di offrire ad un’azienda

di spo sta ad as su mer ti? Ti stai so prav va lu tan do? Sei trop po esi gen te? Tor na con i pie di per

ter ra. Per spic ca re un volo bi so gna co mun que par ti re con i pie di per ter ra.

Ser gio Mar chion ne, l’am mi ni stra to re de le ga to di Fiat Chry sler, è il ma na ger più pa ga to
d’Italia e i suoi compensi ultimamente si aggirano sui 50 milioni di euro all’anno. Mar‐
chionne è figlio di una profuga istriana e di un modesto maresciallo dei carabinieri che,

raggiunti i 50 anni e andato in pensione anticipata, decise di emigrare in Canada. Mar‐
chion ne al l’e po ca di anni ne ave va 14 e, come ha rac con ta to in un’in ter vi sta, ce ne mise al ‐
tri 6 per riuscire a parlare inglese senza doversi vergognare di un’eccessiva inflessione

italiana. Per imparare la lingua frequentò i corsi che il governo offriva agli stranieri per

integrarsi. In seguito prese tre lauree ed era ancora studente quando nel 1983, a 31 anni,

trovò finalmente il primo lavoro come consulente fiscale alla Deloitte. La storia di Mar‐
chionne insegna che non è dal punto di partenza che dipende il punto d’arrivo. Anche le

più impressionanti scalate avvengono per gradi. Se punti in alto, comincia almeno a fare

un pas so avan ti.
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9 - NON SAI SCEGLIERE IL BERSAGLIO

Fin qui ab bia mo de di ca to un sac co di spa zio al col lo quio di la vo ro ma c’è chi a quel l’ap ‐
puntamento non ci è nemmeno arrivato. Se il tuo curriculum continua a viaggiare inces‐
santemente senza che da nessuna parte giunga qualche tipo di riscontro, diventa legitti‐
mo il so spet to che tu non sap pia in di vi dua re né le azien de né le po si zio ni “ber sa glio”.

Le probabilità di centrare un bersaglio non dipendono dalla quantità di frecce scagliate

ma dalla mira del tiratore. Può bastarne una per andare a segno. Se invii il tuo curricu‐
lum a casaccio (“Perché non si sa mai”), la tua è una sorta di giocata alla lotteria. Ma è una

lot te ria che pre ve de sol tan to il pri mo pre mio e nes sun pre mio di con so la zio ne.

In fatto di bersagli, il selezionatore sei tu. Devi mantenerti il più possibile informato.

Quali sono i settori che offrono le maggiori opportunità? Quali sono le aziende che stan‐
no procedendo ad assunzioni? Leggi bene le “job de scrip tions” , cioè tutti i dettagli che ven‐
gono forniti sulle posizioni da ricoprire, e verifica quanto il tuo profilo collima con i re‐
quisiti richiesti. Valuta come, senza truccarlo, puoi renderlo più aderente rispetto alle

aspettative di chi lo riceverà. Insomma, devi confezionare al meglio la tua offerta. Infine

cerca di capire se si tratta di posti di lavoro che possono schiuderti delle prospettive e se

hai delle ragionevoli chan ches per sperare almeno di poter essere convocato per un collo‐
quio.

Internet gronda di informazioni. Non limitarti però a quanto puoi reperire on li ne. Datti

da fare, chiedi in giro, se puoi trova agganci. Per ultimo, una volta identificati i bersagli,

co min cia pure a sca glia re le tue frec ce.
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10 - NON TI ADEGUI AL MERCATO

Le aziende sanno per filo e per segno che cosa vogliono. Prova ad esempio a dare

un’occhiata alle offerte di lavoro per un ruolo di responsabile amministrativo. Ne trove‐
rai alcune che contengono un elenco dettagliato degli adempimenti di cui ci si aspetta

debba occuparsi la figura ricercata. Ebbene, in molti casi ci si spinge ben al di là della te‐
nuta della contabilità ordinaria. C’è chi richiede competenze in fatto di controllo di ge‐
stione, di predisposizione dei bilanci d’esercizio, di contrattualistica clienti e fornitori, di

si cu rez za sul la vo ro, di si ste mi di qua li tà.

Ana liz za re i re qui si ti ri chie sti ne gli an nun ci di la vo ro per i rami di at ti vi tà che ti in te res ‐
sa no sarà un eser ci zio par ti co lar men te istrut ti vo. Per quan to em pi ri ca, è una ma nie ra per

scoprire se sei al passo o meno con i fab bi so gni oc cu pa zio na li del mercato. Esamina un

campione di annunci sufficientemente significativo, poi soffermati su quelli che ricerca‐
no profili più qualificati del tuo. In una serie di casi il gap da colmare potrà essere note‐
vole. In altri vedrai che il divario non è troppo sensibile e che possono esserci ampi mar‐
gi ni per re cu pe ra re. Per mettersi al passo, si tratterà di lavorare su alcune aree di miglio‐
ra men to, com ple tan do e af fi lan do le tue ca pa ci tà tec ni che e per so na li.

L’avvento delle nuove tecnologie ha determinato il fatto che in molte mansioni sia di‐
venuto indispensabile conoscere ed utilizzare gli applicativi informatici. Paradossalmen‐
te, il mercato lamenta però una carenza di tecnici di sistemi informatici mentre assorbe

una grande quantità di badanti, perché per i lavori a bassa qualificazione non mancano le

opportunità occupazionali. McDonald ha assunto 2 mila addetti fra il 2013 e il 2014 ed al‐
tri mil le li re clu te rà nel 2015. È un po sto al ban co ne di un fast food che ti in te res sa?

Con l’andare del tempo, la configurazione del mercato del lavoro tende sempre più a

so mi glia re ad una cles si dra : si re strin ge in mez zo. Per tut ti quei ruo li che, nel la sca la del la
qualificazione, rientrano nella fascia intermedia si riducono le richieste e ne soffrono an‐
che la retribuzioni. In una clessidra i granellini di sabbia che stanno in mezzo sono i pri‐
mi a pre ci pi ta re sul fon do.
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Quali sono le tue aree di miglioramento? Valutale alla luce dello schema che vedi qui

sopra. Le ca pa ci tà ge stio na li hanno a che fare con la determinazione che ci metti e con i

metodi che applichi per il raggiungimento di un risultato. In fatto di capacità relazionali

tieni conto che è fondamentale la disponibilità verso gli altri: ascolto, comprensione delle

loro esigenze anche quando non sono esplicitamente espresse, collaborazione. Riguardo

le com pe ten ze tec ni che considera che non esistono soltanto gli aspetti strettamente ope‐
rativi ma che spesso a fare la differenza sono le conoscenze di tipo normativo o organiz‐
za ti vo op pu re del le spe ci fi ci tà di un am bien te o di un con te sto.

E la fles si bi li tà? È la ca pa ci tà di sa per (e vo ler) cam bia re. Den tro ci stan no tan te cose: sa ‐
per si adat ta re alle si tua zio ni e ai tem pi, sa per ri ve de re cri ti ca men te le pro prie opi nio ni e i

pro pri sche mi o sa per sce glie re vie nuo ve per af fron ta re e ri sol ve re pro ble mi.

Se il tuo problema è che non riesci a trovare il lavoro che vuoi, una delle cause a monte

potrebbe proprio essere una scarsa flessibilità al cambiamento . All’origine delle difficol‐
tà che si registrano nel trovare un impiego, c’è quello che si definisce il “no mat“no matching”ching” ,

cioè il fatto che non si incontrino domanda e offerta di lavoro. Non puoi pretendere che

sia il mer ca to ad ade guar si a te, toc ca a te ade guar ti al mer ca to .

Per ché, se non lo fai, il mer ca to ti re spin ge o ti espel le.
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PER CONCLUDERE

Si può decidere di non combattere durante una guerra. Si può scegliere il migliore na‐
scon di glio pos si bi le e spe ra re di non es se re no ta ti. Cer ca re di ri ma ne re vivi.

Si può sperare che le cose cambino o che un bel giorno qualcuno cambierà lo stato at‐
tua le del le cose e tra sfor mi que sto mo men to dif fi ci le e con vul so in un’oa si di pro spe ri tà e

di cre sci ta.

Sce glie re di fare tut to ciò è uma na men te com pren si bi le. Non c’è bia si mo in que sto.

Ma questo testo ha cercato, anche provocatoriamente, di portare a decidere qualcosa di

diverso. Abbiamo provato a stimolare una reazione, una riflessione, un’idea diversa. Se

tutto quello che stai facendo ora sta funzionando, continua a farlo e non ti curare di quel‐
lo che abbiamo scritto qui. Ma se le cose sono ferme e non sembrano trovare una solu‐
zione percorribile, allora tieni fermamente presente quanto scritto. E prova ad utilizzarlo

su di te. Sen za pre giu di zi, se ti è pos si bi le.

Noi co mun que non smet te re mo di cer ca re nuo vi me to di per aiu tar ti.
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CONTATTI

Ciao!

Conoscerai Mister Hire principalmente perché è il portale di annunci di ricerca e sele‐
zio ne del per so na le di ONE4, il Brand di OSM Net work srl.

Mi ster Hire, però, è an che la per so ni fi ca zio ne di un HR Spe cia li st che la vo ra con l’o biet ‐
tivo di far incontrare a ogni azienda il candidato in grado di far crescere il proprio busi‐
ness e a ogni candidato l’azienda in grado di far emergere le proprie potenzialità e realiz‐
za re i pro pri so gni pro fes sio na li.

Mister Hire è un simpatico consulente inglese, very British nell’atteggiamento e nel

modo di es se re, mol to pro fes sio na le e at ten to alle esi gen ze dei pro pri in ter lo cu to ri.

Per questo ha visionato e approvato tutti gli e-book, come questo, dedicato a chi cerca

lavoro, scaricabili dal suo portale www. mis terh ire. it e in vendita sui principali store onli‐
ne.

Mi ster Hire ap pro ved è si gil lo di ga ran zia!

Se sei alla ricerca del lavoro dei tuoi sogni, iscriviti a www. mis terh ire. it e rimani aggior‐
na to su tut te le of fer te di la vo ro con si glia te da Mi ster Hire.
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