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UOMINI E STRATEGIE

Soffiano i venti di una
crisi che pare coinvol-

gere trasversalmente, pur
con andamenti diversi, un
po’ tutti i comparti dell’e-
conomia. Un efficace “ba-
rometro” di questa com-
plessa fase congiunturale è
senza dubbio rappresenta-
to dalla ricerca e selezione
del personale. E proprio da
una recente indagine di Pa-
ge Personnel, leader euro-
peo in questo settore,
emerge che il retail pare
andare in controtendenza,
offrendo a candidati ambi-
ziosi, professionalizzati e
capaci di accettare qualche
sacrificio, notevoli chances
di carriera. Ne parliamo
con Fabrizio Travaglini, re-
sponsabile della Divisione
Retail, Sales&Marketing e
Banking&Insurance di Pa-
ge Personnel.

D. Come si configura, in-
nanzitutto, l’attività di Page
Personnel in Italia?

R. Page Personnel è una so-
cietà specializzata nella ri-
cerca e selezione di profili
qualificati nell’ambito dei
primi livelli impiegatizi, con
una retribuzione fino ai
35.000 euro lordi. Operan-
do come Agenzia per il La-
voro, ci occupiamo di lavo-
ro sia permanente, sia in
somministrazione (ex inte-
rinale). Va sottolineato che
la società è parte di Michael
Page International, uno dei
leader mondiali nel recruit-
ment specializzato, presen-
te nel Regno Unito, in Euro-
pa continentale, Asia-Pacifi-
co e America del Nord e del
Sud. A qualificare la società
è l’estrema specializzazio-
ne e la capillarità anche dal
punto di vista della struttu-
ra: il Gruppo, infatti, conta
solo in Italia 180 consulen-
ti, 70 dei quali operanti in
Page Personnel. Si tratta di
professionisti che proven-
gono esclusivamente dai
settori per i quali svolgono
la selezione e affiancano il
cliente nella definizione
della posizione e del profi-

lo, selezionando i candidati
e seguendone l’integrazio-
ne in azienda. Lavoriamo
all’insegna della qualità e
della serietà, con un ap-
proccio orientato al succes-
so. Ovvero come fanno gli
anglosassoni il nostro com-
penso si concretizza solo
nel caso in cui il candidato
venga selezionato e assun-
to dalla società cliente.

D. Come sono cambiate in
questi anni le esigenze di
recruitment delle società
operanti nel canale retail? 

R. Senza dubbio la ricerca
di personale da parte dei
retailer è andata miglioran-
do sensibilmente dal pun-
to di vista della qualità, del
livello degli skill richiesti al-
le figure ricercate. Se fino a
qualche anno fa le società
tendevano a fare tutto “in

casa”, un po’ alla buona,
oggi si ricercano figure
sempre più professionaliz-
zate: non a caso si è am-
pliata l’area del manage-
ment – dal marketing al
commerciale – anche se
ovviamente resta forte an-
che la richiesta di persona-
le con ruoli più operativi. A
motivare questo trend vi
sono alcuni fattori, tra i
quali spiccano l’ingresso di
nuovi player che ha au-
mentato la concorrenza e,
in particolare, l’arrivo in Ita-
lia di retailer di scuola fran-
cese, inglese, ma anche
spagnola e svedese, che
hanno introdotto nuove
competenze e nuove pro-
fessionalità. Non a caso, si
richiedono più diplomati e
laureati di un tempo.

D. La difficile congiuntura
che ha caratterizzato lo

scorso anno e che si preve-
de si protrarrà anche nel
2009, ha avuto riflessi ne-
gativi anche nelle selezioni
di personale che vi affida il
retail?

R. Il momento è indubbia-
mente difficile e può pro-
vocare talvolta uno stop o
un rallentamento nella ri-
chiesta di selezione di per-
sonale. Anche il retail sof-
fre, ma ha comunque buo-
ni margini e non fa registra-
re una grandi flessioni. Va
semmai rimarcato che il
90% delle figure richieste
si colloca nell’ambito com-
merciale e vendite: a que-
sti profili non si rinuncia as-
solutamente, cercando an-
zi professionalità qualifica-
te, in grado di portare valo-
re aggiunto all’azienda.

D. Quali sono, in ambito
retail, le figure maggior-
mente richieste?

R. Secondo i dati della no-
stra ultima indagine, in
Lombardia sicuramente
quelle di capo reparto e di-
rettore di negozio, che rap-
presentano rispettivamen-
te il 40 e il 30% del totale.
Senza dimenticare altri
ruoli interessanti, quali il vi-
sual merchandiser e il
buyer/category manager,
che insieme rappresenta-
no il 10%. Complici la dif-
fusione dei centri commer-
ciali, l’affermazione di inte-
ressanti realtà nazionali e
l’ingresso di nuovi soggetti
internazionali, i comparti
in cui si registra la maggio-
re domanda sono il tessile,
il calzaturiero, cosmetica e
farmaceutico e il bricolage.
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Il retail si conferma
un’ottima opportunità

per fare carriera all’insegna
di professionalità e competenza

Page Personnel
Via Tiziano, 32
20145 Milano

Tel. 02.36260606
Fax 02.866428

www.pagepersonnel.it

Fabrizio Travaglini è il responsabile delle Divi-
sioni Retail Sales&Marketing e Banking&Insu-
rance di Page Personnel, leader europeo nella
ricerca e selezione specializzata di figure im-
piegatizie. La società, attiva in 10 Paesi nel
mondo, è nata dall’esperienza del Gruppo Mi-
chael Page. Page Personnel si struttura nelle
Divisioni: Finance, Banking & Insurance,
Sales & Marketing, Retail, Techni-
cians & Engineers, Technology, As-
sistance & Office Support, Sales
Administration, Human Resources.

Il 90% delle figure richieste dal retail si colloca nell’ambito
prettamente commerciale e vendite: a questi profili non si ri-
nuncia assolutamente, a dispetto della crisi di questi tempi.

In particolare, quelle di capo reparto e direttore di nego-
zio sono le figure professionali maggiormente ricercate.

La ricerca di personale da parte dei retailer è andata mi-
gliorando sensibilmente dal punto di vista della qualità,
del livello degli skill richiesti alle figure ricercate.
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