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Capitolo Terzo: Dalla casualità alla volontarietà 

 

Quello che normalmente accade 

Come già più volte indicato, il nostro percorso, non 
intende pronunciare giudizi e suggerire percorsi a chi 
ha la responsabilità di migliorare l’accesso al mondo 
del lavoro. Intendiamo al contrario comprendere, fino 
in fondo, come stanno le cose, per poter fornire un 
reale aiuto a chi si appresta ad affrontare questo arduo 
passaggio della vita: cercare, anzi trovare lavoro. 
Per questo è necessario riuscire a capire bene quello 
che accade sia nell’ottica di chi offre che in quella di 
chi cerca lavoro. 
Tralasciando l’esperienza quotidiana che ci evidenzia 
un enorme business sviluppatosi su questa 
problematica, business che va dai corsi di formazione, 
finanziati o meno, alla enorme quantità di iniziative 
pubbliche e, talvolta private, che, utilizzando molto 
spesso i finanziamenti europei, fanno sbocciare e 
chiudere continuamente “sportelli” più o meno 
qualificati per dare assistenza, senza disporre delle 
necessarie competenze, mezzi e soprattutto senza dare 
continuità alle attività. Tutto ciò oltre che non dare 
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una mano contribuisce ad ingenerare confusione, non 
fornire punti di riferimento precisi, dare informazioni 
contraddittorie, obsolete e conseguentemente 
inefficaci. Tutto ciò, a maggior ragione non è in 
condizioni di fornire una metodologia base da 
utilizzare adeguandola ai diversi livelli e gradi di 
competenza e di lavoro ricercato.  
Al fine di evitare di cadere in ipotesi più o meno 
legate alla realtà, da parte nostra cerchiamo di partire 
dai “fatti” dalle situazioni oggettivamente rilevate da 
soggetti autorevoli a ciò preposti. 
Un primo aiuto ci viene fornito, come abbiamo visto 
dai dati Excelsior, ma anche Istituti come ISTAT e 
CENSIS contribuiscono a darci una buona mano. 

Abbiamo appena visto (figura 8) quali siano i 
metodi che le imprese utilizzano per selezionare il 
personale di cui hanno necessità. In oltre il 70% dei 
casi la ricerca, da parte delle imprese si realizza 
attraverso “conoscenza diretta” e “segnalazioni 
conoscenti e fornitori”; un ulteriore 38% proviene da 
“banche dati interne all’azienda”. Tutto ciò indica che, 
per motivi che non ci interessa indagare in questa 
sede, le aziende, in particolare quelle di piccola 
dimensione (fino a 50 dipendenti) che, lo ricordiamo 
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ancora una volta forniscono oltre il 70% 
dell’occupazione nell’industria e servizi, trovano i 
loro futuri dipendenti attraverso i cosiddetti “canali 
informali”, ovvero attraverso le informazioni ricevute 
da “persone di cui hanno fiducia”. 

Questa modalità molto spesso può e viene 
confusa con la raccomandazione, pur avendo una 
chiara opinione sul problema, non intendiamo 
soffermarci su questo, chi volesse può approfondire la 
problematica nelle note in appendice. 

Cerchiamo adesso di comprendere quali sono le 
modalità utilizzate da chi il lavoro vorrebbe trovarlo. 
Già nel lontano 2001 su una nota inserita sul sito “il 
diario del lavoro” della CGIL, intitolato “Occupazione 
– come i giovani cercano lavoro”, segnalava che il 
42% dei giovani lo cerca “affidandosi alle conoscenze di 
genitori e parenti o al passaparola fra amici…. il 34% invia il 

proprio curriculum ma è convinto che ben difficilmente verrà 

letto e meno ancora preso in considerazione . Il 28% si rivolge 

agli uffici di collocamento, il 26% legge gli annunci sui 

giornali, l’11% fa ricerche su internet.” 

Nell’ambito di una recente ricerca svolta da 
“Osservatorio Metis” in collaborazione con ISPO nel 
2007, alla domanda di quali siano i canali più utili per 



Trovare lavoro: un lavoro 
Alberto Colaiacomo 

- 53 – 

 

aiutare i giovani a trovare lavoro, il campione 
intervistato ha risposto nel modo indicato nella figura 
9.
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Ancora in una nota rilevata su una pagina del sito 
BNL2 si legge: “La maggior parte di loro [i giovani in cerca 
di lavoro – n.d.r.] non ha la più pallida idea di come funzioni il 
mondo lavorativo; per molti, studiare fino al conseguimento di 
lauree e master produrrà come effetto subitaneo migliaia di 
richieste da parte delle più grandi multinazionali europee… 
Nonostante le scarse conoscenze informatiche degli italiani 
(rispetto ai compaesani europei), secondo una ricerca 
dell’Osservatorio Metis, il 60% dei lavori viene cercato su 
internet. …. Attenzione: se avete conoscenze “in alto”, meglio 
usarle. Almeno secondo il 49% degli intervistati, che 
consigliano di giocare subito l’eventuale “carta 
raccomandazione” ” 
 Da queste brevi note emerge abbastanza 
evidente un dato: che i percorsi di chi cerca sono 
piuttosto differenti da quelli utilizzati da chi offre. 
Non è certo questa la migliore premessa che possa 
permettere l’incontro di queste due situazioni. Se, una 
definizione non troppo canonica del marketing dice 
che questo è “la magia che permette (favorisce) 
l’incontro tra chi offre qualcosa, in cambio di un 
compenso, e chi quel qualcosa cerca, offrendo in 

                                                             
2 “ lavoro che passione “ – 19/06/2006 
http://www.energybnl.it/news/index.jsp;jsessionid=5TUQOP0QLECLGCW242XCFFQ?pagina=dettaglio&idNews=148  
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cambio, il relativo corrispettivo” vediamo che non c’è 
occasione migliore che dover utilizzare gli strumenti e 
le metodologie che il marketing ci mette a 
disposizione al fine di favorire quest’incontro tra chi 
vuole andare a lavorare e chi ha bisogno di qualcuno 
che lavori. 
 Per comprendere con maggior chiarezza quanto 
ci sia da lavorare sotto l’aspetto pratico, un confronto 
che abbiamo predisposto tra i dati emergenti da 
Excelsior (ciò che fanno le imprese) e quelli di 
EUROMETIS (quello che fanno i giovani che cercano 
lavoro), che possiamo assumerlo come la modalità 
mediamente adottata da chi cerca lavoro ci fornisce un 
aiuto significativo (figura 10). 
E’ facile constatare come, ad eccezione dell’invio del 
curriculum e l’utilizzo di agenzie di selezione del 
personale, tutti gli altri “canali” mostrano differenze 
di utilizzo di oltre il 50%, in un senso o nell’altro. 
Anche il canale più utilizzato, da entrambe le 
categorie “rivolgersi a parenti, amici, conoscenti” è 
sottoutilizzato, rispetto a quanto fanno le imprese per 
il 112%.  
Una notazione particolare ci sentiamo di dover 
effettuare e riguarda Internet. Questo canale, pur 
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essendo utilizzato marginalmente da entrambe le 
categorie analizzate, tuttavia evidenzia la notevole 
“distanza” culturale, tecnica, professionale, pratica 
che c’è tra i giovani, in particolare, e le aziende 
italiane. 
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Ancora una volta, sottolineiamo come sia importante 
evitare errori di valutazione del genere, perché non ci 
aiutano a comprendere quali siano le strade più idone 
e quelle meno e, conseguentemente ci fanno 
intraprendere percorsi poco produttivi. 
 Infine, si ritiene utile segnalare alcuni passaggi 
di un’intervista che la curatrice della ricerca 
“Monitoraggio delle Politiche Occupazionali e del 
Lavoro”3 –Germana di Domenico- ha rilasciato a 
ForumPA. 

Dopo un’attenta analisi della struttura legata 
all’assistenza di chi cerca lavoro ed averne valutato i 
connessi punti critici, la di Domenico afferma: “In 
Italia è proprio il sistema dell’intermediazione a non essere 

decollato, perché quello che funziona è il metodo fai da te. E 

questo sia a causa delle caratteristiche del tessuto 

imprenditoriale, sia per questioni di cultura” 
Questa dichiarazione sembra fotografare in 

maniera impeccabile la situazione attuale. Azioni e 
scelte che possano portare a modificare, speriamo 
migliorando il sistema, sono delegate ad altri soggetti 
e contesti, ai nostri fini ciò che deve interessarci è 

                                                             

3 Monitoraggio a cura del Ministero del Lavoro ed ISFOL – febbraio 2007 
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comprendere con chiarezza oggi le cose come 
funzionano. 

Un ultimo contributo, se ancora ce ne fosse 
bisogno, che ci conforta sulla correttezza dello 
scenario di riferimento da noi delineato ci viene 
fornito dalla Banca d’Italia. 
 In un passaggio di un documento4 ufficiale del 
2004 leggiamo:  

“Il concentrarsi della disoccupazione nelle famiglie con 

pochi occupati, oltre che aggravare il loro stato di disagio, 

limita la possibilità dei componenti di trovare lavoro attraverso 

l’utilizzo dell’importante canale della rete delle conoscenze 

personali.- e quindi prosegue- Analisi econometriche condotte 

dal Servizio Studi mostrano che per un individuo in cerca di 

lavoro la probabilità di trovarlo risente, oltre che del contesto 

macroeconomico, anche della condizione occupazionale delle 

persone appartenenti alla cerchia sociale a lui più prossima.” 
Da quest’ultima indicazione della Banca d’Italia, 
supportata anche da analisi tecniche, emerge con 
estrema chiarezza il ruolo giocato dalle “relazioni” : 
più ne abbiamo e più é probabile che si riesca 
facilmente a trovare lavoro, meno se ne hanno, più 

                                                             
4 Banca d’Italia- Assemblea Generale Ordinaria dei Partecipanti – Roma 31.05.2004 –pag 163 della 
Relazione del Governatore 
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sarà difficile! 

Chi entra in gioco nella ricerca ed individuazione 

del posto di lavoro 

Prima di cominciare a prendere in mano la 
“cassetta” ed i relativi attrezzi, cerchiamo di mettere a 
fuoco ancora qualche tratto della nostra mappa di 
riferimento. 

Abbiamo visto che i principali giocatori sul 
terreno sono: il datore di lavoro, colui che offre il suo 
servizio lavorativo e, molto spesso l’intermediario di 
fiducia, o meglio quel soggetto con cui colui che ha 
bisogno di essere aiutato ha costituito una certa 
relazione. Il marketing dei servizi, ci insegna che é 
questo l’elemento determinante: la relazione. 

E la relazione che riesce a dare un contributo 
determinante alla vendita dei servizi. Ed il Lavoro 
cos’altro è se non un servizio? 
 Ecco quindi chiarito il motivo per cui chi ha 
bisogno di qualcun altro che lo aiuti lavorando con 
lui, lo ricerca attraverso modalità e persone con cui 
ha, precedentemente creato una relazione e verificato 
la sua affidabilità. 
 Poco sopra la nota della Banca d’Italia, 
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utilizzando un linguaggio tecnico, ci ha dato, 
indirettamente conferma proprio di questo concetto. 

Attenzione alle false relazioni 

Ancora una volta riteniamo utile effettuare una 

breve precisazione prima di procedere, infatti 

l’argomento, si presta a facili semplificazioni che, dal 

punto di vista pratico non offrono alcun aiuto al 

raggiungimento del nostro obiettivo. 

Cerchiamo perciò di prestare particolare 

attenzione a situazioni ed a comportamenti che possono 

essere interpretati come buone relazioni, ma non lo 

sono, prima che dal punto di vista etico-morale, anche 

sotto l’aspetto pratico, che come più volte sottolineato è 

quello che ci interessa. 

Un sindaco, un assessore, o, in genere, un 

qualsiasi soggetto politico, proprio in relazione al ruolo 

che svolge, ha contatti con quanti più soggetti possibili 

e, quando questi amministratori sono bravi, sembrano 

veramente avere ottime relazioni. 

 Cerchiamo di non farci trarre in inganno da 

queste situazioni. Infatti la strada della relazione 

pubblica-politica, anche se percorsa da molti, perché 

apparentemente semplice ed “a portata di mano”, anche 
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perché spesso stimolata da certi politici, è 

oggettivamente la meno “produttiva”. 

Un primo motivo ce lo offrono le informazioni 

ed i dati che abbiamo avuto modo di analizzare pocanzi. 

Abbiamo visto che l’occupazione nella PA, in totale dà 

lavoro a poco più di una persona ogni dieci occupati. Se 

consideriamo la Pubblica Amministrazione locale, dove 

potremmo sperare di essere collocati attraverso il canale 

politico, dovremmo ricordare che qui solo 3 persone su 

cento trovano lavoro. In più le risorse destinate ai 

dipendenti pubblici vanno sempre più riducendosi e, le 

metodologie di assunzione nel settore sono pur sempre 

cadenziate da procedure e bandi ben codificati. 

Un secondo motivo, probabilmente meno 

misurabile quantitativamente, ma certamente di 

notevole importanza, è quello che ci riporta al concetto 

di relazione e che è importante venga ben compreso 

essendo uno dei concetti base che ci aiuterà nella nostra 

prima attività lavorativa: “cercare lavoro”.  

Tornando al politico del nostro esempio, 

sappiamo bene quanto sia suo interesse riuscire a 

trovare lavoro a chi ne ha bisogno. Infatti un suo 

eventuale successo avrà consistenti ritorni elettorali, 

probabilmente superiori a quelli ottenibili attraverso una 
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corretta e sana gestione pubblica delle risorse che, però, 

porterebbero vantaggi a molte più persone, anche se in 

maniera meno diretta e tangibile dell’altro risultato. 

Infatti in questo secondo caso i vantaggi, ricadrebbero 

un po’ su tutti, senza mettere in diretta relazione i 

risultati con le azioni del “politico” di turno 

In pratica riuscire a far sì che chi si è rivolto a 

lui è riuscito a trovare un’occupazione, per il politico, 

vuol dire instaurare una ben forte relazione con il 

soggetto al quale viene offerta questa opportunità. 

E’ proprio in questo che il nostro concetto di 

relazione, di cui avevamo parlato prima, viene 

completamente sovvertito. Infatti la relazione di cui si 

ha bisogno, non è quella tra intermediario e chi cerca 

lavoro (anche se anch’essa serve). Ma quella, ben più 

importante, tra chi ha bisogno di avere un servizio 

lavorativo, e l’intermediario che è in grado di 

“garantire” l’affidabilità del potenziale lavoratore. 

Tornando al nostro politico, dato il suo ruolo e 

le sue modalità operative, sono note anche agli 

imprenditori –soprattutto ai piccoli - esse sono l’antitesi 

della relazione che andiamo cercando. Infatti 

l’imprenditore difficilmente, a meno che abbia altri 

motivi, si rivolgerà ad un politico per farsi aiutare a 
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risolvere una necessità legata alla ricerca di 

collaboratori. 

Dunque, per motivi interni, ed esterni, 
dovremmo aver compreso come la strada della 
politica non è certo inclusa nel repertorio della nostra 
cassetta. 
La figura 11 vuole rappresentare in maniera sintetica 
la problematica esposta.  
Nella figura 11-(A) vediamo che le frecce hanno tutte 
un senso duplice, ad indicare che esiste la relazione 
con un intermediario che è definito “soggetto 
affidabile”. 
Nella figura 11-(B) l’intermediario è definito 
“soggetto interessato” ed il legame che lo collega a 
chi ha necessità di lavoro è unidirezionale. 
Queste sono le premesse che renderanno dubbio e 
difficile il buon esito dell’operazione.  
Vediamo inoltre che, sempre nella figura-(B), anche 
se il secondo collegamento fosse a doppio senso, 
l’intermediazione si baserebbe su due concetti ben 
diversi: 
“soggetto interessato” 
“soggetto affidabile” 
E’ vero che in qualche caso l’operazione potrebbe 
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anche riuscire ed avere un futuro, ma certamente 
quella che si basasse sull’“affidabilità” avrebbe ben 
altre prospettive di successo. 
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Ma allora cosa dobbiamo fare 

 Ora che abbiamo le idee più chiare rispetto al 
“territorio” nel quale ci apprestiamo ad incamminarci, 
cerchiamo di chiarire alcuni altri importanti concetti 
che, molto spesso sono sottovalutati, o addirittura, 
interpretati utilizzando concetti e metodi “ideologici” 
o, quanto meno “di parte”, che seppur utili in 
eventuali analisi socio-politiche, non ci danno alcun 
aiuto in termini pratici, o addirittura ci ostacolano 
nella individuazione dei percorsi utili. 
 Come si è avuto modo di anticipare, esiste una 
disciplina che ci può dare un consistente aiuto, questo 
è il Marketing nell’accezione che ce ne dà Philip 
Kotler, indiscusso padre della materia: “processo sociale 
e manageriale diretto a soddisfare bisogni ed esigenze 

attraverso processi di creazione e scambio di prodotto e valori. 

È l’arte e la scienza di individuare, creare e fornire valore per 

soddisfare le esigenze di un mercato di riferimento, 

realizzando un profitto: delivery of satisfaction at a price5”. 
Sostituendo il termine “prodotto” con “servizio”, la 
definizione diviene immediatamente adattabile anche 

                                                             
5 http://it.wikipedia.org/wiki/Marketing 
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al mercato del lavoro ed alle sue problematiche. In 
particolare la disciplina che ci darà una mano sarà il 
“marketing dei servizi”, quei concetti e quelle 
tecniche studiate ed utilizzate nell’ambito delle 
società di servizi. 
 Quanto andremo ad illustrare, anche se non in 
maniera diretta, tuttavia diviene fondamentale dal 
punto di vista della tecnica che si dovrà utilizzare 
nell’impiego dello strumento. 

I concetti Base 

 I concetti minimi necessari per avere un 

approccio corretto alla ricerca del lavoro sono: 

• il bisogno 

• il valore e il prezzo 

• la relazione 

 

Partiamo dal bisogno. In genere chi si pone alla 

ricerca di un lavoro lo fa perché ne ha “bisogno”; ma 

non è questo il bisogno da cui si deve partire nel 

marketing. 

Questa scienza ci dice che un prodotto/servizio si 

vende, se “soddisfa un qualche bisogno”. E’ questa 

l’ottica che dobbiamo utilizzare se vogliamo essere 
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vincenti.  

Le nostre capacità, competenze, esperienze quali 

bisogno aiutano a soddisfare? 

Individuiamoli ed invece di raccontare cosa 

sappiamo fare, spieghiamo quanti e quali problemi 

potremmo risolvere a chi volesse usufruire del nostro 

lavoro. Poniamoci cioè nell’ottica della soddisfazione 

dei bisogni, delle necessità, di colui il quale dovrebbe 

permetterci di svolgere la nostra attività lavorativa.  

Direttamente collegato al concetto di bisogno e di 

soddisfazione dello stesso ci sono i concetti di prezzo e 

valore. E’ vero che parlando di lavoro esistono norme e 

riferimenti contrattuali cui riferirsi, tuttavia, sappiamo 

che agiscono una serie di fattori che nella realtà 

possono portare a far intervenire variabili tali da 

modificare detti parametri base. 

 I concetti di prezzo e valore è bene affrontarli 

assieme.  

Normalmente accade che il prezzo venga stabilito: 

• in relazione ai costi sostenuti per produrre il 

bene servizio da vendere più un certo guadagno; 

• oppure rispetto alla valutazione che, chi realizza 

il prodotto/svolge il servizio, fa di ciò che ha 

realizzato.  
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Nella pratica le cose funzionano ancora una volta 

esattamente nella maniera contraria. 

Sappiamo tutti che normalmente, a meno di 

situazioni particolari, in cui esistono pochi venditori di 

un certo bene (carburanti, assicurazioni, telefoni etc..), 

il prezzo dei prodotti e servizi viene stabilito da chi 

acquista in relazione alla necessità e disponibilità di 

quel dato prodotto sul mercato, e non da chi vende! 

Esso non è altro che il corrispettivo monetario del 

valore, che chi compra, attribuisce alla cosa acquistata. 

Di conseguenza tanto più la cosa acquistata potrà 

soddisfare il bisogno, che ne spinge l’acquisto, tanto più 

si attribuirà un valore elevato a quel bene/servizio; 

conseguentemente più sarà elevato il valore attribuito, 

più si sarà disposti a pagare un prezzo elevato. 

Tale concetto vale ancor di più nel caso in cui il 

bene/servizio che si intende offrire incontra una grossa 

concorrenza, cioè vede la presenza di molti altri 

soggetti pronti ad offrire lo stesso bene/servizio, e per 

“vincere la concorrenza” dovremo cercare di renderci 

diversi dagli altri, tra poco vedremo come. 

In termini complessivi, è facile comprendere che, 

sia per quanto concerne il bisogno, che il prezzo, sarà 

opportuno utilizzare l’ottica del cliente e non quella del 
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venditore. Ciò tradotto in termini operativi vuol dire che 

l’atteggiamento di fondo di colui che cerca lavoro, sarà 

quello di ascoltare, osservare, comprendere necessità, 

interessi, bisogni del potenziale datore di lavoro. 

Soltanto così potrà formulare un’offerta che, 

aggiungendosi al primo elemento di differenziazione, 

contribuisca ulteriormente ad incrementare il valore 

della collaborazione proposta. 

Riuscire in questo compito non è facile, come 

dicevamo, soprattutto nel caso del mercato dei servizi; 

questi, infatti, essendo immateriali non saranno 

“visibili” soprattutto prima dell’acquisto. La teoria del 

marketing ci indica, a questo punto, che è necessario 

renderci diversi e distinguibili rispetto agli altri al fine 

di poter meglio caratterizzare il nostro “prodotto” 

incrementando il suo valore agli occhi di chi dovrà 

acquistalo. Ecco quindi che interviene un nuovo 

elemento “magico” che può contribuire sostanzialmente 

a farci raggiungere risultati favorevoli. 

Nel mercato dei servizi, infatti l’unico modo per 

differenziarsi è quello di riuscire ad instaurare una 

buona relazione con il potenziale acquirente. 

Sulle tecniche e modalità per raggiungere questo 

obiettivo sono state scritte migliaia di pagine e ad esse 
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rimandiamo, qui vogliamo ricordarne una, piuttosto 

semplice che, con una probabilità estremamente elevata 

ciascuno di noi può percorrere. La chiameremo la 

relazione indiretta, la relazione mediata vedi (figura 11-

(B)). 

Questo elemento, molto delicato che può portare a 

facili critiche e confusioni con la più volte nominata 

raccomandazione6 è invece l’elemento vincente ed il 

cardine attorno al quale ruoterà la metodologia che 

andremo ad illustrare successivamente. Per questo è 

necessario comprenderne bene il significato. 

Iniziamo immedesimandoci in chi dovrebbe offrirci 

la possibilità di lavorare. Questo soggetto (come 

abbiamo visto – figura 7- in Italia la maggior parte 

dell’occupazione nasce in aziende fino a 50 dipendenti), 

molto spesso piccolo imprenditore, ovvero qualche suo 

collaboratore, se sta pensando di assumere, lo fa perché 

vede che la sua organizzazione ha difficoltà ad operare 

con scioltezza ed efficienza. Pertanto per lui questo è un 

problema nell’ambito di una serie molto più ampia ed 

intrigata di problemi commerciali, produttivi, 

amministrativi e gestionali in genere che 

                                                             
6 vedi nota in appendice 
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quotidianamente deve affrontare e risolvere. Egli 

vorrebbe trovare con certezza, senza perdere più di 

tanto tempo in ricerche e valutazioni, la persona che gli 

risolva il problema che egli ha rilevato. Attenzione il 

problema da risolvere è quello che, chi dovrà compiere 

la scelta di assumere, ha rilevato. Non è assolutamente 

certo che sia il problema reale che il neo-assunto si 

troverà a dover risolvere. Dobbiamo perciò ricordare 

sempre che quello che conta, soprattutto nella fase di 

ingresso, è ciò che ritiene chi deve acquistare! 

Il modo più semplice che chi il potenziale datore di 

lavoro conosce, è quello di chiedere a persone di cui si 

fida, che sa che comprenderanno bene ciò che lui dirà 

“a parole sue” , ciò di cui ha bisogno. Ricordiamo che 

Excelsior ci ha segnalato che uno dei modi principali di 

assumere è quello di chiedere ai fornitori. Il fornitore 

“di fiducia”, quello con cui si collabora con risultati 

positivi da diverso tempo, con il quale si sono condivisi 

successi e superate difficoltà, è “automaticamente” un 

partner affidabile a cui ci si può rivolgere con fiducia e 

certezza di avere, in senso positivo o negativo, una 

risposta onesta ed affidabile, anche nell’eventuale 

segnalazione di personale da assumere. Chi meglio di 

collaboratori di fiducia come i fornitori con cui si lavora 
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da tanto tempo, è in grado di capire le esigenze 

dell’imprenditore? 

In sintesi, il nostro imprenditore si rivolgerà a 

persone con le quali ha una buona relazione perché è 

questo l’elemento che sostituisce la necessità di 

“vedere” il prodotto prima di acquistarlo. La relazione è 

per lui garanzia di buon risultato. 

Da questa considerazione deve partire l’azione 

corrispondente di chi il lavoro vorrebbe fornirlo. 

In una percentuale piuttosto bassa, potrà accadere 

che chi cerca lavoro abbia egli stesso una buona 

relazione con chi ha bisogno di collaboratori; se siamo 

in questa condizione tanto meglio, purtroppo in genere 

questo non accade. Allora dovrà essere messa in atto 

una strategia finalizzata a sviluppare, generare, 

rafforzare e focalizzare tutte quelle relazioni che, nel 

percorso della nostra vita, in ambito lavorativo, ma 

anche e soprattutto (per i neo-lavoratori) in ambiti 

associativi, scolastici, culturali, hobbistici etc… siamo 

stati capaci di far nascere. Ciascuna di queste relazioni 

potrà trasformarsi in una relazione “cinghia di 

trasmissione” in grado cioè di trasformarsi in relazione 

con chi sta cercando collaboratori. 

Così come nella prima, anche nel secondo tipo di 
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relazione, l’elemento essenziale che dà forza e consente 

la “trasmissibilità” del messaggio è costituta 

dall’affidabilità. Questo è in ultima istanza ciò che 

chiede l’imprenditore, e così pure l’“intermediario”. 

Infatti se quest’ultimo non percepisce in noi tale 

elemento, proprio per mantenere la relazione che ha 

permesso di attivare la richiesta, non consentirà la 

trasmissione dell’opportunità. 

Da quanto detto discende che la premessa 

fondamentale per incrementare le percentuali di 

successo nella nostra ricerca si basano su quanto, nei 

diversi ambienti che frequentiamo ed abbiamo 

frequentato, siamo stati in grado di far trasparire la 

nostra affidabilità. Se non avessimo mai lavorato con la 

necessaria attenzione su questo aspetto sarà bene che da 

oggi cominciamo a farlo se vogliamo incrementare le 

speranze di successo nella nostra azione di ricerca. 

Purtroppo questo elemento, non assume valore 

attraverso il racconto o la descrizione. Esso ha 

necessità, per materializzarsi, di essere 

“avvertito”/verificato dai terzi, per questo motivo ha 

bisogno di tempi piuttosto lunghi 
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Concetti di supporto 

Una volta chiarita l’importanza di metterci nei panni 

della controparte ed evidenziare, in ogni luogo ed 

occasione la propria affidabilità, è possibile attingere 

ancora ad altri elementi del marketing per rafforzare la 

nostra azione di ricerca ed incrementarne le possibilità 

di successo. 

I concetti che aiutano operativamente sono: 

• l’allineamento a laser 

• la frase (come sintetizzo ciò che so/voglio/mi offro di fare) 

• il marketing mix 

Parlando di allineamento a intendiamo riferirci alla 

necessità, per chi offre qualcosa, di essere molto preciso 

e circoscritto nella sua descrizione. Anche questo 

suggerimento va nella direzione di mettersi “nei panni 

della controparte”; infatti se indichiamo con precisione 

ciò che sappiamo/vogliamo fare certamente verremo 

apprezzati per la nostra sinteticità e chiarezza (primi 

mattoni appartenenti al “palazzo” dell’affidabilità) e 

quindi saranno passi mossi bene nella direzione della 

“relazione”. Esprimere con chiarezza ciò per cui ci si 

propone, può non farci trovare immediatamente 

l’occupazione, ma ci aiuta a collocarci con chiarezza 
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nella mente della persona cui ci siamo rivolti. Se, al 

contrario, credendo di avere maggiori opportunità, 

dichiariamo di sapere e voler fare “di tutto”, daremo di 

noi un’immagine sbiadita, indifferenziata ed, in ogni 

caso non offriamo neanche la possibilità –alla 

controparte- di verificare se saremmo proprio ciò di cui 

ha bisogno. 

Quindi anche questo, come gli altri concetti, sembra 

spingere in una direzione non “naturale”, tuttavia se 

riuscirete a metterlo in pratica potrete facilmente 

constatare la sua efficacia; la stessa efficacia del laser 

che, utilizzando l’energia di una lampada, riesce a 

forare diversi materiali, perché, invece di disperdere le 

radiazioni in tutte le direzioni, la concentra tutta in 

un’unica direzione.  

Come è facile comprendere, una volta riusciti ad 

effettuare il proprio “allineamento a laser” il passo 

immediatamente successivo è quello di comunicare con 

chiarezza ed efficacia questa nostra scelta. 

Ecco quindi la necessità di mettere a punto una frase 

che esprima con precisione le nostre competenze ed i 

vantaggi ed i benefici che esse potranno apportare a chi 

le vorrà acquisire; in modo da riuscire a fornire ai nostri 

interlocutori le informazioni chiare e comprensibili. 
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In genere non si dà alcuna importanza a questo 

aspetto, al contrario esso risulta essere, molto spesso, 

fondamentale. È per ciò, molto utile dedicare lo spazio 

necessario alla messa a punto di questa sintetica 

comunicazione, molto spesso dipende proprio da questo 

passaggio, l’essere assunti o meno. Anche qui, il filo 

conduttore da seguire è sempre l’attenzione all’altro; 

cerchiamo perciò di non utilizzare termini tecnici o 

appartenenti ad un gergo non attinente al soggetto cui ci 

stiamo rapportando. 

Quanto si va dicendo è riferito in particolare alla 

maggior parte delle opportunità lavorative essendo 

queste riferibili ad ambienti di lavoro dove si guarda 

soprattutto alla sostanza, alla pratica operativa piuttosto 

che alla teoria. In tali ambienti, l’utilizzo di 

terminologie provenienti più dall’ambito formativo che 

da quello operativo, potrebbero essere estremamente 

controproducenti, o addirittura, indispettire il potenziale 

datore di lavoro. Al contrario, dovendo affrontare 

selezioni in ambienti strutturati e di grandi dimensioni, 

per la copertura di posti per cui si richiede almeno la 

laurea con ottima votazione, se non specifiche 

specializzazioni, è necessario utilizzare un linguaggio 

anche tecnico tale da mostrare anche le competenze 
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tecnico-teoriche acquisite.  

A questo punto, per completare il bagaglio “di 

minima” necessario per affrontare il viaggio “alla 

conquista del lavoro” abbiamo bisogno di altri due 

ultimi concetti che troviamo compresi nello strumento 

del marketing per eccellenza: il marketing mix. 

La scuola classica colloca nel Marketing Mix le 

famose 4P : Prodotto, Prezzo, Distribuzione (Place, in 

inglese) e Promozione. 

Per quanto attiene al Prodotto ed al Prezzo abbiamo 

già avuto modo di discutere le problematiche connesse 

alla promozione. Come vedremo saranno ampiamente 

affrontate nell’ambito della descrizione delle modalità 

di funzionamento dello strumento operativo che ci 

fornirà quel necessario supporto tecnico che dovremo 

affiancare alle nostre azioni e riflessioni, per 

raggiungere l’obiettivo posto: trovare lavoro. 

In questa sede, facciamo quindi un breve accenno al 

concetto di distribuzione, cercando di introdurre 

elementi di creatività che ci possano aiutare ad ampliare 

le opportunità di ricerca. 

Certamente non abbiamo dimenticato che il servizio 

cui ci stiamo riferendo e di cui dobbiamo ipotizzare le 

possibili modalità di distribuzione è il nostro lavoro.  
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Quindi, in pratica dovremmo concentrarci su “dove” 

e “quando” erogarlo; ciò ci permetterà di definire 

meglio il nostro allineamento a laser e la nostra frase.  

Possiamo infatti immaginare di fornirlo, non solo 

nelle forme “canoniche”, 4 ore la mattina e 4 il 

pomeriggio, ma anche: 

� poco tempo ciascun giorno; 

� solo alcuni giorni (magari quelli festivi); 

� in alcuni precisi momenti della giornata 

(pranzo, cena); 

� di notte, di mattina molto presto; 

� nel week hend 

� presso i clienti del potenziale datore di 

lavoro; 

� presso la nostra abitazione; 

� in auto, in treno (viaggiando); 

 

Una volta acquisiti i concetti finora esposti sforzandoci 

di farli nostri completamente, possiamo cominciare ad 

entrare nel processo vero e proprio che ci fornirà una 

guida molto operativa di come procedere. 

Per sua natura un modello è adattabile ad ogni 

situazione, ma non è “la” soluzione per una specifica 

situazione, sarà nostro compito comprenderne il senso 
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ed adeguarlo alla nostra specifica situazione. 


