~di Carla Ferron

er Francesco Santulin,
Pechino e Shanghei
non sono certe mete
sconosciute. Ma per il
presidente della San-
tulin & Partners, societa che dal
2000 fornisce alle aziende un ser-
vizio di executive search inter-
nazionale, adesso la Cina & piu
vicina. Grazie a un accordo di
partnership con la pill importan-
te struttura di head hunting sul
mercato cinese, Bo Lé associates,
la boutique milanese di Santulin

ha infatti rafforzato la presenza

nella regione, affilando le armi
per selezionare per conto terzi
anche top manager di nazionalita
asiatica.#Se fino a jeri», raccon-
ta Santulin, «ci siamo limitati al-
la ricerca di manager per la Ci-
na, ma pur sempre di nazionalita
europea, oggi possiamo piu facil-
mente individuare competenze
davvero locali per quelle impre-
seitaliane che vedano in Pechino
una grande opportunita di cre-
scita e non solo un concorrentes.

Domanda. Siete da sempre
una struttura indipenden-
te.Perché avete optato per
una partnership?

Risposta. Il fatto & che oggi le

aziende richiedono competenze

specialistiche, soprattutto quan-

dosi tratta di avviare strutture di
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I [a sfida? Scovare top manager asiatici per chi vuole esportare
il made in Italy a Pechino. Il presidente dell'omonima boutique di executive
search spiega l'intesa con Bo Le, il big dei cacciatori di teste locali. E consiglia...

Andate e assumete. Cinesi

business importanti in mercati
con una cultura generale e mana-
geriale lontana da quella euro-
pea. Finché si trattava di cercare
manager europei che potessero
operare sul mercato cinese, forse,
si poteva anche operare da soli.
Ma si pensi alla difficolta anche
solo linguistica nel condutre trat-
tative con manager cinesi. Peral-
tro, grazie alla partrership con Bo
L&, che ricordiamo & il piu grande
operatore indipendente su tutto il
territorio asiatico, siamo i soli in
[talia a poter garantire una pre-
senza capillare su quel mercato.

D. Come siete presenti su un
mercato cosi vasto?

R. La partnership ci consente di

avvalerci di una rete di uffici in

11 citta, di cui sei proprio in Ci-

na, e di uno staff di 114 persone,

di cui 90 consulenti e ricercatori.

D. E come vi dividete il lavo-
ro con il nuovo partner?

R. In sostanza, noi definiamo con

il cliente italiano il profilo da ri-

.nior management. Preva- %

cercare. Sono poi i colleghi cine-
si a svolgere una ricerca in loco.
Individuatiicandidati, all'incon-
tro partecipiamo perd anche noi.

D. In che misura le aziende
italiane sono davvero in-

teressate o pronte a ___o

investire in Cina?
R.Negliultimi duaan--
ni attivitdesul mer-
cato cinese si & sicu-
ramente intensifica-
ta. Noi, per esempio,
abbiamo ottenuto il §
mandato di alcune mul-
tinazionali italiane a ri- §
cercare posizioni di se-

lentemente sono le
aziende indu-
striali a
muover-
s, come
quelle del
settore
meccani-
co e tessi-
le. Per

[S]

Santulin & Partners

esempio, per conto di un’azienda
leader nelle macchine per lo
stampaggio a freddo abbiamo tro-
vato di recente una figura ad hoc
per sviluppare proprio il merca-
to cinese.

D.C'd una domanda an-
che da parte-di ope-
ratori del settore
A finanziario?

R. Ci sono gia istitu-
zioni finanziarie che
operano da Pechi-
no, ma il comparto
/) & piuttosto fermo.

D.Aldiladellalin-
gua, quali

Santulin

no difficolta incontrate in

questo tipo di ricerche?
R. Innanzitutto burocratiche. In-
vitare a un colloquio in Italia un
manager cinese & impresa ardua.
Occorre motivare il viaggio, co-
municare alberghi, biglietti aerei
di ritorno e cosi via. Non & sem-
plice fare tutto questo senza ghe
la stessa azienda per cui il ean-
didato lavora o un'impresa con-
corrente non ne venga a cono-
scenza. .

D. Con quale tipo di mercato
del lavoro vi confrontate?
E quanto incide la compo-
nente economica?
R. Noi ci rivolgiamo a top mana-
ger, gia disponibili al cambia-
mento. Certo, oggl & ancora pos-
sibile giocare sulle differenze re-
tributive, pescando figure di pri-
mo piano in imprese cinesi. Per
questl manager la retribuzione
piu elevata garantita media-
mente dalle multinazionali ri-
sulta particolarmente appetibile.
(riproduzione riservata)




