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Intervista

Elmar Vareschi vanta una trentennale espe-
rienza nelle tematiche economico-finan-
ziarie, raccolta nella carriera lavorativa “sul 
campo”, quale Financial Manager in Gruppi 
Industriali Internazionali.
Dal 1990 è founder e CEO di Vareschi & Par-
tners. Elmar Vareschi svolge attività di Trai-
ner e Consulente in imprese italiane e estere 
fra cui spiccano Piaggio, Prada, Adidas, Red 
Bull, DéLonghi, Campari, Heineken, Galbu-
sera, Luxottica e molte altre. È Personal Exe-
cutive Coach di Manager: a lui si rivolgono 
imprenditrici e imprenditori per la gestione 
economico-finanziaria d’impresa; inoltre af-
fianca Startupper nel loro percorso impren-
ditoriale.
All'inizio del pentamestre ha tenuto un cor-
so di Economia e Finanza presso il nostro 
liceo, nell'ambito della formazione ASL.
  
Come vede le persone che entrano nel 
mondo in cui lavora attualmente che fon-
dano la loro “vocazione” semplicemente 
sul voler fare carriera e quindi guadagnare 
e non sull’essere veramente appassionati 
al lavoro che svolgono?
In questa domanda vanno analizzati tre 
punti: Carriera, Guadagno e Passione. Per 
me questi elementi nel mondo del lavoro 
non sono in conflitto fra di loro. 
La passione: una persona per potersi realiz-
zare nella vita e star bene con sé stessa ha 
bisogno della passione per il proprio me-
stiere; è la conditio sine qua non. 
Carriera per me vuol dire evolversi, pren-
dersi le responsabilità delle proprie azioni, 
mettere a disposizione di altri la propria 
competenza. In tal senso, fare carriera è un 
obiettivo positivo e sfidante. Inoltre, esisto-
no molti modi per fare carriera, non vuol 
dire solo "salire" i livelli gerarchici. Nelle or-
ganizzazioni piatte, per esempio, pochi pos-
sono arrivare ai vertici, ma molti possono 
fare carriera in modo alternativo: eseguire 
progetti sfidanti, gestire gruppi di persone, 
prendere responsabilità di aree di business, 
creare prodotti o servizi nuovi che soddisfi-
no i clienti e facciano crescere l’azienda. 
L’ultimo punto, il guadagno: lei intende 
quello monetario. È importante, rappresen-
ta una forma di gratifica, ma non è l’unica e 
spesso non è neanche quella più importan-
te. Essere apprezzati dagli altri, potersi svi-
luppare personalmente e professionalmen-
te, poter far parte di un team innovativo, 
poter girare il mondo, per esempio, rappre-
sentano altre forme di "guadagno" che mol-
te volte vincono sul guadagno monetario.

Secondo lei tra un lavoro in azienda e un la-
voro in proprio, oggi, quali sono le proble-
matiche e quali i vantaggi?
Avendo avuto esperienza in entrambi i cam-
pi posso affermare che non c'è grande diffe-

renza tra l’essere un entrepreneur o l’essere 
un intrapreneur. L’uno e l’altro devono tro-
vare la loro motivazione in quello che fan-
no e lo devono fare bene. Perciò stiamo di 
nuovo parlando della passione, già trattata 
prima. È il motore fondamentale per essere 
capaci di generare idee innovative, metter-
le in atto, mettere a disposizione la propria 
conoscenza, competenza e professionalità 
all’organizzazione, mettersi in gioco e con-
tribuire alla crescita dell’azienda. L’azienda 
può essere la propria o quella di un altro, 
non cambia nulla. Da uomo di finanza non 
posso nascondere che la decisione di diven-
tare imprenditore comporta anche pren-
dersi consapevolmente carico del rischio 
imprenditoriale, che offre però varie oppor-
tunità. Non c’è luce senza ombra. 

Che atteggiamento va tenuto da una per-
sona che si trova a dover occupare un po-
sto come il suo? Come bisogna relazionarsi 
con le altre persone, sia i clienti che i suoi 
collaboratori?
Il mio ruolo è poliedrico: imprenditore, con-
sulente, coach e formatore. Prima di diven-
tare imprenditore ho avuto la fortuna di 
crescere professionalmente in due Gruppi 
Industriali nei quali contavano il lavoro in 
team, la relazione con gli altri e la formula 
1+1=4. Ho imparato che questo risultato (arit-
metico) si può realizzare solo mettendosi in 
gioco con altri, creando un network e cer-
cando situazioni win-win proprio per fare 
funzionare questi network. Io cerco tutti i 
giorni di mettermi in gioco con i miei colla-
boratori e partner, cioè crescere insieme, far 
crescere, condividere e credere negli altri, 
specialmente nei giovani, perchè in fondo 
conta il risultato che raggiungiamo insieme. 
Con i clienti cerco di creare una partnership, 
che porta ad un rapporto professionale più 
fedele e ad una crescita collettiva. Ho tutt’o-
ra clienti con i quali ho iniziato nel 1990 la 
mia attività imprenditoriale: siamo cresciuti 
insieme. 

Quali sono le soft-skills che sono più ricer-
cate dalle aziende nei giovani d'oggi?
Le abilità ad oggi più premiate sono: la ca-
pacità relazionale, la comunicazione, la cre-
atività, il lavoro in team, la flessibilità men-
tale e culturale e certamente la dedizione al 
lavoro.

Il futuro lavorativo: rimanere in Italia o fug-
gire verso l'estero?
Non vedo una contrapposizione, ma credo 
nella combinazione dell’uno e dell’altro. Io 
sono convinto che tutti noi dobbiamo fare 
esperienze nel nostro Paese, ma anche all’e-
stero. Questo fa parte del percorso di cresci-
ta di tutti. La globalizzazione e la multicultu-
ralità sono realtà e noi dobbiamo imparare 

ad aprire la nostra mente. Ho menzionato la 
flessibilità mentale intendendo che dobbia-
mo essere capaci di risolvere i problemi non 
solo all’Italiana, ma anche alla Norvegese, 
all’Indiana o alla Messicana; dobbiamo riu-
scire a muoverci con facilità in mondi, cultu-
re e modelli differenti fra di loro. 

Formazione universitaria all'estero: is it 
worth?
Abbiamo ottime Università in Italia ma, par-
lando dell’Economia e della Finanza, senza 
una formazione perseguita anche all’estero, 
per esempio nei paesi anglosassoni, non si 
va da nessuna parte. Consiglio quindi a tutti 
i giovani che incontro di frequentare anche 
Atenei e di fare esperienze lavorative all’e-
stero.

Consigli per giovani imprenditori?
Create network - purtroppo siamo poco ca-
paci di farlo in Italia; fate crescere i collabo-
ratori rafforzando il senso di appartenenza, 
ma soprattutto lavorate sulla vostra autore-
volezza, sul sé oltre che sulla competenza; 
non circondatevi di yes-men o yes-ladies, 
ma cercate il confronto costruttivo e cerca-
te la dialettica e la diversità del pensiero. Un 
imprenditore deve trovare il giusto equili-
brio tra capacità gestionale e leadership.
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