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TUTTE LE TUE RESPONSABILITA’ ASSEGNATE
AD ALTRI FINIRANNO
CON IL CONTROLLARTI!
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QUANDO PENSI DI AVERE TUTTE
LE RISPOSTE. LA VITA T
CAMBIA TUTTE LE DOMANDE.




quando cambi il modo di osservare le cose
le cose cambiano
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E’IL CAPITALE UMANO CHE
CREA IL CAPITALE ECONOMICO!
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a)Hai idea di quante risorse economiche
ed emotive hai investifo nel corso della
tua storia aziendale su :

- Capannoni , terreni,
mezzi meccanicil,
auto , gestionali,
macchinari,
tecnologie, strutture,
infrastrutture ,
eccC...?

* ... @ per sceglierli,
ripararli, riadattarli e
rinnovarli?




b)Hai idea di quante risorse economiche
ed emoftive pensi di aver iInvestito nel
corso della tua storia aziendale su :

 Risorse Umane

‘..a @ per sceglierie,
riadattarie, rinnovarle
e potenziarie?










QUANDO PENSI DI AVERE TUTTE
LE RISPOSTE. LA VITA T
CAMBIA TUTTE LE DOMANDE.




L'uso dell’'espressione e
inteso a sottolineare
I'importanza

delle risorse umane
nellambito dellazienda,

IL LORO ESSERE UNA
FONTE DI VANTAGGIO
COMPETITIVO PER
L'AZIENDA E L'INTERO
SISTEMA ECONOMICO

LA LOCUZIONE RISORSE UMANE VIENE

USATA NEL LINGUAGGIO MANAGERIALE
E DELL'ECONOMIA AZIENDALE PER
DESIGNARE IL PERSONALE CHE
LAVORA IN UN'AZIENDAE, IN
PARTICOLAR MODO, IL PERSONALE
DIPENDENTE.
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QUANDO PENSI D1 AVERE TUTTE
LE RISPOSTE. LA VITA TI
CAMBIA TUTTE LE DOMANDE.




Search Gallup.com

GALLUP CONSULTING Client Login

Supreme Court Underemployment  Immigration Presidential Job Approval Election 2010 Healthcare  More Topics

 COINVOLTI

PIENAMENTE
~ COoINvoLTl

" ATTIVEMENTES-
~ CoINvOLTI

DISTRIBUZIONE DELLA POLAZIONE AZIENDALE RISPETTO
AL LIVELLO DI COINVOLGIMENTO

20



T ANLLALT
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LAVORA CON GRANDE
PASSIONE E SENTE DI
AVERE UN PROFONDO
LEGAME CON LIMPRESA.

ATTIVO E PROPOSITIVO,
CERCA DI SPINGERE
L’ORGANIZZAZIONE IN
AVANTI, VERSO IL FUTURO.

1 7 O/ 1 # PIENAMENTE COINVOLTI

21



| VL

1 COLLABORATORI SONO
ESSENZIALMENTE PRESENTI
FISICAMENTE MA PRECARI
MENTALMENTE E
PRODUTTIVAMENTE.

PASSANO LE LORO GIORNATE
LAVORATIVE IN UNO STATO DI
“STAND BY” O, SE SOTTO
STRETTA OSSERVAZIONE,
ALLA “F.M.1.”. (funzione minima
irriducibile)

FORNISCONO ALLIMPRESA IL

LORO TEMPO MA NON LA
LORO ENERGIA E PASSIONE.

3%

2 # NON CO-INVOLTI

(INSIEME)
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5

INFELICI AL LAVORO; SONO
ATTIVAMENTE INPEGNATI
NELLA LORO
INSODDISFAZIONE.

GIORNALMENTE SI DANNO
DA FARE PER INDEBOLIRE,
INSIDIARE, MINARE CIO CHE
1 LORO COLLEGHI E
L’IMPRESA SlI SFORZANO DI
OTTENERE

20%

AT

3 # ATTIVAMENTE S-COINVOLTI

(NEGATIVO-PRIVATIVO)
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QUELLO
CHE CONTA
E’ ClO’ CHE
PENSA
QUELLO CHE
PAGA!!




Search Gallup.com

GALLUP CONSULTING Client Login

Supreme Court Underemployment  Immigration Presidential Job Approval Election 2010 Healthcare  More Topics

NON ....... .
COINvVOLTI .

PIENAMENTE
COINVOLTI

" ATTIVEMENTE S-
~_coinvoLtt

I 50% RITIENE DI AVER
GIA’ DATO ABBASTANZA”

I 75% DICHIARA CHE “POTREBBE ESSERE
SIGNIFICATIVAMENTE PIU PRODUTTIVO..”
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Il tuo team...

-

«PIENAMENTE COINVOLTI»

IL COLLABORATORE LAVORA
CON GRANDE PASSIONE E
SENTE DI AVERE UN
PROFONDO LEGAME CON
L'IMPRESA.

ATTIVO E PROPOSITIVO, CERCA
DI SPINGERE
L'ORGANIZZAZIONE IN AVANTI,
VERSO IL FUTURO.

17%

/

~

A )

~

\_

«NON COINVOLTI»

| COLLABORATORI SONO
ESSENZIALMENTE PRESENTI
FISICAMENTE MA PRECARI
MENTALMENTE E
PRODUTTIVAMENTE.

PASSANO LE LORO GIORNATE
LAVORATIVE IN UNO STATO DI
“STAND BY” O, SE SOTTO
CONTROLLO, ALLA “F.M.1.".

FORNISCONO ALL'IMPRESA IL
LORO TEMPO MA NON LA
LORO ENERGIA E PASSIONE.

63% )

«ATTIVAMENTE S-COINVOLTI»

| COLLABORATORI NON SONO
SEMPLICEMENTE INFELICI AL
LAVORO; SONO ATTIVAMENTE
INPEGNATI NELLA LORO
INSODDISFAZIONE.

GIORNALMENTE SI DANNO DA
FARE PER INDEBOLIRE,
INSIDIARE, MINARE CIO CHE |
LORO COLLEGHI E L'IMPRESA SI
SFORZANO DI OTTENERE

20%

. /
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PRENDENDO IN CONSIDERAZIONE IL TUO GRUPPO DI LAVORO PROVA A SUDDIVIDILO NELLE TRE

CATEGORIE TENENDO IN CONSIDERAZIONE LE CARATTERISTICHE PECULIARI DEI

TRE DIFFERENTI LIVELLI DI COINVOLGIMENTO

-

/
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«PIENAMENTE COINVOLTI»

IL COLLABORATORE LAVORA
CON GRANDE PASSIONE E
SENTE DI AVERE UN
PROFONDO LEGAME CON
L'IMPRESA.

ATTIVO E PROPOSITIVO, CERCA
DI SPINGERE
L'ORGANIZZAZIONE IN AVANTI,
VERSO IL FUTURO.

\_ 17% )

«NON COINVOLTI»

| COLLABORATORI SONO
ESSENZIALMENTE PRESENTI
FISICAMENTE MA PRECARI
MENTALMENTE.

PASSANO LE LORO GIORNATE
LAVORATIVE IN UNO STATO DI
“STAND BY” O, SE SOTTO
CONTROLLO, ALLA “F.M.1.".

FORNISCONO ALL'IMPRESA IL
LORO TEMPO MA NON LA
LORO ENERGIA E PASSIONE.

63% )

«ATTIVAMENTE S-COINVOLTI»

| COLLABORATORI NON SONO
SEMPLICEMENTE INFELICI AL
LAVORO; SONO ATTIVAMENTE
INPEGNATI NELLA LORO
INSODDISFAZIONE.

GIORNALMENTE SI DANNO DA
FARE PER INDEBOLIRE,
INSIDIARE, MINARE CIO CHE |
LORO COLLEGHI E L'IMPRESA SI
SFORZANO DI OTTENERE

\_ 20% )
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Non & cambiata la competizione
Si e modificato lo scenario
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IL FATTORE PIU’ CRITICO DA CAMBIARE

CULTURA COLLABORATIVA AZIENDALE
65%



LA CURVA DEL CAMBIAMENTO

Livello di adesione

Negazione

aa

Rassegnazione

Integrazione e

Resistenza /

Accettazione o

v



LA CAPACITA UMANA DI
SUPERARE LE DIFFICOLTA'
CON ELASTICITA', VITAULITA',

ENERGIA E INGEGNOSITA’
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TEAM

TOGET HER}

= EVERYON
A ACHIEVES







CON COMPETENZE TRASVERSALI [SOFT SKILLS]

S| INTENDONO QUELLE CARATTERISTICHE PERSONALI
DELL’INDIVIDUO CHE ENTRANO IN GIOCO QUANDO EGLI
RISPONDE AD UNA RICHIESTA DELLAMBIENTE ORGANIZZATIVO
SONO RITENUTE ESSENZIALI IN AMBITO LAVORATIVO

PER TRASFORMARE UNA CONOSCENZA

O COMPETENZA TECNICA [HARD SKILLS]

IN COMPORTAMENTO

IL TERMINE E DUNQUE UTILIZZATO PER INDICARE UN VENTAGLIO
DI CAPACITA AD AMPIO SPETTRO

NON SONO SPECIFICHE DI UNA PROFESSIONE O DI UN AMBIENTE
SONO APPLICABILI A COMPITI E CONTESTI DIVERSL.



HiSKkill Upgrade Managemeni®

Mstema 360 R.U.

%g CRBBRENSE
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OPERATIVITA GESTIONALI ComPANY OUTLOOK
/
= _ Y
MOTIVAZIONE MANAGEMENT DINAMICO %
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= s I’attivita che serve ad
AT eTeNT | _ ACTIOTSTING 0 individuare le skills e i faults
i di ciascun collaboratore al fine
""" - di armonizzare I’operativita di
MATR ISP OELLA S 0gni risorsa verso la meta e gli
PERFORMANCE MANAGEMENT obiettivi aziendali
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WSKILLS INVENTORY- VENDITORE YYYYY

Bassa Organ/Autodisc
Sotto Pressioni

Appreiisioiie
Misurata autost Intell.
Tensione/Impazienza

Realismo

Conservatorismo
Individualismo
Prudenza
Compiacenza

Pragmatico

Anticonformismo
Diffidenza
Selettivita

Diplomazia

PIS diysuolp|ay

Riservatezza

Full Trait

1

Full Trait

1

Full Trait

1

Full Trait

Improvement

2 345 67 8 9210

Improvement

2 345 67 8 910

Improvement Full Trait

2 345 67 8 910

Alta Organ/Avutodisc
Fronteg. le pressioni
Avutomotivazione
Alta autostima Intell.

Calma/Pazienza

(S
S

Idealismo

Innovazione
Orient. al gruppo
Iniziativa
Determinazione

Istintivo

Conformismo
Fiducia
Comprensione
Franchezza

Audacia comunicativa



‘w WORK ATTITUDE INVENTORY = VENDITORE /ASSIC.NI

PROFILO GRAFICO WAI

Scala 123 45 67 8 910

Linee Guida +

Scala 12 3 45 67 8 910

linee Guida +

Meticolosita

[ Y Perseveranza

® Operosita

Gradevolezza

Tolleranza Stress +




IL COSTO DELLA NON QUALITA

Costo

100

90 -

80 -

70 -

60 -

50 -

40 -
30 -
20 -

- flempo

Momento della scoperta e risoluzione



[AREA ACCUMULA ARRETRATI CONTABIL
DIVERSI ERRORINELLE FATTURAZIONI

SKILLS INVENTORY

XXXxXX — RESPONSABILE AMMINISTRAZIONE

TEMPI LUNGHINELLINCASSARE | CREDITI ESPOSTI

Bassa Organ/Autod

Msurata autost i

Tensioneimpazenza | | | UM | | | |
Reaismo | | | o |

Sotto Pressi

Apprensic

Consenatoris

>
I
>
>

Individualismo | | I €

Compiacenza § [N ¢

Pragmatico

Full Trait Improvement Full Trait
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

LI | | ] AtaOgan/Autodisc
[ | [ G e | | Fronteglep

T ] ] ] S N | Automotvazone
L N/

v) 1
e

) A |
THRLY ) mECT
Y[ "1 | Determinezone
=T AN | [
() EEEmE
EEEE (¢ e

ANCNEe//Za
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WORK ATTITUDE INVENTORY

Wﬂ

Linee Guida

Scale
1 2 3 495 6 7 8 9 10

Linee Guida [ [ [ [ [ [ [ KM

Meticolosita

Perseveranz

I 6 Il
Gradevole?ig,i I O |

Tolleranz@ I

Operosita |




A 4

SKILLS INVENTORY-DIRETTORE VENDITE XXXX

Bassa Organ/Autodisc

>

Softto Pressioni

Apprensione
Misurata autost Intall,
Tensione/Impazienza

Realismo

[AREA DA TRE ANNIE'IN'LEGGERQ MA COSTANTE CALO NELLE VEND:
| VENDITORI NON SONO SUFFICIENTEMENTE PERFORMANTI NELLE A
[AZIENDA CONTINUA A SPINGERE LA RETE SUI BADGET

JONI DINC

Conservatorismo
Individualismo

Priudanza

- Pragmatico

E Anticonformismo
Q

g Diffidenza
s. Selettivita
—

) ——
wn iplomazia
z .

& Riservatezza

Full Trait __Improvemen t Full Trait

6 78 910

mmmmmmmmmm

Full Trait ImproverRgo

123456

Alta Organ/Autodisc
Frontea. le pressioni
Automotivazione
Alta autosiima inieii.
Calma/Pazienza

Idealismo

Innovazione

Orient. al gruppo

<

<

<

Audacia comunicativa

51



Interazione tra Stile di Leadership e
Stile di Collaborazione con i superiori

STILE DI COLLABORAZIONE
STILE DI LEADERSHIP

CON | SUPERIORI

DIRETTIVO ﬁ/ RECETTIVO
DELEGANTE 4y, INDIPENDENTE
N
PARTECIPATIVO sy, COLLABORATIVO
NV
CONSULTIVO  ¢mmssp, INFORMATIVO
N
NEGOZIALE ' RECIPROCO

1



Ol 0 Legoershp

del DirVen.

Scale Basso Medio Alto
1234506789 10

L. Delegante

o
Partecipativo | [
0

L. Consultivo

L. Negoziale 0




cambiando 11 modo In cul una persona pensa e agisce
di fronte alle sfide e alle difficolta
Intercettando prima 1 suoi bug / malfunzienamenti ]
¢ dotandola pol di altre SKillS / comperenze ]

che le consentano di migliorare 1 risultati
¢ conquistare nuovl obiettivi e risuliati

¢ MK



Stile di collaborazione con | superior|

del Venditore

Scale Basso Medio Alto
1 2 6 7 8 9 10
Recettivo | |
Indipendente

Collaborativo ¢

INnformativo n

Reciproco ¢




Interazione tra Stile di Leadership e

Stile di Collaborazione con i superiori

STILE DI COLLABORAZIONE

STILE DI LEADERSHIP

DIREZIONE VEND@ DIRETTIVO

DELEGANTE
PARTECIPATIVO
CONSULTIVO

NEGOZIALE

I

T

I

CON | SUPERIORI

RECETTIVC

INDIPENDENTE

COLLABORATIVO

INFORMATIVO

RECIPROCO

v
OUT VENDITORE

OK VENDITORE

56



IL COSTO DELLA NON QUALITA @

Tempo

Momento della scoperta e risoluzione
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&Y SKILLS INVENTORY XXXXXX TECNICO/ASS.ZA
A 4

Full Trait Improvement Full Trait

123 45 67 8 910

T [

Fronteg. le pressioni .

Automotivazione .

ntell.

S|IDIS Bupjuiy)
T EEEE

Realismc

|
)|

|
4
B
M

Improvement Full Trait

123 45 67 8 9210

=

I__—%
L] .

Full Trait Improvement Full Trait

123 45 67 8 9210

i
i

.
(]

SIIPIS uolov

Anticonformismo Conformismo

Diffidenza Fiducia

Selettivita Comprensione .
Diplomazia Franchezza .

Riservatezza

=~
®
o
—2
o
>
(%)
=
©
D
&,
&

Audacia comunicativa o
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PROFILO GRAFICO WAI

Scala

Linee Guida

.

Scala

Linee Guida

Meticolosita

Perseveranza

Operosita

Gradevolezza

Tolleranza Stress

1

1

2 3 4 5

2 3 4 5

6 7 8 9 10

6 7 8 9 10

.
.
.
.
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HiSKkill Upgrade Managemeni®

Mstema 360 R.U.

D’ @ L'IDEA DI BUSINESS E

y g IL RUOLO DEL LEADER =4
[ A
OPERATIVITA GESTIONALI CompANY OUTLOOK
/ |
MOTIVAZIONE MANAGEMENT DINAMICO — TEAM SYNERGY SELEZIONE
! - \ i\ - i
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PROJECT POSTING
MANAGEMENT . | 5w ACTIONBOARD 360
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1. GESTIONE

G.T.D.



INTERAZIONE

IL SISTEMA PIU
EFFICACE PER
RENDERE INEFFICACI
LE TECNICHE DI
GESTIONE

E QUELLO DI NON
INTEGRARLE CON LE
ATTIVITA

FORMATIVE E
MOTIVAZIONALI DOVE Sl BLOCCA

“L’INGRANAGGIO-

66



2. FORMAZIONE

FORMAZIONE SELF
EMPOWERMENT

FORMAZIONE

ATTITUDINALE =
-FA_
FORMAZIONE TECNICA

SPECIALISTICA
T

1
ORIENTAMENTO ! .




L’ALLENAMENTO
COSTANTE MIGLIORA
LE PERFORMANCE

E VALORE AGGIUNTO
SUL MERCATO

{ormance

Fer
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3. MOTIVAZIONE
=

1* -- ! INCONTRI 1:1
, gt : : = FE B v
_.L—— — é ‘ ."“

INCENTIVAZIONI

| f' ' n

MEEETING

Eh

TEAM BUILDING —
o S ==

T e









SECNODO UN PFROSSEORE

UNVIESRITA' DI
CMABRDIGE, NON
IN CHE ORIDN

JSTLATO PUO’

CNOFSUO,
A NOONSTATNE TTUTO
PUO' LEGERGE SEZNA
MLOTI

72



a solo 3,109? bolle
guando balece il vapore
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yu can do it!

WAL DISNEP
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> $cegli un primo nucleo di persone su cui puntare e
coinvolgili nel tuo «viaggio» ; verifica prima che abbiano i
tuoi stessi valori.

> Fai assoluta chiarezza in merito ai tuoi principali obiettivi
e quelli della tua squadra di lavoro; poi condividili con gli
interessati.

> ldentifica almeno una cosa che — a brevissimo - farai su te
stesso e su quel nucleo di persone scelte per migliorare le
performance; /a squadra ha bisogno di crescere.
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ENGO DA TE E NE PARLIAMO
SE VUOI LASCIA IL TUO NOME AL D
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