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Cosa ti serve per far crescere il tuo business? Scoprilo con noi

Lorenzo Muccioli (Giornalista)

Partiamo da un dato.

Lericerche ci dicono che nel 2028 solo il 4% delle azien-
de oggi esistenti superera i 10 anni di vita e continuero
a crescere. Una prospettiva allarmante, vero? Prima che
ti strappi i capelli, perd, ho una buona notizia: esiste un
modo per rimanere a galla e salvarsi dal naufragio.

Nessun trucco, nessuna formula segreta. Bastano
tre parole: fiducia, credibilita, reputazione. Memorizza-
le bene, perché saranno il tuo salvagente in mezzo alla
tempesta, i pilastri su cui ogni azienda proiettata nel fu-
turo dovrebbe poggiare.
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L'intervista

ILGENIO DELLA
FORMAZIONE DIGITALE

CI SVELA | SUOI SEGRETI

Francesca Capellini, project manager operativo del
Gruppo FCA - Fiat Chrysler, a capo di un progetto di for-
mazione che coinvolge 50mila utenti, aiuta imprenditori
e professionisti ad ottimizzare il loro tempo, moltiplica-
do le occasioni di business e ottenendo il massimo con
il minimo sforzo: ecco i suoi strumenti.

Pagina 3

ILNOSTRO TEST
SULLA RESILIENZA

Scopri quanto sei resiliente rispondendo alle nostre do-
mande: sei consapevole dei tuoi obiettivi e disposto ad
impegnarti per raggiungerli?

Hai fiducia negli altri e puoi contare sul loro sostegno
quando ne hai bisogno? Somma i punti ottenuti e trova
il tuo profilo.

Pagina 23

Faccia a faccia con il sindaco

MIMMA SPINELLI

La prima cittadina di Coriano pronta a supportare gliim-
prenditori del territorio:

"Amministrare un ente pubblico é un po’ come gestire
un‘azienda: per volare in alto dobbiamo puntare sui nostri
collaboratori e imparare a valorizzare le loro peculiarita.
Vogliamo mettere in rete le persone che fanno business,
creando un valore aggiunto per la nostra realta”.
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La rubrica

LOROSCOPO
DELLIMPRENDITORE

In che modo i segni zodiacali possono influire sul modo
in cui conduciamo trattative, affrontiamo le nuove sfide
e i cambiamenti? Scoprilo insieme alla nostra esperta
Romina Mattoni.
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IL PROGETTO

Un progetto fatto di persone, sogni e obiettivi condivisi

.

Davide Venturi
creazione/ampliamento
rete aziendale di partner

Dottsa |
Natascia Putrone
relazione di team

Luca Braggion
come sviluppare piu ve-
locemente la capacita di
apprendere cose utili

Awv.

Pietro Maria Di Giovanni
come rendere sicura a li-
vello legale I'azienda che
vuole crescere

DIAMO VOCE

AGLI IMPRENDITORI |

Nascere ‘PerEvolvere News, un social
network cartaceo per chivuole mettersiin
gioco e non ha paura di affrontare le sfide

specializzata nel sviluppare

Dott.sa
Paola Aronne

esperta di relazioni di fiducia

Dottsa L
Francesca Capellini
Gestione del tempo, organizza-
zione e gestione delle compe-

pit fatturato in meno tempo  tenze personali e professionali

Francesca Gammicchia \/eruska Gennari
negoziazione, dibattito e leadership positiva
public speaking profes-

sionale

-

(...segue dalla prima)

In un mondo sempre pit digi-
talizzato e social, sono convinto
che occorra promuovere un ri-
torno alle origini, ai buoni valori
aziendali di una volta, quando
non esistevano tablet, smar-
tphone e videoconferenze, quan-
do una stretta di mano contava
pit di qualsiasi altra cosa.

E da questo presupposto che nasce ‘PerEvolvere News'
Una nuova avventura a meta strada tra il blog virtuale e la
classica rivista.

Un social network ‘cartaceo’ dedicato ad imprenditori e
professionisti. Sfogliando queste pagine troverai consigli e
suggerimenti per dare una svolta al tuo business: impara-
re a gestire e potenziare la rete di relazioni, moltiplicando
le occasioni di fatturato, sviluppare una solida cultura im-
prenditoriale, allenare ed affinare i tuoi talenti (e scoprirne
di nuovi). Ad accompagnarti in questo percorso, ci saranno
i mentori di 'PerEvolvere in Rete": figure che hanno impara-

to dai propri errori, tramutandoli in oro, e che ora vogliono
condividere il know how acquisito.

Queste pagine racchiudono un condensato di quelli che
sono i temi principali dei seminari di ‘PerEvolvere in Rete’
(in fondo a questa edizione troverai il programma dei pros-
simi appuntamenti): scoprirai, ad esempio, qualche utile
dritta per la creazione e la gestione del team, dei semplici
accorgimenti per sfruttare al meglio il tuo tempo e genera-
re piu affari, sviluppare una leadership positiva e potenzia-
re il tuo marketing.

In un mondo sempre piu
social, credo che occorra
promuovere un ritorno
alle origini, ai buoni valori
aziendali di una volta

Roberto Caporale
sistema di marketing e
digitalizzazione dei pro-
cessi

Dott.

Alessandro Carrozzo

sviluppare e creare la
propria cultura ed i valori
aziendali

 NOSTRI
MENTORI

Daniela di Ciaccio
leadership positiva

Ma ‘PerEvolvere News' non vuole soltanto essere una
guida o un vademecum.

Come abbiamo gia detto, i protagonisti saranno proprio
imprenditori e professionisti come te, con le loro storie, i
loro successi (e insuccessi), le loro cadute e risalite.

Vogliamo, prima di tutto, dare voce a chi oggi, in Ita-
lia, sfidando ogni giorno crisi, burocrazia e mille difficol-
ta, continua a mettersi in gioco per costruire qualcosa di
grande.

Eroi moderni, con il loro bagaglio di sogni ed ambizioni,
con la loro umanita e i loro sbagli, che sono stati capaci di
trasformare le fragilita in talenti.

Ogni tre mesi torneremo a raccontare nuove storie e
nuovi personaggi: percio fatti avanti, perché

‘PerEvolvere in Rete News’ aspetta solo te.

Lorenzo Muccioli, Giornalista
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“COSI SONO DIVENTATA UNA
GUIDA PER 50MILA PERSONE”

Chi e Francesca Capellini?

«Mi definisco un'emiliana ‘'vagabonda’ Nella mia vita ho
macinato migliaia di chilometri, ma resto sempre affezio-
nata alla mia terra di origine.

In PerEvolvere svolgo il ruolo di mentore per la gestione
del tempo e l'automazione dei processi di lavoro, dando
valore soprattutto alle persone.

Dopo la laurea in Scienze della formazione e un succes-
sivo master in general management, sono entrata come
consulente nel gruppo FCA — Fiat Chrysler Automobile, oc-
cupandomi di progetti di formazione.

Da cinque anni sono project manager operativo dell'in-
tero gruppo e curo le attivita di sviluppo per i progetti di
formazione online a livello global in 14 lingue. Parliamo di
quello pit recente: una metafora virtuale del mondo reale
ed aziendale, una sorta di gioco basato sul concetto di ga-
mification, la formazione attraverso I'utilizzo di dinamiche
di gioco, che al momento coinvolge ben 50mila utenti.

L'idea & quella di sviluppare processi di learning digita-
le attraverso la componente ludica, aiutando gli utenti, e
quindi i dipendenti dell'azienda, ad accrescere le proprie
skill personali e a rafforzare i rapporti interpersonali con
il team.

Un progetto che rispecchia due diverse componenti della
mia personalita: I'anima pit ‘nerd’ e giocosa e la mia incli-
nazione naturale per la didattica».

Raccontaci, in cifre, la tua carriera.

«2 lauree, 1 master, 100 ore di corsi progettati, 3mila
persone in aula, 12 team di lavoro coordinati, 30 proget-
ti sviluppati nel campo del learning digitale, 50mila utenti
coinvolti, 7 milioni di euro di formazione progettata, ge-

stita e sviluppata. Per quanto riguarda la mia vita privata:
ho visitato 21 paesi del mondo (e 73 sono ancora in lista),
77.945 km di viaggi percorsi per curiosita e voglia di scopri-
re dal 2012 a oggi, 1275 libri letti».

Qual é I'obiettivo del tuo lavoro?

«Credo, anzitutto, che un lavoro non sia degno di tale
nome se non é in grado di farmi divertire. In quello che fac-
cio cerco di trovare continuamente nuovi stimoli e occasio-
ni di conoscere qualcosa di nuovo.

Il mio compito consiste principalmente nel trasmettere
alle persone un metodo e degli strumenti per non rimanere
soffocati dagli impegni quotidiani. Spesso arriviamo a sera
con I'impressione di non avere fatto nulla per noi stessi.

La verita é che possiamo assimilare degli schemi men-
tali e delle automazioni che ci aiutano ad ottimizzare il
nostro tempo, ritagliandoci dei momenti per hobby, pas-
sioni, per praticare uno sport o0 anche semplicemente per
oziare. Non c’é nulla di male nell'ozio, anzi, nell'ozio pos-
siamo trovare momenti di profonda riflessione e confron-
to con noi stessi.

Persino alcune tra le persone di maggiore successo al
mondo, da Elon Musk a Richard Benson, hanno capito che
é controproducente rimanere barricati per 24 ore in ufficio
e sanno bene come 'spassarsela.

L'apprendimento, in questo processo, svolge un ruoclo
chiave: non smettiamo mai di imparare, nemmeno nel no-
stro ultimo giorno di vita».

Quali tecniche adotti nello svolgere il tuo lavoro?
La mia professione non mi porta ad occuparmi solamen-
te degli aspetti tecnici, ma anche della forma mentis delle

Francesca Capellini (Gestione del tempo,
organizzazione e gestione delle competenze
personali e professionali)

Project manager operativo
gruppo FCA - Fiat Chrysler

Automobile: mi occupo di
progetti di formazione online
a livello globale in 14 lingue

CHI SONO?
Un'emiliana vagabonda che ha dedicato
la sua vita alla crescita del prossimo.

PERCHE LEGGERMI?

Perché con piccoli consigli si possono imparare
alcuni semplici trucchi per organizzare al meglio
il proprio tempo e ritrovare il sorriso.

PERCHE CREDERMI?
Percheé sono la dimostrazione
che questo metodo funziona.

persone. Ci sono abitudini che possono aiutarci ad impo-
stare meglio il nostro lavoro. Per prima cosa dobbiamo
porci degli obiettivi chiari, dei contorni entro i quali siamo
capaci di stare. La seconda é riuscire a distinguere cosa é
veramente importante ed urgente e cid che invece ci im-
pegna senza perd essere necessario in quel determinato
momento.

Dopo aver fissato le cose su cui vogliamo focalizzardi,
dobbiamo comprendere qual é il momento migliore della
giornata per poterle fare in assoluta liberta, isolandoci dal
resto del mondo.

Altro consiglio utile: non facciamo mai prendere dal pani-
co, ma cerchiamo di restare tranquilli, perché abbiamo pia-
nificato e organizzato il nostro lavoro nel migliore dei modi.
Teniamo, nel nostro calendario, degli spazi di emergenza
in cui poter svolgere le attivita che si presentano in caso di
ritardi ed emergenze. Pud anche capitare di essere troppo
stanchi per poter lavorare oppure sovraccarichi di informa-
zioni ed incombenze che ci mandano in tilt il cervello: quel
che consiglio € di fermarsi per cinque minuti - cinque mi-
nuti cronometrati! - sederci e svuotare la testa, chiudendo
gli occhi e, perché no, schiacciando un breve pisolino. Op-
pure possiamo indossare le cuffie e ascoltare, per un quar-
to d'ora, delle canzoni, magari passeggiando per la stanza,
cosi da ossigenare la nostra mente.

Cosa significa per te la parola ‘cambiamento’?

«Il cambiamento é tutta la mia vita. Cambiamento, nel
lavoro, significa non fossilizzarsi mai su quello che faccia-
mo, ma essere pronti ad affrontare delle sfide, a rischia-
re, magari abbandonando un posto sicuro per abbracciare
nuove professioni».
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MENTORING PROGRAM

Il nostro obiettivo é quello di portare gli imprenditori locali ad evolvere, per portare benessere, cultura,
ricchezza al nostro territorio. Un buon manager, un buon imprenditore, ha il dovere di coinvolgere il
collaboratore in un percorso formativo che dia la possibilita di migliorare se stessi, proprio accedendo

alle risorse interne del collaboratore stesso

Costruire un team di successo!

L'essere umano € estremamente complesso.

| rapporti fra le persone hanno una base comune pera: il
rispetto e la fiducia.

In una societa dove troppo spesso siamo stati abituati
alla competizione come unica forma di #CRESCITA, pro-
pongo un modello diametralmente opposto.

Perché?

Perché non vince nessuno quando entriamo in competi-
zione. Questa € la realta, una realta che portiamo dentro di
noi, da tanto, ma che in realta non ha mai portato nient'al-
tro che sfiducia negli altri e in noi stessi.

Ho un vissuto familiare in cui la competizione ha rischiato
di compromettere molto la mia visione del mondo, per que-
sto ho scelto di studiare i significati pit profondi della #CO-
OPERAZIONE e della collaborazione, in tutti i suoi benefici.

Durante il mio cammino mi sono ritrovata ad assistere a
momenti di estrema collaborazione, durante il tempo dello
scoutismo, durante il periodo scolastico, durante il periodo
universitario, fino a scegliere di portare il modello evoluto
cooperativo all'interno delle aziende.

Oggi il lavoro ricopre grandissima parte della nostra vita
e sono convinta che ci sia un obbligo morale di chi & im-
prenditore, alla formazione e all’'evoluzione dei propri col-
laboratori.

Oggi si parla molto di azienda etica, ma cosa significa?

Quali sono le verita nascoste in queste aziende?

Una immensa attenzione ai collaboratori!

Alla loro qualita di vita, alla qualita delle relazioni fra di
loro, alla qualita della loro formazione continua.

Da queste premesse siamo partiti, durante la prima gior-
nata di corso.

In particolare c'é@ un elemento su cui abbiamo portato la
nostra attenzione, ovvero i pregi e i difetti.

Nel momento in cui collaborazione e rispetto entrano

all'interno dell'azienda, portano con sé un movimento di
sostegno nei confronti di tutte quelle difficolta che il col-
laboratore mostra.

In genere per gli adulti & molto difficile, in sede lavora-
tiva, ammettere le proprie mancanze, I'errore, la fragilita,
non sono ammesse.

Questo significa non poterci lavorare.

Un buon manager, un buon imprenditore, ha il dovere di
coinvolgere il collaboratore in un percorso formativo che
dia la possibilita di migliorare se stessi, proprio accedendo
alle risorse interne del collaboratore stesso.

So bene che la quantita di lavoro che un ruolo dirigenzia-
le impone é tanta, ma non possiamo pensare di volere un
azienda di #ECCELLENZA, prima sul mercato, un locale
strapieno di clienti...se non ci occupiamo di migliorare co-
stantemente la qualita dei nostri collaboratori.

Tutto questo i paesi oltralpe I'hanno gia ben compreso,
infatti la figura del consulente alle risorse umane é una fi-
gura presente 365 giorni I'anno.

Socrate diceva: conosci te stesso, e aveva pienamente
ragione, un buon imprenditore conosce se stesso, i propri
limiti, i propri pregi, le proprie risorse, ma anche le proprie
paure.

Se cosi non fosse, sarebbe estremamente difficile cono-
scere i propri collaboratori, figuriamoci sostenerli nei pro-
cessi di cambiamento che oggi sono imposti alle aziende!

Durante la nostra lezione, abbiamo giocato, perché gio-
cando togliamo le maschere, tutti diventiamo pit #AU-
TENTICI, perché giochiamo con il corpo, ed il corpo & un
grande e saggio maestro.

Abbiamo fatto giochi legati alla fiducia, ci siamo appog-
giati I'uno all'altro, cercando un equilibrio che ci desse la
possibilita, di sentire la nostra presenza nella relazione, ma
anche di accogliere I'energia dell'altro, appoggiato a noi.

Gioco simbolico, che ci racconta l'esperienza che ogni
giorno viviamo nel processo di relazione con il gruppo di
collaboratori.
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Ma non ci siamo limitati all'uso del corpo, abbiamo creato
due gruppi e ognuno, utilizzando un grande foglio bianco,
ha dato libera espressione con colori a tempera, creando
un prodotto di #GRUPPO.

E stato importante vedere come un gruppo si & mischia-
to, creando un girasole enorme, dove i vari componenti
del gruppo lavoravano per rendere bellissimo il loro fiore,
mentre |'altro gruppo ha creato un prodotto dove l'identita
di ognuno é rimasta perfettamente visibile.

Tanti disegni distinti in un unico foglio...

Ecco anche qui, la simbologia é tanta...

Ci sono gruppi dove i ruoli non sono ben distinti, ma si
punta all'obbiettivo e ognuno fa la propria parte, al mas-
simo delle proprie possibilita, poi ci sono gruppi che hanno
una forte necessita di ruoli ben definiti! Ma che uniti nel
rispetto dell'identita di ognuno, arrivano a realizzare il pro-
getto.

PerEvolvere é esattamente un mix di tutto questo, per-
ché nasce da una mente estremamente visionaria, da un
brodo primordiale, da un flusso di coscienza di una perso-
na, Paola Aronne, per poi trovare il suo grande successo
nell'identita di ogni mentore... tutti con un unico obiettivo,
quello di portare gli imprenditori ad evolvere, per portare
benessere, cultura, ricchezza al nostro territorio.
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Il nemico numero
uno delle vendite:

IL DUBBIO

Il mondo dei consumi € un settore in costante evoluzione,
che forse pitl di molti altri risente di un numero infinito di va-
riabili: il benessere sociale, il clima politico, I'incidenza dei me-
dia, le scoperte scientifiche e, perché no, anche la moda.

D'altronde quando parliamo di “consumi” non intendiamo
un vero e proprio segmento di mercato, piuttosto definiamo
la quasi totalita di un paniere fatto di servizi e prodotti di uso
comune.

Cercando di limitare il campo alle categorie piu dirette, €
possibile affermare che il mercato dei prodotti di prima ne-
cessita e i servizi per il del cittadino comporti
una costante evoluzione proprio perché si basa sulle esigen-
ze-base del consumatore.

Prendiamo due esempi caratterizzanti: i prodotti alimentari
e i servizi per la telefonia. In entrambi i casi parliamo di due
settori che coinvolgono in maniera diretta i consumatori in
una scelta di cui non possono fare a meno, cioé mangiare e
comunicare.

Al netto del bisogno, pero, gli stessi
opereranno delle scelte ben precise basate sui gusti, le esi-
genze, le possibilita e piti in generale basate su tutte le in-
formazioni di cui sono in possesso al momento dell'acquisto.

Queste informazioni, tuttavia, possono essere un'arma a
doppio taglio.
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Nel caso della telefonia, per esempio, la proposta attuale &
a dir poco variegata: la maggior parte delle compagnie offre
tariffe apparentemente simili fra loro, tutte provviste di ser-
vizi cari al cittadino come il traffico dati, quello telefonico, ma
anche vantaggi di pacchetti in combinazione come pay-tv o
app musicali. | prezzi sono piuttosto livellati, con variazioni
che nella maggior parte dei casi non costituiscono un vero e
proprio ostacolo all'acquisto.

Nel mondo alimentare, poi, la livella & ancora pit equilibrata:
qualsiasi prodotto presente sullo scaffale dei supermercati &
proposto in un numero praticamente infinito di varianti, che
a loro volta si suddividono ulteriormente distinguendosi per
modalita di produzione, valori nutrizionali, elementi “Rich in”
(come i cibi ricchi di Omega 3) o viceversa “Free From” (come
gli alimenti senza glutine).

Per lo pit, tutti gli alimenti inseriti nel canale della grande
distribuzione godono anche di una massiccia campagna pub-
blicitaria alle loro spalle, che rappresenta un vero e proprio
“bombardamento mediatico” che sollecita i consumatori ogni
giorno su tv, giornali etc.

Questo scenario, figlio a tutti gli effetti dell'era moderna e
di quella che pud essere definita come “epoca del consumo di
massa’, non é esattamente la condizione ideale per la capaci-
ta di scelta del consumatore.

Quest'ultimo, letteralmente colpito da input di ogni genere
del tutto simili ai precedenti e presumibilmente anche ai suc-
cessivi, si trova a dover operare scelte difficilissime dettate
dalle troppe opzioni a disposizione.

Quali sono le conseguenze per una dinamica del genere?
Ce ne sono diverse: in primo luogo I'eccesso di scelta genera
perdita di attenzione, da parte del cliente, verso gli aspetti pit
importanti del . Il rischio é quindi quello di sot-
tovalutare caratteristiche nutrizionali di un alimento o vice-
versa ignorare servizi pit convenienti nelle tariffe telefoniche
delle compagnie meno pubblicizzate.

In secondo luogo, I'eccesso di scelta riduce drasticamente
il tempo dedicato alla stessa. In altre parole, un consumatore
(ma anche un professionista alle prese con la selezione dei
propri fornitori, tra b2c e b2b il concetto non cambia) incon-
sciamente invece di allungare i tempi di riflessione tende a
suddividere il tempo a sua disposizione per valutare un ac-
quisto, ripartendolo fra le opzioni a sua disposizione.

Infine, dettaglio ancor pit importante dei precedenti, un
potenziale cliente alle prese con molte possibilita di scelta
tendera a fare quella sbagliata o, verosimilmente, ad avere

la percezione che lo sia. Siamo psicologicamente portati a
valutare i nostri acquisti in relazione alle cose che abbiamo
rinunciato a comprare, vien da sé quindi che in un panorama
“multi-scelta” il tasso di insoddisfazione cresca esponenzial-
mente.

Senza contare che a tutto questo fa da sfondo un‘informa-
zione multipla ma frammentaria, spesso imprecisa e soprat-
tutto “contaminata” dai messaggi commerciali tutt'altro che
superpartes. Nel 2019 le informazioni ricavate da una sem-
plice ricerca sul web non & in nessun modo sufficiente per la
valutazione dell'acquisto di un prodotto o servizio.

Qual é il fattore dominante, quello pitiimportante che guida

nella moderna era tecnologica in cui viviamo
dunque? Uno solo: il dubbio.

La possibilita di acquistare il bene di minor pregio, meno ge-
nuino, meno conveniente 0 meno innovativo genera una senso
di incertezza nella mente del potenziale acquirente destinata
a non essere mai del tutto risolta. Per superare quel senso di
malessere dato dal dubbio, il cliente, nella maggior parte dei
casi, scegliera in base a criteri rigorosi ma del tutto arbitrari:
il prezzo pit basso, la pit grande, il brand pit
“storico, il prodotto o servizio maggiormente pubblicizzato.

Il tentativo di sconfiggere il dubbio nell'acquisto da parte
del consumatore €, 9 volte su 10, affidarsi a prodotti che ha
visto maggiormente in tv o sui giornali. Con buona pace del-
la qualita, della reale convenienza e dei vantaggi tangibili per
I'acquirente.

A farne le spese tuttavia non sono i destinatari di questo
genere di prodotti, ma anche le aziende stesse: non di rado
realta imprenditoriali , che fanno della cura del
cliente il mantra della professione, seppur proponendo pro-
dotti pit che validi sono costretti a cedere il passo ai compe-
titor piu attrezzati dal punto di vista finanziario e quindi me-
diatico.

Come editore del Salvagente, rivista leader nei test di labo-
ratorio contro le truffe ai consumatori, sono da sempre dalla
parte dei consumatori ma anche, corrispondentemente, dalla
parte delle aziende virtuose che a volte faticano ad emergere
in un mercato sempre pit competitivo ed esigente. | continui
scandali nel mercato Food e No Food, in questo senso, non
giocano certo a favore di una serenita d'acquisto da parte dei
consumatori.

Per far fronte a questa problematica, sempre pitl sentita da
parte dei cittadini che ogni giorno affollano le caselle email
della redazione con i loro legittimi dubbi d'acquisto, abbiamo
messo a punto uno strumento unico in grado di fare la dif-
ferenza in positivo: la Certificazione “Zero Truffe” del Salva-
gente.

Questo attestato é riservato alle aziende che desiderano
affrontare un processo di test e di analisi del proprio prodotto
o servizio gestito da Accre-
dia, con cui collaboriamo abitualmente per i Test che pubbli-
chiamo e che sono in grado di accertare la superiorita rispetto
alla media dei beni proposti al consumatore finale o, in caso di
segmenti b2b, alle altre aziende.

Grazie al certificato “Zero Truffe” il potenziale acquirente &
in grado di identificare in modo immediato il prodotto miglio-
re perché differente in maniera evidente. L'elemento diffe-
renziante ma non sermpre evidente che distingue le aziende
migliori da tutte le altre & quello di considerare il proprio lavo-
ro e il proprio prodotto/servizio come “utile” al cliente perché
soddisfa un suo reale bisogno; dove in sostanza non ci sia
soltanto un obiettivo di guadagno ma anche uno scopo etico.

La certificazione “Zero Truffe” consegna all'azienda che
supera i test anche un codice identificativo, da apporre sul
packaging o sulla comunicazione online/offline, che riman-
da ad una pagina online con tutti i risultati dei test effettuati,
generando un rapporto fiduciario di totale trasparenza fra chi
vende e chi acquista, e mandando di fatto in pensione il fami-
gerato spettro del dubbio anti-acquisto.

Ottenere la Certificazione del Salvagente non é affatto
semplice: il processo di analisi & stringente in misura propor-
zionale ai vantaggi, in termini di vendite, ottenibili una volta
conseguita. Per saperne di pit basta consultare il sito www.
zerotruffe.it e leggere tutte le informazioni, fra cui le iniziative
speciali come I'analisi personalizzata del brand attualmente
gratuita per le aziende che desiderano avviare senza impegno
I'iter di certificazione.
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Quando inizi a lavorare con una squadra
devi lasciare che il team vada avanti per conto suo.
E alla fine devi tutto a loro.

Michael Schumacher

Hai raggiunto il successo nel tuo campo
quando non sai se quello che stai facendo
e lavoro o gioco.

Warren Beatty

Coloro che vogliono essere leader ma non lo sono dicono
le cose. | bravi leader le spiegano. | leader ancora migliori
le dimostrano. | grandi leader le ispirano.

Anonimo

D . Sl |
]

- LUCIANO
- ZANOTTI

Energreen

chi sono? un manager diventato imprenditore
alla soglia dei 50 anni.

perché leggermi? perché in poco tempo ho crea-
to un'azienda da 2 milioni di fatturato.

perché credermi? perché quando ho in testa un
obiettivo non mi fermo davanti a niente.

Ciao Luciano. Parlaci della tua azienda.

«Energreen nasce nel 2010 a San Marino ed é specia-
lizzata nella diffusione di impianti fotovoltaici e di solu-
zioni per il risparmio energetico. In questi anni abbiamo
realizzato circa 700 installazioni. Oggi siamo un gruppo da
2 milioni di euro di fatturato all'anno, ma tutto questo non
sarebbe mai stato possibile senza un #TEAM consolidato
ed unito. Da un lato ci stiamo impegnando a cercare nuovi
mercati con l'obiettivo di crescere ulteriormente, dall'al-
tro teniamo molto ai rapporti interni e cerchiamo di fare il
possibile per rafforzarli e cementarli. Vorremmo trasmet-
tere a chi lavora con noi la voglia di stare insieme e di con-
tribuire alla realizzazione di un obiettivo comune>».

(44

La nostra crescita non sa-
rebbe stata possibile senza
un team unito e consolidato

Come riesci a trasmettere empatia ai tuoi clienti e ai
tuoi collaboratori?

«Fondamentalmente é tutta una questione di #TRA-
SPARENZA. C'é poco da fare: prima o poi i nodi vengono
sempre al pettine. Per questo motivo & importante avere
dei rapporti chiari fin da subito, soprattutto se parliamo
di una piccola realta come quella di San Marino. Senza la
massima trasparenza e serieta non saremmo mai riusciti
a crescere cosi tanto in poco tempo. Lo stesso principio
va applicato anche nei rapporti con le altre aziende. In
Energreen possiamo contare su una rete di partner molto
ramificata, ma cerchiamo sempre il modo di ampliarla at-
traverso la partecipazione ad eventi di networking».

BIG RECKET

DAVIDE
VENTURI

Creazione/ampliamento
rete aziendale di partner

4

chi sono? un imprenditore, esperto in

marketing referenziale e in marketing
relazionale strategico

perché leggermi? per trovare spunti, idee e con-
sigli pratici su come sviluppare il proprio network
personale

perché credermi?in 2 anni ho ricostruito

la mia rete di supporto ripartendo da zero dopo
la crisi del settore edile .

LA MIA FOLLIA

PIU GRANDE?

DIVENTARE IMPRENDITORE

Andrea Conti

Parla il fondatore di Big Rocket: “Non mi interessa la comunicazione a distanza: se necessario
sono pronto a percorrere anche 300 chilometri per raggiungere il mio cliente: solamente cosi si

riescono a raggiungere traguardi importanti”

Ciao, Andrea. Parlaci della tua azienda.

«Big Rocket € un'agenzia specializzata nella creazione e
nel lancio di nuovi brand oppure nel ri-posizionamento di
aziende gia esistenti per differenziarsi dai competitors e
aumentare le quote di mercato. Al nostro interno abbiamo
anche un campo di addestramento per manager ed im-
prenditori: una scuola molto dura e complessa grazie alla
quale é possibile apprendere le principali tecniche di mar-
keting: Marketing Marines”

Viviamo in un’epoca iper — tecnologica: siamo connessi
24 ore su 24 e sempre pill imprenditori interagiscono con
il proprio cliente rimanendo dietro lo schermo di un Pc.
Pensi che questo sia I'approccio giusto?

«A noi di Big Rocket non interessa la comunicazione a
distanza, ma preferiamo avere dei feedback in tempo reale
con il nostro cliente. Se necessario, siamo disposti a per-
correre anche 300 chilometri per raggiungerlo. Con i nostri
partner ridiamo, scherziamo, andiamo insieme a cena o a
fare I'aperitivo: & cosi che si entra in perfetta sintonia ed é
cosi che si ottengono grandirisultati. All'inizio della mia av-
ventura, quando ancora non avevo nessun collaboratore,
ho deciso di puntare tutto su persone che dessero molto
peso alle #HRELAZIONT UMANE. Lo stesso principio cerco
di applicarlo nell'approccio con il cliente: in questo siamo
molto selettivi, altrimenti non si raggiungerebbero certi
traguardi. Altrettanto importante, per noi, € la costruzio-
ne di rapporti di fiducia. Se manca la #FIDUCIA, qualsiasi
relazione é destinata prima o dopo a crollare. Convincere il
cliente ad 'abbandonarsi; in un certo senso, a noi, al nostro
lavoro, diventa un presupposto fondamentale».

Parliamo di collaborazione etica. Cosa significa per voi
di Big Rocket?

«E"un concetto poco utilizzato nel mondo del marketing
e del lavoro, ma che per noi ha sempre avuto un fortissi-

mo valore. Crediamo nella possibilita, da parte di aziende
provenienti dallo stesso mercato, di dare vita a delle colla-
borazioni e quindi innestare dei processi che velocizzano il
loro processo di crescita. In Big Rocket, in fin da subito, ab-
biamo deciso di investire nelle #COLLABORAZIONI con
altre realta. Risultato? Noi le abbiamo fatte crescere, e loro
hanno fatto crescere noi».

chi sono?

Un folle che da dipendente é diventato imprenditore
Perché leggermi?

Per scoprire come raggiungere traguardi importanti
Perché credermi?

Perché in un mondo sempre pill “social — dipendente”
mi piace metterci la faccia e incontrare le persone

immortal bramd

Quali sono i trucchi e le regole da seguire per am-
pliare la propria rete aziendale di partner?

Non ci sono trucchi, semplicemente costruire la rete
di partner per il proprio business & come costruire un
edificio: serve un progetto e la cosa pil preziosa che
abbiamo, tempo. Un progetto dove il cemento pit im-
portante, la fiducia, ha bisogno di alcuni elementi irri-
nunciabili come I'entusiasmo e la volonta.

Sono sei i passaggi per definire chi fara parte della tua rete:

1) Definire il cliente ideale, ovvero quel cliente sui cui
sei efficace al massimo, col quale puoi ottenere elevati
livelli di soddisfazione sua, ma anche tua in termini di
marginalita e personale soddisfazione.

2) Definire i punti di forza del nostro business: dovrai

prima sapere la risposta alla seguente domanda: “perché
un tuo potenziale cliente dovrebbe scegliere te e la tua
offerta?” Rispondere a tale domanda, é fondamentale.
Tutte le volte che la risposta a tale domanda € assente o
debole, rimane solo la strada del prezzo pit basso

3) Definire i partner professionaliin grado di genera-
re le referenze giuste per noi;

4) Creare la fiducia necessaria per farsi referenziare;

5) Costanza e continuita, attivita e risultati;

6) Misurare attivita e risultati: cid serve per capire se
e dove dobbiamo migliorare e soprattutto ci serve per
confrontare diversi strumenti e strategie operative per
capire quali sono piu efficaci ed efficiente per raggiun-
gere il risultato comune di tutte le strategie di marke-
ting: generare liste di potenziali clienti in target col no-
stro profilo di cliente Ideale definito nella strategia di
marketing generale.
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- L PERSONAGGIO -

JACK MA

UNA BICICLETTA PER MR.ALIBABA

Nel 2017 il suo patrimonio ammontava a 30,9 miliardi di
dollari. Forse non tutti sanno che la carriera di Jack Ma,
fondatore del colosso cinese dell'e-commerce Alibaba, é
cominciata... con una bicicletta. All'eta di 12 anni il futu-

ro magnate delle vendite online comincio ad interessarsi
all'inglese, che impard da solo proponendosi come guida
turistica. «Per otto anni — ha raccontato Ma a Inc.com -
ho raggiunto in bicicletta ogni mattina, pedalando per 40
minuti, neve o pioggia, un albergo vicino al Lago dell'Ovest.
[...] Portavo gratuitamente in giro turisti, cosi da poter mi-
gliorare il mio inglese. Tale esperienza mi cambio profon-
damente, e cominciai a diventare molto pit globalizzato di
molti cinesi».

Cerchiamo partner del settore Edile per migliorare la qualita della vita nelle case degli italiani delusi da trattamenti inefficaci

VUOI CRESCERE E DIVENTARE UN PUNTO DI RIFERIMENTO DELLA TUA ZONA ? :

DIVENTA PARTNER

Per battere la crisi ci ho messo la faccia

Giuseppe Tringali, il supereroe di Bastamuffa: “Il mio lavoro? Aiutare glialtria risolvere i problemi”

| NOSTRI
CLIENTI

IL17,31%

soffre di

raffreddori cronici
causati dalla muffa

IL 35,56%

ha avuto problemi
di muffa dopo aver
sostituito gli infissi
O aver ristrutturato

chi sono? un imprenditore/youtuber che non ha paura
di reinventarsi

perché leggermi? per scoprire come metterci la faccia.
perché credermi? Perché con la fiducia ho messo il tur-

LO SAI CHE PIU DI 1700 PERSONE
PARLANO OGNI GIORNO DI COME
COMBATTERE LA MUFFA NEL GRUPPO
EROIDIBASTAMUFFA?

www.glieroidibastamuffa.it

f

di Youtube, ci ho messo la faccia: ho iniziato a raccontare la
mia azienda giorno per giorno, nel quotidiano, in maniera
molto semplice, senza registi, e sono riuscito a trasmette-
re all’'esterno la nostra genuinita, che poi € la vera essenza
di Bastamuffa. Siamo delle persone che aiutano altre per-
sone. Tutto qui».

Qual é il segreto per conquistare la fiducia dei clienti?

«In Bastamuffa abbiamo fatto di tutto per abbattere le
barriere tra noi e il pubblico. All'inizio i clienti non si fida-
vano di noi, perché, come abbiamo scoperto in seguito,
erano rimasti delusi da altre aziende. Abbiamo fatto il
possibile, step by step, per conquistare la loro fiducia: alla
fine & stato un successo. Non esiste solo il video come
strumento di comunicazione, anche se per me é diventa-
to congeniale. Il consiglio che mi sento di dare ai giovani
imprenditori é: date contenuti di valore ai vostri clienti,
fornite loro informazioni che vi permettono di essere ri-

IL 86,56% bo al mio business conosciuti facilmente e aiutateli a capire come risolvere i
dichiara di avere loro problemi.
camere con Ciao Giuseppe. Parlaci della tua azienda.
etz el muia La storia di Bastamuffa é la storia di un'azienda a condu- Il mezzo non ha importanza: potrebbe essere una e-mail
<« P p '
zione familiare, composta da papa e figlio, che per colpa . un blog, oppure un post sui social. Bisogna dare per po-
della congiuntura economica si & dovuta #REINVENTARE, " mio mOde"O? ter ricevere: & questo l'insegnamento da tenere sempre
uscendo dal suo guscio ed aprendosi al mondo». . . a mente».
Giovanni Rana.
Una trasformazione richiede sempre molto coraggio. . . Vedi le altre aziende come concorrenti diretti oppure cre-
IL 33.33% «\/erissimo. Siamo partiti come un semplice e-commerce: A IL" mIsono di che possano anche diventare dei partner?
e /oro,b/em/o di relazioni, all'epoca, non se ne parlava proprio. Poi, nel | , «Creare #SINERGIE con altre realta per me é importan-
di muffa 2010, quando la crisi ha iniziato a far cadere molte teste, ci ISpIratO per tissimo. Da quando ho cominciato a intrecciare relazioni, si
di tipo “grave” siamo resi conto che dovevamo uscire da quel blog e cosi . . . € aggiunta a me una squadra di imprenditori che mi hanno
ho cominciato a creare relazioni di #FIDUCIA ed empatia, reallzzare I miel aiutato, mi hanno dato suggerimenti: tutto questo, pero,
prima con i fornitori e poi anche con i clienti. Il mio modello . partendo dal valore in comune delle persone, non dal busi-
d'ispirazione é Giovanni Rana. Quando é iniziata I'epopea Vldeo Su YOUTUbe ness e dalle strategie».
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PIETRO
MARIA DI
GIOVANNI

Come rendere sicura a livello
legale I'azienda che vuole crescere

chi sono? Un avvocato: ho passato pit della meta
della mia vita a difendere gli interessi di cittadini,
famiglie ed imprese

perché leggermi? Perché prevenire & meglio che
curare, non soltanto in campo medico

perché credermi? "La professione come passio-
ne" é la mia mission

00 0 0 0000000000 0000000000000 0000000O0C0OCOCNCV

Perché é importante “rendere sicura a livello lega-
le” I'azienda ?

Per le imprese il “sistema Giustizia” italiano costi-
tuisce un problema?

Lo studio Cer-Eures “Giustizia civile, imprese e terri-
torio 2017" harivelato che le lentezze del sistema giu-
diziario italiano costano ogni anno 40 miliardi di euro
ossia 2,5 punti di PIL.

66

Le cause durano troppo a lungo: in Italia ci
vogliono 882 giorni per avere una sentenza

di primo grado nel settore civile, in Spagna 510, in
Germania 429 e in Francia 394.

00 00000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Nonostante il servizio sia lento, il costo é altis-
simo: www.doingbusiness.org — un progetto che
studia quali siano e come vengono applicate le re-
gole per fare impresa in oltre 190 paesi — ritiene
che per un contenzioso di valore di cinquantamila
euro, il costo in Italia nel 2018 é stato pari al 23,1%
del valore della causa, il 17,2 % in Spagna e il 14,4%
in Germania.

E quindi importante che i processi di impresa ab-
biano una adeguata protezione legale per limitare
il ricorso al "sistema Giustizia” all'indispensabile:
il risparmio di tempo e denaro sara assicurato, ma
miglioreranno anche i rapporti con personale, colla-
boratori, clienti e fornitori.

00 00 0000000000000 0000000000000 00000000 00
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La pubblicita e ancora utile al tuo business?

L'ESPERTO RISPONDE

Alessandro Alziati

Domanda: Nell'epoca dei social network, dominata da flussidiin-
formazione iper-veloci, ha ancora senso investire sulla pubblicita?
“Papa, ma tu non fai il contadino?”
Questa domanda mi € stata fatta da mio figlio maggiore quando
aveva tre anni mentre, stupito, mi osservava scrivere al computer.

Tommaso: “Papad, ma tu non fai il contadino?”

lo: “No Tommi, faccio il pubblicitario, perché?”

Tommaso: “Eh, mi dici sempre che seiin campagna!”

lo: “Campagna Pubblicitaria, Tommi. Campagna Pubblicitaria”

Buffo vero? Eppure € un ottimo inizio per parlare di quanto & cam-
biato il mondo della comunicazione negli ultimi anni. Di quanto, da
un lato, abbia acquistato forza mentre dall'altro ne abbia persa.

Una delle pit1 famose citazioni di Jacques Séguéla recita: #LA
PUBBLICITA & una pianta di serra: con un‘attenta sorveglianza
puo produrre ottimi frutti” Quindi, come si pud vedere, mio figlio
non era andato poi cosi lontano.

Ma lontano da dove? Da una pubblicita che ormainon € piti quella
di quando aveva tre anni Tommaso (e ora ne ha solo diciassette).
La pubblicita di cui stiamo parlando é quella di esattamente tre
“ere di comunicazione” fa.

Per capirlo meglio occorre andare indietro fino alla seconda meta
del secolo scorso quando, un genio di nome Rosser Reeves ided
ed enuncio la formula dell$#U.S.P. (Unique Selling Proposition)
secondo la quale per ogni comunicazione occorre evidenziare un
Unico Motivo di Vendita (o preferenza) rispetto a tutta l'offerta della
concorrenza e pill questo motivo € aderente al target piti vendera.
Un po’ come dire che tutti dichiarano “la mia merendina & buona”
(e vorrei vedere, chi direbbe che ha un prodotto scadente?) quindi
la bonta diventa uno #STANDARD scontato. Il primo che dice
“la mia merendina é senza zucchero” conquistera tutti i golosi
con problemi di glicemia.

E' facile capire quanta importanza ha il messaggio in confronto
alla pianificazione. Ai tempi, infatti, si diceva che 80% della capa-
cita di persuasione di una comunicazione era del messaggio e il
restante 20% era merito dei media.

| “contadini” prima seminavano, poi raccoglievano.
Oggi questo si chiama #DISTINTIVITA” 0 “unicita” (la stanno
riscoprendo... oggi. Dopo soli sessantanni infatti sembra che
qualcuno inizi a scoprirne i vantaggi). Comunque sia, I'epoca di R.
Reeves, Bill Bernbach, Leo Burnett, D. Ogilwy, J. Séguéla & quella
comunemente chiamata “l'era dell'interruzione”.

La definizione € legata alla modalita di contatto con il target:
infatti, mentre leggo il giornale mi trovo un annuncio in mezzo
all'articolo oppure, per strada, vengo raggiunto da un cartellone
0, ancora, mentre ascolto la radio o guardo la TV mi devo sorbire
uno spot pubblicitario.

Poi € arrivata la “prima internet’, quella degli hacker con le blue
box (scatolotti che, messi davanti alle cornette del telefono, met-
tevano in contatto i computer dei primi pirati).

E perché qui cambia tutto? Semplice, perché questi pionieri del
web si erano dati uno scopo: divulgare le notizie che non si sape-
vano (e che non si dovevano sapere), quindi cosa facevano? Sal-
tavano nei cassonetti delle grosse aziende e, una volta recupera-
tii tabulati di bilancio, ne condividevano i dati mostrando sprechi
e magagne. Questo ha instillato nella gente comune il desiderio
di saperne di pit.

Questa é la genesi dell'era “dell'informazione” (o dell'accesso).

Il periodo storico in cui la gente vuole sapere come lavora I'azien-
da di cui ha comprato il prodotto. E noi pubblicitari, sempre alla
caccia di qualcosa da dire, ci siamo adattati subito con annunci
sul "guardate come facciamo le cose bene noi”

Notate qualche differenza di messaggio con l'era precedente? lo
si: prima la USP era di prodotto, ora la USP é di “fabbrica” (guarda,
fidati di me, te la vendo io che so come si fanno queste cose e ti
faccio anche vedere come faccio).

Einfatti questo é stato | INIZIO DELLA FINE, la fine del prodot-
to che parla con il target, la fine di quel rapporto di fiducia che si
istaura tra brand e consumatore tramite il prodotto.

Oggi siamo in piena era della distrazione (o0 multi screen).

Al giorno d'oggi infatti, i film si vedono con uno smartphone in
mano e se si passa “dallo schermo ai social” nei momenti di bas-
so interesse del film, figuriamoci durante la pubblicita!

E cosi sotto con immagini forti, montaggi sincopati, tagli aggres-
sivi oppure... la noia degli spot che passano inosservati con la
capacita persuasiva di una bubbole gum masticata.

E in tutto questo, il messaggio dove'® andato a finire? Passa in
secondo piano perché l'importante € gridare “la mia merendina
& buona “ (che é pii facile) e non “il perché é buona per il target”
(che & moOQolto pit difficile). Infatti di body copy (testo in basso
nelle pubblicita) non se ne leggono pil, se non nelle brochure.

E pensare che era nella body copy che era racchiusa tutta la “re-
ason why" (motivo per cui vale la pena di aderire ad una offerta
commerciale). Era proprio i la “ragione di brand”.

Ecco, forse é questo che Iz #COMUNICAZIONE non comunica
pit: manca la USP owvero I'Unico Motivo di Vendita. D'altra parte
come puo far percepire una cosa che spesso non e chiara neppu-
re nei reparti marketing degli stessi produttori?

Allora occorre risporcarsi le mani, riprendere a farei coltivatori della
comunicazione, scavare per entrare nel merito del “perché di pro-
dotto” con quel magico strumento che € il briefing pubblicitario:
una serie di domande inventate nella loro forma originaria dalla
BBDO nel 1960 e traghettate fino a noi da pochi, pochissimi sa-
pienti padri putativi. Una serie di domande capaci (se ben utilizzate)
di separare la sabbia dall'oro (a dire il vero mi sovvengono “meta-
fore" piti scurrili per rappresentare meglio alcuni brand attuali).

Insomma, stiamo andando verso il peggio? Credo di no, menti
brillanti ce ne sono ma forse non dicono pitl niente perché i brand
non hanno niente da dire. Pensateci, al prossimo briefing.

VIDEO
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le idee di valore per continuare a crescere
— 5 y

Marco Montemagno -

Come essere davvero produttivi e organizzati nella vita reale?
Alcune persone sono super produttive e riescono a fare
miliardi di cose in una giornata. Ti piacerebbe capire come
fanno per riuscirci anche tu? Ascolta Marco Montemagno

e scopri alcuni trucchi per organizzare le tue attivita quoti-
diane aumentando la tua efficienza e organizzazione!

Sogno un mondo in cui il

Fabio Viola —

L'arte del coinvolgimento

Il 70% delle persone che popolano il mondo é scarsamen-
te o poco coinvolto in quello che fa quotidianamente. Le
conseguenze? Meno produttivita, proattivita e idee. Te ne
parla Fabio Viola mettendo in evidenza come i videogiochi
possono aiutarti ad alzare il coinvolgimento e a tirare fuori
capacita e talenti!

Vanni De Luca -

Trova il tuo Metodo

Prendi la matematica creativa, la logica e la poesia. Mettile
insieme e ti troverai davanti Vanni De Luca! Come ha fatto ad
unire tre elementi cosi lontani tra loro, almeno in apparenza? Ci
vuole un metodo e in questo talk ti da alcuni input per trovare il
tuo e rendere pitl semplice ogni cosa che vuoi realizzare!

Marco Montemagno -
Come comportarsi da vero leader
Coordini un gruppo di persone per realizzare un progetto? Allora

anche tu sei un leader! Questo video ti aiutera a capire quali sono le
caratteristiche che ti serve sviluppare partendo dall'esempio di un
imprenditore che é I'emblema di questo ruolo: Richard Branson!
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L'OROSCOPO

DELL'IMPRENDITORE RESILIENTE

a cura di: Romina Mattoni

Ariete

21 marzo / 19 aprile

“Ritmi lenti, ce la posso
fare!”

Nei primi 15 giorni di maggio puo capitarti di sentirti insoddisfatto, emo-
zione che per fortuna ha poco impatto su un periodo in cui le cose andran-
no piti lente e deciderai se liberarti da un peso o portare avanti un progetto.
Giugno é agitato: attorno al 18 sii paziente con un socio o un collaboratore.

Toro

20 aprile / 20 maggio

“Amo il nuovo che ti
ama”

Maggio & per te uno dei mesi pitl belli dell'anno: approfittane per fare ri-
chieste, far notare il tuo valore, risolvere questioni rimaste in sospeso ed
espandere il tuo sguardo verso nuovi orizzonti. Affari e soldi in vista a giu-
gno se hai fatto investimenti, desideri vendere o acquistare qualcosa.

Cancro

21 giugno / 22 luglio

“Prendo in mano la tua
vita”

O

Mantenere la situazione attuale anche se ci sono problemi oppure stac-
carti da persone che hanno condizionato la tua vita professionale per fare
le cose a modo tuo? E' questo il grande nodo da sciogliere in maggio! A
giugno tutto ti sara piti chiaro e le prime risposte inizieranno ad arrivare.

Leone

23 luglio / 22 agosto

“E tempo di combattere”

&

A maggio e giugno ti aspettano sfide importanti che, se sarai com-
battivo, vincerai definendo gli accordi che cerchi e ottenendo i rico-
noscimenti che attendi. Buon recupero dal punto di vista finanziario e
della tua creativita, che in questo periodo ti sara utile.

&

Bilancia

23 settembre / 22 ottobre

“Le ostilita sono finite e
ritrovo pace e armonia”

A maggio ritrovi I'armonia con te stesso e gli altri. Hai delle scelte di lavoro
da fare e il consiglio & di firmare accordi tra questo mese e la fine di luglio
per avere sicurezze nella seconda parte dell'anno, che sara intensa e com-
battiva. Evita scelte avventate in giugno, potresti pentirtene pit avanti!

Scorpione

23 ottobre / 22 novembre

“Osservo senza troppo
giudicare”

Periodo intenso: vendite, trattative e acquisti in maggio possono rallen-
tare. Evita di scoraggiarti e di lasciarti trascinare dagli eventi: osserva e
preparati a superare un ostacolo o a decidere se ti trovi davanti ad un
bivio. A giugno il ritmo ricomincera ad accelerare e tutto ti sara piti chiaro!

Capricorno

22 dicembre / 20 gennaio

“Sono creativo e
vincente”

Se c'é un'idea che vuoi realizzare maggio é il periodo giusto! L'im-
portante & che non si tratti di progetti vecchi o falliti durante I'anno
passato: il transito di Urano richiede cambiamenti. In giugno fai at-
tenzione ai rivali o a chi, per invidia, scredita il tuo lavoro.

Acquario

21 gennaio / 18 febbraio

“Vado a spasso per il
mondo e amplio i miei
orizzonti”

©

Dal 6 al 21 maggio periodo di blocco per questioni di soldi, rinnovi o
contratti in sospeso. Tieni duro, a fine mese la situazione migliora. Pre-
parati ad un giugno di trasformazione e di accettazione di nuove espe-
rienze: o sceglierai di abbandonare una strada o dovrai per forza farlo.

Gemelli

21 maggio / 22 giungno

“Amicizie splendenti
come stelle”

In maggio fai attenzione alle spese di troppo, ad alcune collaborazioni da
rivedere e al rapporto non semplice con Pesci e Sagittario. Il periodo mi-
gliore & dopo il 15. In generale, e anche per giugno, cerca di mediare il pit
possibile: non ti conviene fare il difficile! Periodo splendido per le amicizie.

Vergine

23 agosto / 22 settembre

“Ho la mia bacchetta
magica e faccio mira-
coli”

®

Controlla le questioni legali e finanziarie e metti in chiaro alcune situazioni
di lavoro. Alla fine di giugno qualcosa si smuove: telefonate, accordi e rin-
novi contrattuali sono a portata di mano! E' l'inizio di un periodo dinamico
in cui, proprio come se avessi la bacchetta, potrai realizzare i tuoi desideri.

Saggitario

23 novembre / 21 dicembre

“Se non sta andando
bene, non é ancora fi-
nita. Andra tutto bene’”

Tra maggio e giugno potresti mettere in gioco una situazione profes-
sionale, soprattutto se nei mesi scorsi non hai ottenuto i riconosci-
menti che meritavi. Il tuo pianeta guida, Giove, € dalla tua parte quindi
puoi studiare la soluzione migliore e il successo arrivera!

Pesci

19 febbraio / 20 marzo

“Ho il mondo tra le
mani”

©

Dopo un periodo non semplice finalmente arrivano i consensi e puoi pen-
sare di andare avanti anche da solo senza troppi soci o collaboratori: hai at-
torno a te persone che ti stimano! Le decisioni che prendi tra maggio e giu-
gno sono cruciali per un fine anno e un 2020 che ti vedranno protagonista.

= Romina Mattoni

La scrittura & da sempre la mia passione e ho iniziato a trasformarla in una pro-
fessione cinque anni fa grazie al feedback positivo delle persone con le quali ho
collaborato. Sono infatti copywriter e social media manager e tra una sales letter,
una sequenza mail e i contenuti da preparare per le pagine che gestisco leggo,
studio danza e cerco di passare pit tempo possibile in compagnia delle persone.
E' proprio dalla curiosita di conoscerle meglio e di capirle nel profondo che ho de-
ciso di approfondire una disciplina che fa parte di me da quando avevo 14 anni: lo
studio dei segni zodiacali e del loro influsso sulle nostre caratteristiche compor-

tamentali. C'¢, infatti, un filo conduttore tra il momento in cui siamo nati e il modo
in cui affrontiamo le piccole e grandi sfide quotidiane, il modo in cui scegliamo
e entriamo in contatto con chi ci circonda. L'ho notato su me stessa e ora il mio
desiderio é diffondere questa consapevolezza attraverso eventi dal vivo. Gli altri
dicono di me che sono determinata, testarda, affidabile e solare. Mi riconosco ap-
pieno e aggiungo che I'affidabilita & per me un valore con la V maiuscola assieme
alla liberta, all'amicizia, al rispetto e all'onesta. Amo i libri cartacei e quando entro
in una libreria potrei non uscirne per almeno un‘ora! Per la mia professione e anche
per piacere personale tra le attivita che metto al primo posto c'é la formazione:
ecco perché dare il mio contributo a progetti come PerEvolvere News, PerEvolvere
in Rete, Business Tasting 2.0 e TEDxCoriano € per me una grande soddisfazione!
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- (L PERSONAGOGIO -
Jeff Bezos

La regola della pizza in Amazon

E il caso di Jeff Bezos, fondatore di Amazon. A lui spetta
I'invenzione della famigerata ‘regola delle due pizze'

Ovvero: mai partecipare ad una riunione di lavoro in cui ci
sia pit gente di quella che pud essere sfamata con due piz-
ze. In altre parole, Bezos afferma che le riunioni troppo af-
follate sono controproducenti: il rischio & quello di perdere
tempo con inutili divagazioni, girando attorno al problema

Un imprenditore fuori dal comune
deve avere doti organizzative
fuori dal comune.

senza mai arrivare ad una soluzione.

La mia avventura dalla Calabria alla Silicon Valley

Unaimprenditrice - ingegnere che guarda lontano: “La mia forza sono le persone”

Ciao Stefania. Il simbolo della tua azienda & una tartaru-
ga. Cosa rappresenta per te questo animale?

«Ho scelto la tartaruga non tanto per la sua proverbiale len-
tezza, quanto per la solidita del suo guscio. Solido come gli el-
metti di sicurezza personalizzati che hanno reso Koopf un‘a-
zienda leader del mercato. Ma solide sono anche le relazioni
di #FIDUCIA che, in questi anni, sono riuscita a stringere in
giro per il mondo, moltiplicando cosi le occasioni di business».

Credi quindi che le relazioni abbiano un ruolo importante
all'interno di un'azienda?

«Negli ultimi anni la vendita dei miei prodotti & passata
prevalentemente dalle pubbliche relazioni — rivela I'im-
prenditrice, che € anche un ingegnere civilista -. Creando
una fitta rete di referenze in giro per I'ltalia e per il mondo
sono riuscita a garantirmi una #VISIBILITA non da poco,
interfacciandomi meglio con il mio target di riferimento e
conoscendo un numero sempre maggiore di clienti ai qua-
li proporre la nostra gamma di elmetti. E' ovvio: qualsiasi
interlocutore, all'inizio, tende ad essere diffidenti e percio
mi sono applicata e ho lavorato molto sul tema fiducia. In
questo sono stata aiutata in modo particolare dal fatto di
essere un ingegnere civilista e dal mio bagaglio di compe-
tenze tecniche, che mi hanno permesso di abbattere quella
barriera che a volte si frappone tra noi e il pubblico».

Qual é I'investimento migliore per un imprenditore?

«Secondo me l'investimento migliore risiede nel #CAPI-
TALE umano, ovvero nel creare un team di collaboratori
e partner di fiducia. Ho cercato, fin da subito, di fondare la
mia impresa sul #UALORE delle singole persone, circon-
dandomi di una squadra specializzata e formata. La forma-
zione per & importante tanto quanto lo € per gli altri com-
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Y sviluppare e creare la propria
cultura di valori aziendali

. chi sono? un formatore e coach certificato,

- esperto in relazioni di fiducia e visioning.

- perché leggermi? perché amo condividere il frut-
E to della mia continua ricerca.

« perché credermi? ogni giorno aiuto centinaia di

¢ aziende a crescere nel business attraverso i miei
< contenuti e la costruzione di reti di impresa basa-
. te sulle relazioni

Grazie alla
fiduciaealle
competenze
ho abbattuto le
barriere con il
pubblico
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Pl1ZZA, PERSONE E SENTIMENTI

“Aiuto le aziende ed i profes-

% chi sono? un ingegnere con una solida culturale im-
. prenditoriale.

perché leggermi? perché non ho paura di andare lonta-
no per raggiungere i miei obiettivi.

perché credermi? perché partendo dalla Calabria sono
arrivata alla Silicon Valley

ponenti del team. A proposito di formazione: da oltre un
anno Koopf ha trasferito il suo reparto ‘Ricerca & Sviluppo’
nella Silicon Valley, culla della tecnologia made in Usa, gra-
zie a un concorso che ha coinvolto 60 paesi del mondo: io
sono stata l'unica italiana a rientrare in graduatoria».

Un consiglio per chi intraprende oggi il suo cammino nel
mondo dell'impresa?

«Procedete a piccole dosi. Questo vi da la possibilita di
sondare il mercato, sperimentando e aggiustando il tiro in
maniera graduale. E non dimenticate, naturalmente, I'a-
spetto della formazione».

Stefania Spadafora (Koopf)

ama
il mare

rimini

chiara e condivisibile.

sionisti a definire unaimmagi-

ne di sé coerente e spendibile”

Per sviluppare una cultura aziendale é necessa-
rio dapprima definirne I'identita ricercandola nella
passione dei suoi componenti, unendone i sogni e

le volonta.

Per questo aiuto le aziende ed i professionisti a
definire una immagine di sé coerente e spendibile
che sia testimone credibile dei propri valori.

Comprendere questo é di primaria importanza

e aggregante.

In questo modo si creera in maniera naturale
uno strumento di forte coesione e condivisione
tra I'azienda o il professionista ed il suo naturale
interlocutore che non é pit un semplice cliente,
ma una community che viva della stessa cultura e

degli stessi valori.

perché ci colloca nella giusta direzione da intra-
prendere, senza saltare nessun passaggio, per

identificare e comunicare una cultura aziendale

Il processo passa attraverso la trasmissione e
condivisione di obiettivi, la definizione di ruoli, di
una visione e delle attivita necessarie a realizzarla
oltre che attraverso la costruzione di un metodo
di ingaggio relazionale e di un messaggio potente
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Per me uguale se una persona proviene
dalla prigione di Sing Sing o da Harvard.
lo assumo un uomo, non la sua storia.

Henry Ford

Il successo non é definitivo,
il fallimento non é fatale:
cio che conta é il coraggio di andare avanti,

Winston Churchill

I rigori i sbaglia solo
chi ha il coraggio di tirarli

Diego Armando Maradona

La condivisione € il
motore dell’'azienda

Un giovane imprenditore con tanta fame di crescere: "Senza gli altri é impossibile raggiungere i nostri obiettivi,
La vera rivoluzione é metterci a disposizione di chi ci sta attorno: credo nell'importanza della riconoscenza e della
gratitudine come strumenti di business. Da un atteggiamento positivo possono nascere opportunita inaspettate.

Giorgio Matassoni (Bulb Events — Darsena Sunsetbar)

Ciao Giorgio. Parlaci di te.

«Sono co - fondatore di Bulb Events, startup innovativa
specializzata nell’'organizzazione di eventi e socio del Dar-
sena Sunsetbar di Rimini».

Che valore dai alle relazioni di fiducia?
«Trascorro gran parte del mio tempo parlando con le
o conoscendone di nuove. E' questo, secondo
me, l'investimento pit * proficuo’ che possiamo fare per far
crescere la nostra azienda. lo I'ho capito circa un anno e
mezzo fa, quando ho avuto modo di partecipare, in qualita
di ospite, alla prima edizione di Business Tasting. Un'oc-
casione, per me, di incontrare tantissime nuove persone e
di gettare le basi per dei rapporti che, successivamente, si
sono trasformati in partnership e collaborazioni. Da quel
momento ho deciso di mettermi completamente a dispo-
sizione degli altri, di essere sempre presente in caso di bi-
sogno: & questo, credo, un buon incipit per cominciare a
costruire relazioni di e farle crescere nel tempo.
Una predisposizione positiva dalla quale possono nascere
opportunita inaspettate».

Qual é il segreto alla base di Bulb?

«La storia di Bulb &, prima di tutto, la storia di un grup-
po di che hanno deciso di diventare un'impresa. Ci
conoscevamo tutti da tempo e, un bel giorno, abbiamo de-
ciso diiniziare a lavorare insieme per fare quello che ci pia-
ce, ovvero organizzare e promuovere eventi. Lo ribadisco:
prima che soci di un'azienda siamo, anzitutto, dei buonis-
simi amici che condividono gli stessi, identici valori. Senza
questa ‘comunione’ non sarebbe stato possibile andare da
nessuna parte. Inoltre crediamo nell'importanza della rico-
noscenza e della gratitudine per stimolare e incentivare le
persone che ti stanno attorno e che ti aiutano a realizzare
i tuoi progetti».

DI CIACCIO
&GENNARI

Leadership positiva

chi siete? co-founder di 2BHappy Agency
(www.2bhappy.it), hub metodologico nato per di-
vulgare la Scienza della Felicita, costruire Orga-
nizzazioni Positive e favorire il cambiamento.
perché leggervi? '87% dei lavoratori & demoti-
vato e le aziende ogni anno perdono 500 miliar-
di di produttivita. Noi sappiamo perché e come si
puo invertire la rotta.

perché credervi? a dicembre 2016 siamo state
invitate all'ONU a Ginevra a parlare del nostro
lavoro in Italia.

N

chi sono? un ragazzo affamato di opportunita.

perché leggermi? perché a tablet e smartphone prefe-
risco una chiacchierata davanti a un caffe.

perché credermi? perché baso il mio business sull'ami-
cizia e la condivisione.

Un consiglio per gli aspiranti imprenditori?

«In un certo senso mi considero ancora un apprendista,
quindi non pretendo certo di dispensare lezioni. Quel che
mi sento di dire é: abbiate uno spiccato atteggiamento po-
sitivo e soprattutto abbiate Non tanto di profitti
o di risultati, ma nel volere raggiungere gli obiettivi che vi
siete prefissati. E' quella che io chiamo spinta motivazio-
nale, senza la quale qualsiasi imprenditore & perduto».

Cos'é la leadership positiva e come la si ottiene?

Un leader positivo & ogni persona che, ricoprendo
in qualche misura un ruolo di coordinamento, guida o
responsabilita all'interno di uno specifico contesto or-
ganizzativo, € in grado e sceglie di attivare "la chimica
della positivita” nella relazione con gli altri, di generare
quindi ambienti di lavoro sani, sicuri e collaborativi, in
cui le persone si sentono valorizzate nei propri talenti,

apprezzate e coinvolte.

Essere leader positivo significa rinunciare ad un mo-
dello egoico e competitivo basato sulla scalata ai ver-
tici delle organizzazioni ad ogni costo per il puro pia-
cere dell'affermazione personale e trovare, invece, la
fonte della propria soddisfazione nel vedere i membri
del proprio team fiorire e realizzare pit di quanto loro
stessi pensano di esser capaci, dal vederli collaborare
per risolvere situazioni difficili, stringere legami solidi.

Pit un leader riconosce la meraviglia di ogni persona e
prova piacere e ispirazione da queste, pit € in grado di
ispirarle a sua volta e ottenere engagement e perfor-
mance superiori.

Per diventare leader positivi bisogna partire da sé, dal
proprio sviluppo e dal proprio benessere. Tutti i leader
positivi che abbiamo incontrato, studiato e racconta-
to hanno una propria routine della positivita, una sorta
di programma di rigenerazione quotidiana e periodica.

La verita e che tutti i leader positivi sono tali, o sono
diventati tali, ispirandosi al leader che avrebbero voluto
avere o hanno in qualche caso avuto! Detta cosi, non
& mica tanto difficile, o no? Per ispirarvi vi consigliamo
il nostro libro edito da Franco Angeli, “La Scienza delle
Organizzazioni Positive. Far fiorire le persone e ottene-
re risultati che superano le aspettative”



Il leader deve essere pratico e realista
ma deve parlare la lingua dei visionari e degli idealisti,

Eric Hoffer

Per avere successo bisogna porsi queste
quattro domande: Perché? Perché no?
Perché non io? Perché non adesso?

James Allen
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Mostrate fiducia nei vostri uomini ed essi faranno
in modo di meritarsela; trattateli da professionisti seri,
ed essi faranno di tutto per non deludervi,

Ralph Waldo Emerson

Prima regola: uscire
dalla zona di comfort

Maurizio Porta

Dopo anni di cassaintegrazione, Maurizio ha salvato la sua azienda e I'ha portata a triplicare i fatturati.
Nessuna formula magica, ma soltanto un grande lavoro di relazioni,

“L'onesta paga sempre: dovete conquistare la fiducia della gente, ma per farlo é necessario mettersi in
gioco con la massima trasparenza. Abbasso il marketing farlocco”

Ciao Maurizio. Parlaci della tua azienda. fiducia?

«Porta Solutions € un'azienda di progettazione e co-
struzione di macchine — utensili nel settore Automotive e
in tutti quei settori dove c'é bisogno dell'asportazione del
truciolo».

In un’epoca storica in cui il mercato va sempre piil ve-
loce e in cui ci affidiamo tantissimo al mondo del web,
quanto é importante riscoprire le relazioni umane?

«Le #RELAZIONI rappresentano le radici del successo.
Se non fosse cosi, noi imprenditori resteremmo chiusi nei
nostri uffici, davanti ad un computer, a fare affari con un
semplice click. Fortunatamente, anche nell’'era della digita-
lizzazione, I'incontro diretto con le persone e la fiducia che
riusciamo a costruire sono le armi vincenti per raggiungere
degli obiettivi importanti. Internet & una bella realta e va
benissimo per ottenere i primi contatti. Il problema é che
molte aziende si focalizzano esclusivamente sul marketing
che viene fatto attraverso i social network, ma é un errore
madornale perché alla base della crescita imprenditoriale
non puo che esserci la fiduciax.

A proposito di fiducia: come trasmetterla ad un poten-
ziale cliente?

«Semplice: con lo scambio di informazioni. Per guada-
gnarsi il rispetto del proprio target di riferimento non &
sufficiente indirizzarlo sul proprio sito web o spedire un
catalogo. L'unico modo che io conosco per conquistare la
fiducia del prossimo é fornire informazioni di valore an-
che se a volte, in un primo momento, questo processo
pud apparire controproducente. Ho imparato che pit sei
#ONESTO con il tuo cliente, pit il rapporto che hai con lui
ne guadagnera. Inoltre credo moltissimo nella possibilita di
attivare sinergie e collaborazioni con altre aziende».

LUCA
BRAGGION

Come sviluppare pit velocemente
la capacita di apprendere cose utili

chi sono? sono un istruttore di strategie di ap-

. prendimento avanzato.

« perché leggermi? perché ti do delle soluzioni

< alternative e su misura.

perché credermi? perché con “genio in 21 gior-
ni” sono I'unico che ti da un metodo di gestione
delle informazioni per il cervello e non una tecnica
come tutti.

Qual é il tuo concetto di marketing?

«ll marketing, a parer mio, va fatto in modo onesto e ve-
ritiero. Se gia come primo step utilizziamo un marketing
farlocco, che tipo di gente attiriamo? Viva il marketing fatto
bene fin dal primo messaggio».

Hai un consiglio per gli imprenditori che vogliono su-
perare la crisi?

«Il mio suggerimento & uno solo: cercate di uscire dalla
vostra zona di comfort. Non é assolutamente vero che le
persone che vi stanno intorno vogliono unicamente ‘fre-
garvi. Dobbiamo imparare a essere meno diffidenti nei
confronti del prossimo. A volte, & vero, rimaniamo scottati,
ma per esperienza personale posso dire che nell’'80-90 per
cento dei casi la fiducia che ho riposto in loro & stata ben
ripagata».

chi sono? una persona che ha superato la dislessia per
salvare la sua azienda.

perché leggermi? per imparare ad essere meno diffi-
denti nei confronti del prossimo.

perché credermi? perché dopo quattro anni di cassain-
tegrazione, ho triplicato i fatturati della mia azienda.

Puoi svelarci un trucco per sviluppare piii veloce-
mente la capacita di apprendere cose utili?

Parliamo dell'errore di apprendimento che ti rallenta
a lavoro. Ti € mai capitato di sbagliare ad organizzarti?
0 di non essere puntuale con le scadenze lavorative?

Molto probabilmente stai guardando le cose troppo
nel dettaglio. Quando percepiamo le informazioni se-
lezioniamo automaticamente se osservare le cose nel
generale o nel particolare.

Questa predisposizione si chiama stile cognitivo.
Molto spesso quando non riusciamo a districarci in un
problema é perché lo stiamo osservando troppo nel
particolare. Bisognerebbe fare due passi indietro e os-
servarlo piti nel generale.

. . LEILA
v# PEIRPAOLI

PLT puregreen

chi sono? un'imprenditrice green

perché leggermi? perché credo nel valore

di informazioni semplici e chiare

perché credermi? per scoprire come I'energia
pulita puo aiutarci ad avere una societa sostenibi-
le e migliore

Ciao Leila. Parlaci della tua azienda.

“PLT puregreen si occupa della vendita di energia elet-
trica green prodotta esclusivamente da impianti da fonti
rinnovabili. E energia 100% verde, garantita, certificata e
a 0 emissioni di Co2”

Cosa ne pensi delle relazioni di fiducia?

“La sostenibilita per noi non riguarda solo I'ambiente
ma la societa e le persone. Dare ai nostri clienti informa-
zioni chiare e semplici € |a prima regola quando si vuole
costruire un rapporto di fiducia e di #EMPATIA. Quello

dell'energia € un mondo complesso e i clienti si sentono
spesso confusi a causa della quantita di proposte che
ricevono, per questo ci impegniamo a fare una comuni-
cazione seria e trasparente e abbiamo creato una sola
offerta che risolve le esigenze delle persone in modo
semplice e chiaro”.

(44

Il nostro obiettivo é creare
un modello di sviluppo eco-
nomico e sociale sostenibile

Quali sono i vostri valori aziendali?

“Attraverso l'energia possiamo e vogliamo contribuire
a creare un modello di sviluppo economico e sociale so-
stenibile dove le persone possano vivere nel migliore dei
madi, con un atteggiamento di rispetto verso I'ambiente e
#CONSAPEVOLEZZA verso il futuro. Questi sono i valori
che ricerchiamo anche negli enti e nelle aziende con cui
stringiamo rapporti di collaborazione. La condivisione di
questi valori & la condizione primaria per stringere rappor-
ti che siano davvero etici e quindi utili alla crescita di tutti”

“Se non riesci a ottimizzare il
tuo tempo, molto probabilmente
stai guardando le cose troppo nel
dettaglio. Meglio fare due pas-
si indietro per avere una visione
piu generale della situazione”

Per farlo potresti prestare attenzione a come ci sei
arrivato in quella situazione, magari tornando indietro
nel tempo. O a volte bisogna guardare se hai chiari degli

obiettivi a 5 anni e se hai messo in agenda corretta-
mente le priorita per espandere la tua azienda.
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- L PERSONAGGIO -

WALT DISNEY

Il rischio e il mio mestiere

Un paio di pantaloni, un cappotto, matite, fogli da di-
segno e 40 dollari in contanti. Non c’era nient'altro
nel bagaglio con cui, nell'estate del 1923, Walt Disney
arrivo a Hollywood per inseguire, insieme al fratello

Roy Oliver, il suo sogno nel mondo dell'animazione.
Sappiamo tutti come ando a finire, ma il padre di To-
polino in quell'occasione decise di giocarsi tutto alla
roulette del destino.

Il rischio, d'altra parte, fu una componente fonda-
mentale nella vita di Walt: pensate che per trovare il
denaro necessario a realizzare ‘Biancaneve e i sette

nani; arrivo persino ad ipotecare la casa.

Coriano

= independently organized TED event

imma Spinelli - Sindaco di Coriano

FACCIAAFACCIACONIL stwbAaco

chi sono? un'imprenditrice del territorio.

perché credermi? perché per raggiungere i miei obiet-
tivi ho imparato a lavorare in team.

Mimma Spinelli (Sindaco di Coriano)

Cosa ne pensi dell’evento ‘Per Evolvere in Rete'?

«E"una bellissima iniziativa, perché da spazio a tre valori
in cui credo tantissimo: #ENTUSIASMO, fiducia e voglia
di fare. VValori che valgono nella vita di tutti i giorni, ma so-
prattutto all'interno di una realta imprenditoriale dove ci si
pongono degli obiettivi economici».

Gli amministratori comunali si trovano spesso ad af-
frontare gli stessi problemi di chi amministra un’azien-
da. Quanto sono importanti, in questo caso, le relazioni
di fiducia, e come nascono?

«Dobbiamo capire una cosa: da soli, contando solamen-
te sulle nostre forze, non arriveremo mai da nessuna par-
te. Per questo diventa importantissimo saper cogliere e
valorizzare le #0PPORTUNITA che ci vengono offerte da
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FRANCESCA
GAMMICCHIA

Negoziazione, dibattito e pubblic
speaking

00000000000 OCGOCGOGOSINOSINIIDS

. ¢hi sono? una persona che conosce il mondo

< del public speaking e che dal 2018 si occupa di

- diffondere le tecniche di dibattito con il progetto
f Talento Umano

* perché leggermi? perché sogno un futuro di con-
< fronti verbali sempre pit consapevoli nella vita

. quotidiana di ognuno di noi.

. perché credermi?

Perché sard vostra mentore di public speaking,
dibattito e negoziazione all'interno di PerEvolvere
in Rete

0 00000

perché leggermi? per scoprire il significato di entusiasmo.

“E voi quanto entusiasmo avete? Amministrare un Comune € un po’ come dirigere un'azienda:
per puntare in alto dobbiamo affidarci ai nostri collaboratori”

Vogliamo met-
tereinretele
persone che
fanno impre-
sa, creando un
valore aggiun-

chi ci sta attorno. Non dovrebbe esistere la dicotomia pa-
drone-dipendente, ma soltanto persone che collaborano e
fanno gioco di squadra per raggiungere lo stesso identico
traguardo. Solamente in questo modo possiamo creare fi-
ducia».

Quanto conta I'entusiasmo?

«Per me I'entusiasmo € la base di ogni cosa. Senza di
esso non sarei mai diventata sindaco e non potrei alzarmi
tuttii giorni per andare a fare il mio lavoro. Entusiasmo non
é soltanto passione per quello che si fa, ma vuol dire anche
essere in grado di trascinare gli altri».

In che modo il Comune di Coriano pud supportare il
progetto di ‘PerEvolvere in Rete’?

«Un ente pubblico pud sicuramente fare tanto. Gli im-
prenditori stanno attraversando un momento difficile: la
crisi non é soltanto economica ma investe tutta la nostra
societa. Il compito di un amministratore comunale é quello
di #METTERE IN RETE le persone che fanno impresa,
creando un valore aggiunto per il territorio.

Una rete di questo tipo non porta benefici soltanto al
bilancio delle aziende, ma ad un’intera comunita dando
vita ad una forma di economia positiva. Il nostro Comu-
ne vuole continuare a supportare, con entusiasmo, questo
progetto, magari con una proposta concreta in grado di
coinvolgere tutti gli imprenditori di Coriano. Crediamo che
da simili iniziative possano nascere ottime opportunita di
scambio: non soltanto dal punto di vista delle vendite, ma
anche della ricerca del personale. Per me e per tutta I'am-
ministrazione comunale questa é senz'altro una priorita

STATISTICHE
CORIANO

superficie:
46,77 km’

abitanti:
10 495 (30-6-2017)

densita:
224,4 ab./km*

assoluta».

to per l'intero
territorio

Come si fa a trasmettere un’idea? Cosa significa co-
municare un concetto?

Finché si lavora da soli basta tradurre il nostro pen-
siero in risultati concreti... ma quando dobbiamo coor-
dinarci con qualcun altro? Allora le nostre idee devono
prima diventare parole, dobbiamo esprimerci e farci
capire. Il public speaking fa questo: offre strumenti per
arrivare prima al punto, in modo chiaro e lineare per-
ché se i nostri interlocutori non comprendono cio che
abbiamo progettato nella nostra mente non stiamo,
all'effettivo, producendo nessun risultato.

E cosa succede se i nostri interlocutori non condi-
vidono i nostri ragionamenti? Qui entra in gioco il di-
battito, un‘arte con radici profonde nella storia umana.
Tramite il ragionamento, sinonimo di razionalita, si
possono confrontare idee e punti di vista all'interno di

00 0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

un collettivo di individui. Lo scopo é quello di giungere
a conclusioni valide per tutti, ma per farlo bisogna ob-
bligatoriamente passare da un confronto. Per vincere
questa negoziazione (o quantomeno difenderla al me-
glio) ci si puo allenare.

Vi sara capitato almeno una volta di:

1) desiderare che il vostro progetto venga accettato
durante la prossima riunione

2) conoscere bene il motivo per cui le proposte di un
vostro concorrente/avversario/opponente non vanno
bene e che non vanno accettate; nonostante tutto, non
siete riusciti a difendere come volevate la vostra po-
sizione? Allora seguitemi in questo percorso, leggete i
miei consigli, e pit che credermi a prescindere, provate!
In prima persona, quotidianamente, nelle piccole cose!

00 00 0000000000000 0000000000000 00000000000 090000
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Apprendistato: I'eta massima per I'assunzione di un'appren-
dista € di anni trenta non compiuti cioé anni 29 e giorni 364

TIROCINIO DI INSERTMENTO
O REINSERIMENTO AL LAVORO
Rivolto a persone disoccupate e inoccupate o lavoratoriin cassa
integrazione. La durata massima del tirocinio comprese even-
tuali proroghe é di 12 mesi.

TIROCINIO RIVOLTO A PERSONE CON DISABILITA'
O IN CONDIZIONI DI SVANTAGOGIO

| destinatari sono quindi persone con disabilita (Legge 68/99),
persone svantaggiate (Legge 381/91), persone richiedenti asilo
politico, persone titolari di protezione internazionale o umanitaria,
persone in percorsi di protezione sociale.

La durata massima del tirocinio comprese eventuali proroghe é di
12 mesi, per svantaggiati, richiedenti asilo e in regime di protezione
umanitaria o sociale. Massimo 24 mesi per persone con disabilita.

LA DITTA PER POTER ATTIVARE UN TIROCINIO DEVE AVERE |
SEGUENTI REQUISITI:

¢ Non aver effettuato licenziamenti per giustificato motivo ogget-
tivo o licenziamenti collettivi;

¢ Non deve fruire degli ammortizzatori sociali

e Deve essere in regola con la sicurezza e la legge 68/1999 (legge
dei disabili)

MENTRE | REQUISITI CHE IL TIROCINANTE DEVE POSSEDERE SONO:
e Aver assolto I'obbligo scolastico

¢ Non aver svolto tirocini presso la stessa azienda

» Non aver svolto mansioni uguali a quella prevista dal tirocinio che
si vorra instaurare sia presso la stessa ditta che presso altri datori
di lavoro.

Il compenso minimo previsto per il Tirocinante é di € 450,00 inte-
ramente a carico della ditta, tranne le ultime due tipologie di tirocini

APPRENDISTATO

Rivolto ai Giovani fino a 29 anni e 364 giorni Durata 3 anni, I'a-
liquota contributiva carico ditta é pari al 10% ,se allo scadere del
contratto di Apprendistato si conferma in servizio la ditta avra
I'agevolazione dell'aliquota ridotta al 10% per un ulteriore anno!
Se invece non siintende confermare il contratto tempo indeter-
minato, 30 giorni prima della scadenza occorre dare all'appren-
dista una lettera dove non viene confermato in servizio.

Oltre all'aliquota dei contributi ridotta anche lo stipendio € ri-
dotto rispetto a quello dell'operaio, inoltre per gli apprendisti
non si paga I'Inail e sono esclusi dal calcolo di alcuni obblighi
(tipo la legge sui disabili.)

LE OPPORTUNITA PER IL TUO BUSINESS

Trova tutte le occasioni da non perdere per far crescere la tua azienda

Dai tirocini di formazione ed orientamento agli in-
centivi per le imprese che vogliono assumere fino ad
arrivare agli sgravi di natura fiscale: in questa pagina
troverai elencate una serie di occasioni da cogliere al
volo per far crescere il tuo business e restare sempre
un passo avanti.

Grazie ai professionisti del settore, scoprirai quali
sono gli strumenti legislativi a disposizione della tua
azienda e saprai orientarmi al meglio nel mare di op-
portunita che aspettano solo di essere raccolte.

E POSSIBILE ATTIVARE DI TIROCINIO
CON IL CENTRO PER L'IMPIEGO E SONO:

TIROCINIO FORMATIVO
E DI ORTENTAMENTO
Ha come obbiettivo accompagnare le persone nel passaggio tra
il percorso formativo e il mondo del lavoro, ed é rivolto ai giovani
che hanno conseguito un titolo di studio al massimo da un anno.
La durata massima del tirocinio comprese eventuali proroghe &
di 6 mesi..

TIROCINIO FINALIZZATO
ALLTNCLVSTONE SOCIALE
Rivolto a persone prese in carico dai servizi sociali e sanitari o
persone in condizione di grave disagio economico e sociale.
La durata massima del tirocinio comprese eventuali proroghe
é di 24 mesi.

(Tirocinio rivolto a persone disabili e tirocinio finalizzato all'inclu-
sione sociale) dove il compenso puo’ essere erogato direttamente
dagli enti promotori.

TIROCINIO CON GARANZIA GIOVANI

E’ rivolto ai Giovani fino a 29 anni che hanno assolto il diritto dove-
re all'istruzione e alla formazione professionale, iscritti a Garanzia
Giovani e che hanno concordato con il Centro per I'impiego un per-
corso di tirocinio.

La durata minima del tirocinio & di 3 mesi massima di 6 mesi e non
possono essere prorogati.

Il compenso previsto per il tirocinante & minimo di € 450,00

TIROCINIO CURRICULARE
Tirocini completamente gratuiti attivabili direttamente con gli isti-
tuti scolastici.

APPRENDISTATO OVER 29 ANNI

Rivolto a persone disoccupate che abbiano perso il lavoro e abbiano
fatto domanda di disoccupazione e sia stata accolta, indipendente-
mente dall'eta. Lassunzione si intende a tempo indeterminato, per
tre anni si ha I'agevolazione contributiva pari all'aliquota prevista per
I'apprendistato del 10% e la retribuzione € ridotta rispetto a quella
dell'operaio perché si applica quella prevista per gli apprendisti.
Punto fondamentale & che nella ditta dove € stato licenziato sia sta-
to con una mansione diversa da quella con cui si assumera in ap-
prendistato over 29 anni.

over SO
Rivolto a persone con 50 anni o piu; disoccupate da oltre 12 mesi. In caso
di assunzione a tempo indeterminato la ditta ha diritto a uno sgravio con-
tributivo del 50% per 18 mesi. In caso di assunzione a tempo determinato
lo sgravio del 50% spetta per 12 mesi, in caso di trasformazione prima della
scadenza a tempo indeterminato siw ha diritto a ulteriori 6 mesi di sgravio.

A cura di Cristiana Rossi

Consulente del lavoro, Contax SRL (continua nel prossimo numero)

OPPORTUNITA FISCALI

A cura di Dott. ANDREA PASSINI
Consulente aziendale e fiscale - Controllo di gestione - Finanza
aziendale - Dottore commercialista

Aumento della deducibilita IMU
Un'informazione interessante, anche se non di diffusione pub-
blica riguarda I'aumento della deducibilita dell'lMU relativa agli
immobili strumentali (come capannoni, uffici, ecc.): 'TMU diventa
deducibile dal reddito nella misura del:

- 50% per il 2019;

- 60% per il 2020 e 2021;

- 70% a partire dal 2022.

Ancora il Super ammortamento

Viene reintrodotto il super ammortamento (costo di ac-
quisizione maggiorato del 30%) per gli investimenti in beni
materiali strumentali nuovi effettuati dal 1° aprile al 31
dicembre 2019 ovvero, se ordine e pagamento di acconti per
almeno il 20% del costo di acquisizione avvengono entro il
31/12/2019, entro il 30 giugno 2020.

Revisione della mini IRES. Che cosa significa

Per le societa di capitali I'aliquota IRES é oggi del 24%. Cio
significa che sul reddito imponibile di € 100k, si deve versare un
importo di € 24k d imposta.

Tale aliquota IRES viene agevolata sugli utili reinvestiti (cioé
non distribuiti ai soci) nella seguente misura:

- 22,5% per il 2019;

- 21,5% per il 2020;

- 21% per il 2021;

- 20,5% dal 2022.

Liniziativa appare molto interessante per chi intende far cresce-
re la propria impresa e non ha intenzione di distribuire dividendi.

Nasce il Credito d'imposta per fiere inter-
nazionali

Alle PMI italiane, esistential 1° gennaio 2019, € riconosciuto,

per il 2019 (periodo d'imposta in corso al 1° maggio 2019), un
credito d'imposta, pari al 30% di determinate spese sostenute per
la partecipazione a manifestazioni fieristiche internazionali di set-
tore che si svolgono all'estero, fino ad un massimo di € 60.000.
Tale opportunita risulta interessante per coloro che intendono o
svolgono attivita di espansione commerciale all'estero.

Fatturazione elettronica con San Marino
Viene introdotto I'obbligo della fatturazione elettronica anche
nell'ambito degli scambi commerciali tra Italia e San Marino.

Incentivi per I'edilizia

Fino al 31 dicembre 2021, per i trasferimenti di interi fab-
bricati a favore di imprese di costruzione o di ristrutturazio-
ne immobiliare che, entro i successivi 10 anni, demoliscono
o ricostruiscono gli immobili (anche con variazione volume-
trica) oppure li vendono, le imposte di registro, ipotecaria

e catastale si applicano in misura fissa (€ 200). In caso di
mancato rispetto delle condizioni sono dovute le imposte
di registro, ipotecaria e catastale nella misura ordinaria e

in aggiunta una sanzione del 30% delle stesse imposte e gli
interessi di mora a decorrere dall'acquisto dell'immabile.

Bonus aggregazione per chi vuole crescere
Per coloro che intendono crescere, aggregandosi con altri,
mediante operazioni effettuate dal 1° maggio 2019 e fino
al 31 dicembre 2022 é possibile godere di un bonus fiscale,
piuttosto tecnico e complicato da calcolare, ma sicuramen-
te interessante.
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“Tutto cio che puoi immaginare é reale”

Questa frase di Pablo Picasso potrebbe riassumere
il racconto di questo articolo ...

Tutto inizia nell'autunno-inverno 2016 ...

Stavo ancora pensando se accettare I'ennesima sfi-
da personale della mia vita, “portare” I'esperienza e il
metodo Bni in Umbria..

Da poche settimane si stava pianificando una nuova
“impresa”: Aronne Group il progetto di Paola che io e
Alessandro avevamo sposato....

Relazioni di Fiducia, consulenze, eventi di networ-
king, Bni, un nuovo modo di lavorare, e tanta voglia di
dimostrare al mondo che si puo fare rete partendo da
mondi diversi...

Un ex Assicuratrice, un Musicista, un Muratore che
mettevano insieme le proprie esperienze , competen-
ze e Passioni ..

Quel viaggio lampo serviva per far conoscere ad Ale
e Paola, per valutare come una location "spettacolare”
immersa nella campagna attorno ad Assisi potesse
essere adatta per organizzare eventi di networking e
incontri Bni ...

Fu un piacevole pomeriggio dove perlustrammo
centrimetro per centimetro quel bellissimo Agrituri-
smo insieme al proprietario Orlando Perini, la persona
che io considero “il mio fratello maggiore acquisito”...

Mentre ci raccontava la storia di o'gni suppellettile
, mabile, pianta di ulivo, ricordo ancora la sua faccia
stupita quando gli dissi :

“Vedi Orlando, quando ti ho invitato al lancio del Ca-
pitolo Malatesta il 12 ottobre, gia immaginavo nella
mia testa che il primo capitolo in Umbria sarebbe nato
qui e che nel giro di poco tempo il fondatore di Bni
insieme agli ‘americani’ avrebbe visitato I'Umbria e
raccontato ad Assisi di come si puoi cambiare il modo
di fare affari nel mondo '!"

Ho sognato in grande quel giorno ma passare dal
sogno alla realta &' un attimo, basta crederci ...

Quando a novembre del 2018 ci annunciarono a
Milano che Misner a Maggio sarebbe tornato in Italia,
I'immaginazione ha lasciato il posto all'azione....

Scrivere una Mail ai Misner e proporgli Assisi come
il posto migliore per riposarsi tra la conferenza Bni
italiana e quella francese ...

Immersi nel verde nel comfort di Villa Vita nel bosco
di San Francesco a 2 Passi dalla Basilica di Assisi ...

21 maggio 2019

Se sogni puoi costruire la realta che hai sognato ....

In quei mesi in attesa di quel giorno, sognavo l'in-
~_contro'con i Misner sul lago Maggiore, sognavo io Ale
e Paola con i Misner ad Assisi, dove tra un dialogo e
I'altro (tradotto perché il mio inglese e’ tutto da.impa-
rare ) parliamo a Beth del Tedx e finisce che le propo-
niamo di essere speaker a Coriano il 12 ottobre...

Si sogna ....Davide la fondatrice di Bni Fondation e Bu-
siness Voices che accetta di salire sul palco di un evento
con Titolo :

“Controverso, il Problema é I'occasione dei Forti!!!”

Mentre Sognavo questi giorni di maggio gli amici Clau-
dio Messina , Guido Picozzi ,Andrea Colombo, sul palco
ad Assisi insieme ad Ale “lvan” e “Beth"..

Arriva la connessione con Beth su Facebook e I'impos-
sibile... diventa possibile...

Da una sua richiesta di amicizia social, grazie a un suo
post decido di scriverle su Messenger (usando google
Translate !!! Grazie San Google ) e le chiedo: Beth, penso
che tu possa fare una grande testimonianza di vita sul
Palco del Tedx di Coriano, che ne pensi ?

Avrei 5 domande...

Le 5 risposte sono poi diventate un Si...

Lo I bl

Sogna, Pensa, Agisci con Coraggio...

Givers Gain

Chi semina raccoglie...

21 maggio Hotel Cenacolo
Ore 7,45

Elisabeth Misner

Ivan Misner

DR. IVAN MISNER
Fondatore, Chief Visionary Officer BNI

[l Dr. Ivan Misner é il Fondatore & Chief Visionary
Officer BNI, la pit grande organizzazione di scambio
referenze a livello mondiale. Fondata nel 1985, I'orga-
nizzazione ha oggi oltre 8.900 Capitoli in tutto il mon-
do. Solamente lo scorso anno i Membri BNI hanno
scambiato oltre 11.2 milioni di referenze che hanno
generato un business di oltre 14.2 dollari.

[l Dr. Misner ha conseguito il suo Ph.D presso |'Uni-
versita della California. E un New York Times Bestsel-
ling author e ha scritto 23 libri. E anche un contributor
per Entrepreneur.com ed é stato professore universi-
tario e Membro del Consiglio direttivo dell'Universita
di La Verne.

Definito dalla CNN il Padre del Networking moderno
e il pit grande esperto di Networking da Forbers, il Dr.
Ivan Misner é considerato uno dei pit grandi esperti
di networking a livello mondiale ed & spesso speaker
durante convegni di associazioni e istituzioni in tutto
il mondo.

E stato intervistato da L.A. Times, Wall Street Jour-
nal, e dal New York Times e ha partecipato a nume-
rose trasmissioni televisive della CNN, della BBC e ha
partecipato al The Today Show sulla NBC.

E anche il co-Fondatore della Fondazione Benefica
di BNI (BNI Foundation) ed é stato recentemente no-
minato dalla Croce Rossa Humanitarian of the Year.

Ivan e sua moglie Elisabeth, sono adesso proprietari
di un nido vuoto con tre figli adulti.

Ah, nel suo tempo libero (!!!) € mago dilettante e cin-
tura nera di karate.
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allora aveva capito come la fiducia fosse il vero mo-
tore di ogni business.

HENRY FORD

La reputazione é d'oro Grazie a questo insegnamento Ford riusci a entrare
nella vita di milioni di cittadini americani con la sua
Ford T, il primo modello di auto prodotto in serie, dan-

do di fatto inizio a una vera e propria rivoluzione.

Le due cose pit importanti non compaiono nel bilan-
cio diun'impresa: la sua reputazione ed i suoi uomini”.
E una frase molto attuale attribuita ad Henry Ford,
fondatore dell'omonima casa automobilistica, che gia

La nostra forza sono i numeri

ltal Tetti un'azienda che ha trasformato la grande crisi dell'edilizia in un‘opportunita

Valerio Annicchiarico

Ciao Valerio. Quali sono i numeri di Ital Tetti?

«Dalla sua fondazione, nel 2013, Ital Tetti — che € una
cooperativa specializzata nella costruzione e ristruttura-
zione di tetti e coperture in tutta Italia — ha gia realizzato
oltre 760 cantieri, 350 tetti privati e smaltito pit 65mila
metri quadrati di amianto.

Oggi nel mondo dell'edilizia queste sono cifre davvero
importanti. Anche perché, non dimentichiamolo, siamo
partiti praticamente da zero. Abbiamo cercato di trasfor-
mare la grande crisi dell'edilizia, responsabile purtroppo
della fine di tantissime imprese, in una vera e propria oc-
casione, mettendo in pratica il know how acquisito in tanti
anni di esperienza nel settore e imbarcandoci con coraggio
in questa nuova avventura. Un'avventura che ci ha spinto a
mettere in discussione tante delle nostre certezze ma che
ci ha regalato anche numerose soddisfazioni.

4
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chi sono? I'amministratore di un'azienda che é risorta
dalle ceneri.

N perché leggermi? per capire come crescere grazie alle
" partnership.

perché credermi? perché sappiamo raccontare i nostri
numeri

Ottenere dei risultati, perd, non basta. Occorre anche
comunicarli.

«Proprio per questo abbiamo deciso di rivolgerci ad
un‘azienda esterna che ci sta aiutando per quanto riguarda
il marketing e il posizionamento del brand.

Raggiungere determinati traguardi non basta: occorre
anche essere bravi nel trasmettere all’'esterno il proprio

felice e quindi conseguire dei risultati degni di nota».

imprenditoriale. | numeri, in tal senso, sono Permee qUEStO Cosa ne pensi delle sinergie tra aziende?
davvero importanti perché aiutano il potenziale cliente a | | L. «ltal Tetti vive di sinergie. Il nostro comparto commer-
farsi un'idea dell'azienda che ha davanti e infondono in Iui | il VErO Slgnlﬁcato ciale & affidato interamente ad un'azienda esterna, che sa

una grande fiducia».

Cosa significa per te il termine ‘fiducia’?

della parola fidu-

come approcciarsi nel modo migliore ai potenziali clienti.
Ma ci avvaliamo del supporto di aziende esterne anche per
realizzare lavorazioni specifiche alle quali il nostro perso-

«Quando facciamo entrare uno sconosciuto in casa no- | Cid: far capire al nale interno non pud sopperire. In un mondo che va sem-
stra vogliamo che si senta subito a suo agio. . . pre pit veloce e che cambia continuamente poter avere
Per me & questo il vero significato della parola fiducia: cliente chesiamo | dele sinergie serie e durature nel tempo & il punto di par-
far capire al cliente che siamao le persone piu adatte a sod- - tenza per far crescere I'azienda».
disfare le sue esigenze. Senza questa condizione sarebbe le persone piu
praticamente impossibile cominciare a lavorare. . Che consiglio dare a una persona che inizia oggi la
Ma la @ preziosa anche quando parliamo del adatte a soddisfa- | sua avventura imprenditoriale?
nostro staff e dei nostri collaboratori. Diciamo che é il re- . «Amore, impegno e passione per quello che fai».
quisito primario per poter operare in un ambiente sano e | @ le sue esigenze.

chi sono? un’emiliana vagabonda che ha dedicato
la sua vita alla crescita del prossimo.

perché leggermi? perché con piccoli consigli si
possono imparare alcuni semplici trucchi per
organizzare al meglio il proprio tempo e ritrovare
il sorriso.

perché credermi? perché sono la dimostrazione
che questo metodo funziona.
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Smetti di spendere del tempo che vale dollari
in lavori da un penny.

Mary Kay Ash

Il miglior risultato si ottiene quando ogni componente
del gruppo fa cio che e meglio per sé e per il gruppo.
Dinamiche dominanti, signori, dinamiche dominanti,

dal film A Beautiful mind

Se non cambiamo, non cresciamo.
Se non cresciamo, non stiamo davvero vivendo.

Anatole France

ROSELLI

elios copy/ pay off

chi sono? un imprenditore appassionato di
tecnologia.

perché leggermi? per scoprire come le rela-
zioni sono il collante tra persone e innovazione.
perché credermi? perché io e il cliente faccia-
mo parte della stessa famiglia.

Ciao Marco. Parlaci di Elios.

«All'inizio Elios era una semplice copisteria. Negli ulti-
mi anni, tuttavia, ci siamo evoluti diventando un'azienda
di stampa digitale tra le pit tecnologiche sul mercato.
Siamo in grado di stampare praticamente su qualsiasi
supporto: dalla plastica al ferro passando per il legno ol-
tre naturalmente ai classici libri e biglietti da visita».

Credi che il concetto di cambiamento abbia una va-
lenza centrale per il tuo business?

«Indubbiamente. Ci consideriamo dei grandissimi #IN-
NOVATORI. Non a caso cerchiamo sempre di acquisire
nuovi macchinari, imanendo sempre al passo con quella
che é la frontiera tecnologica del momento. Spesso, in
Emilia — Romagna, siamo i primi a dotarci di un determi-
nato strumento di lavoro».

(44
La tecnologia e la nostra

passione. Stare al passo
con i tempi e fondamentale

Che atteggiamento hai nei confronti del tuo cliente?

«Negli ultimi tempi abbiamo cercato di rivoluziona-
re completamente I'approccio verso il nostro pubblico,
adottando quello che viene definito one — to — one cosi
da poterci concentrare singolarmente su ogni cliente e
aiutarlo a soddisfare le sue esigenze nel modo miglio-
re possibile. In Elios ci consideriamo una sorta di gran-
de #FAMIGLIA, nella quale anche i clienti sono sempre i
benvenuti: per questo motivo, a volte, organizziamo de-
gli eventi ad hoc che servono proprio a rafforzare il senso
di empatia e la fiducia che viene riposta in noi. Coccolia-
mo e valorizziamo il nostro target per fare in modo che
possa affidarsi a noi senza preoccupazioni».

PAOLA
ARONNE

fatturato in meno tempo
chi sono? |a persona pit diffidente che io
conosca

- perché leggermi? perché il mio punto di vista
E spiazza le altre persone

* perché credermi? perché ho capito come
trasformare la sabbia in oro grazie alla fiducia.

Esperta di relazioni di fiducia
specializzata nel sviluppare piu

Cosi sono entrato nella
vita di 10mila famiglie

Salvatore Dolce, un matematico con la vocazione per l'imprenditoria, ha rivoluzionato il mondo
della comunicazione condominiale: “Inquilini ed amministratori sono i nostri partner principali”

Ciao Salvatore. Parlaci della tua azienda.

«Con Laserwall abbiamo messo a un punto un innova-
tivo sistema di comunicazione condominiale basato su un
tablet interattivo posto di fianco all'ascensore. La parti-
colarita sta nel fatto che abbiamo deciso di cedere gra-
tuitamente, ai condomini interessati, i nostri dispositivi
all'avanguardia. Inquilini e amministratori diventano, in
questo modo, i nostri #PARTNER principali, dando vita a
un rapporto basato non tanto sul denaro quanto piutto-
sto sul fidarsi I'uno dell'altro.

Come riusciamo a creare del valore? Semplice: offria-
mo la possibilita, ad aziende esterne, di promuoversi e
farsi pubblicita attraverso dei banner presenti sui nostri
apparecchi, che possono essere monitorati in tempo re-
ale grazie ad un'interfaccia che garantisce la massima
trasparenza. Al momento sono pit di 10mila le famiglie
che hanno scelto Laserwall per il proprio condominio.
Una scelta sicura per digitalizzare le comunicazioni, per
la sicurezza della propria casa e per accedere a servizi di
e-commerce esclusivi».

Laserwall collabora anche con altre aziende?

«Spesso siamo costretti a confrontarci con realta molto
pit grandi di noi. Per arrivare al successo non possiamo
prescindere dalle #SINERGIE con altri imprenditori e
professionisti. Noi di Laserwall abbiamo messo a punto
fin da subito una fitta rete di collaborazioni con operatori
del mondo condominiale, edile e delle pubbliche ammini-
strazioni. E' questo a darci una marcia in piu».

Come scegli i tuoi collaboratori?

«Chi vuole entrare nel nostro team viene sottoposto
a una valutazione molto severa sulla base dei risultati
raggiunti. Una volta che sono dentro, perd, cerchiamo di
accordare alle persone la massima fiducia e la massima
#LIBERTA. Liberta di gestire il tempo, di portare a ter-

La miniera d’oro su cui sei seduto. Segreto n.1
Sviluppare nuovi contatti per ogni imprenditore signifi-
ca sviluppare nuovo potenziale fatturato.

La ricerca continua di contatti in alcuni settori € addirit-
tura un'ossessione.

Penso al settore delle telecomunicazioni. Puro Spam.
Fare chiamate a freddo o andare a conoscere persone
agli eventi & sempre ad alto rischio di fare SPAM.

Dopo un paio di anni nella vendita professionale ho vi-
sto i primi risultati di alcune strategie alternative alle
pagine gialle ed ho iniziato ad usare il telefono solo per
ricevere o gestire nuovo lavoro.

Perché cercare altre strade? Ho sempre avuto paura di
essere considerata una rompiscatole e le ho studiate di
tutte per riuscire ad evitarlo!

mine un compito seguendo |a strada che preferiscono, di
ritagliarsi dello spazio per i rapporti personali. Crediamo
che soltanto in questo modo un collaboratore possa es-
sere spronato a raggiungere degli obiettivi degni di nota.
E' molto meglio avere al proprio fianco la persona giusta
che un prodotto super da lanciare sul mercato».

chi sono? un laureato in matematica con la vocazione
per |'imprenditoria

perché leggermi? perché ho imparato che il gioco di
squadra non si fa solamente a calcetto

perché credermi? perché a meno di 30 anni sto rivolu-
zionando il mondo della comunicazione condominiale.

Per qualcuno andare a caccia di un nuovo cliente puo
essere pil stimolante.

Pensando che sappiamo gia tutto di loro i clienti gia ac-
quisiti spesso li lasciamo nel dimenticatoio!

E come ogni essere umano invece evolvono in esigenze
e consapevolezze.

Gia nei primi anni della mia attivita commerciale ho
scoperto il primo segreto per far esplodere il mio fattu-
rato: far si che i clienti mi apprezzassero come persona
al di fuori della vendita, diventando una persona chiave
per risolvere i problemi e questo ha abbattuto la diffi-
denza che non ti faceva vendere quando lo volevo io.

La resilienza del tuo fatturato passa dalla Confidenza
che generi con il tuo portafoglio clienti.
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PAOLA ARONNE DAVIDE VENTURI

esperta di relazioni di fiducia esperto di creazione reti aziendali

NATASCIA PUTRONE CLAUDIO MESSINA ANDREA CONTI

esperta di intelligenza emotiva  ideatore del format e del libro Referral Tasting CEQ di Big Rocket
esperto di marketing relazionale esperto di brand positioning
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DANIELE DI BENEDETTI

esperto di marketing on-line

Come costruire la tua rete

di supporto e aumentare il
tuo fatturato e i tuoi margini
partendo dai contatti che hai gia

Aumentare il tuo fatturato e i tuoi margini
partendo dai contatti che hai memorizzato
nella tua rubrica telefonica.

Possibile?
- Si, se sai come

E’ proprio cio che ti aiuteremo a capire
trasmettendoti metodi e strumenti che puoi
mettere in pratica fin da subito per ottenere

questi obiettivi.

EVENTO
Un ponte
con la Cina,
350 imprenditori
sul Titano

Levento siterra al Palace
Hotel nel mese di giugno

OLTRE 350 imprenditori si
danno appuntamento a San
Marino. Al nastr di parten-
#a la terza edizione di ‘Busi-
ness Tasting 20, levento di
networking  professionale
che fard tappa al Palace Ho-
tel di San Marino il 29 gio-
gno. Scopo dellinidativa &

clio di aintare imprendito-
;'T-:prufcﬁi.misda sviluppa-
re la loro rete di contatti ¢
quindi far crescere il loro bu-
siness. «Un‘edizione, quella
di quest’anno— dicono gli or-
ganizzaton — che si propone
di creare un ponte oon kb Ci-
na, facendo proprio il concet-
to fibesofico di *guami’s. Cin-
que gli speaker che saliranno

pubblico di “Business Ta-
sting’: Paola Aronne, Davi-
de Venmri, Matascia Putro-
ne, Andres Conti, Claudio
Messina pil un super ospite

CHI E

DANIELE DI BENEDETTI?

Esperto di Marketing On-Line, Public Spe-

aker Internazionale, Risvegliatore e Spara

Banalita ad Alte Prestazioni.
Ha studiato PNL e Coaching ad Alte Pre-
stazioni, Strategie di Marketing Avanzate e

Storytelling d'impresa negli USA dai migliori

al mondo.

Si @ certificato NLP Business Master Practi-

tioner, NLP Coach.

Negli ultimi anni ha formato migliaia di per-

sone e tiene eventi motivazionali e altamen-

te trasformazionali in ltalia e all’estero.

E' autore bestseller del

libro edito Monda-

dori “Ricordati di Sorridere”.

" “Businness Tasting”, 350 imprenditori sul Titano per un ponte con la Cina i

11 raomdio detl'imprenditoria romagnola si
dii appuntamentoe sul Titano. Ai nastri di
rienzs o ferza eédisone di “Business
asting 207, levento di networking pro-
feastonale che fard tappa al Palace Hotel
di San Maringe il 29 giugno: previsti olire
330 fmciqwmti Scopo dell iniziativa &
quello di aiutare imprenditori ¢ professio-

nisti a sviluppare la loro rete di contatti
¢ quindi far crescenc il lora business.
Un'edizione, quetla di quest’anno, che si
opone di creare un ponte con la Cina,
acendo proprio il concetén filosofico di
“guanxd”, che riveste fin dal V secolo
un rsedo fondamensale all'intermo defla
dotiring confucians. [1 termine “gugno™
indica, nella socictd cinese, una trana
1 di relazioni personali ed economiche,

un metwork di contaiti & cui un indivi-
duo pud fare nierimento per conseguirs
determinati obiettivi di vita. “In Cina -
spiega Giorgse Matassoni, tra gli organiz-
zatori dell'iniziativa - prima di parlare

di lavoro con un cliente o un potenziale
clienie, si passa del tempoe assieme, per
conoscerst, entrare inconfidenza, instau-
rare un dialoge basato sulla iducis. Le
relazioni umane sono sacre, Noa esisto-
no relazioni coonsmiche stabili, sanc ¢
profittevoli, se mon sono la Asiologica
conseguenza di un rapporto personale di
fidncia. Guare & un ideogramma che si
comipone di due caratten: ‘guan’, coinvod-
gene, metiere al centro, ¢ 'xi’, connettere,
relamonarsi: Lo sbhiamo scelto come filo
conduttore della prossima edizione di

LINFORMAZIONE DI SAN MARINO

‘Business Tastng” in quanto crediamo
fortemente nel suo significato. 11 palco
tondio al centro dells sala, com tutta la
platca intorno, simbolegserd la centralith
della persona, la relazione umans prima
ancora della relazione cconomica”™
Cingue gli speaker che saliranno sul pal-
co per condividere 1a loro esperienza in-
sieme al pubblico; Paola Aronne, Davide
Venturi, Matascia Putrone, Andrea Comt,
Claudio Messina pild un super ospite a
sorpresa, il cui nome verrd nivelato pros-
simamente.

L'imprenditoria romagnola si ritrova a Serravalle per il “Business Tasting”

0 e shell imparmdricia momagmals sl sl
appuntamento @ Tiano, Al nastn di parfenzs
s bowra cxlichonne b "Baimivess Tandiog, 207, Feown-
o i nefwoeiung, penérasionale che Lard tappa al
Palace Hotiel di San Marine (via Cindgue Febbra-
W Serravalle) i1 29 gmgno prossimee previsti
oltre 150 patasipanti. Soopo dell inisative &
gartlo i sutare impronditon ¢ prodesuones
a wviluppare Ls korn ree di onkaie) o quindi far
aresdene il bono business. Un‘edlisione, quedla di
qarstane, che § propens dl ceease U ponie
o L Cna, Facendo propeio (| condesio k.
Boor oli “gushnad’, dhe nveste in dal Y secolo wn
rualn fendameriale sllinterno dells. dosiring
conifcland, B bermsine " nadlca mells s
oSt e, ura traens A1 relaeiord peraonall ed
covnceniche, un ‘netwerk” di comiaml & oul en
ndirvidiso pu Lare AleTimenio per onsegusne
determinat obweivi di vila

“In Cira - spiega i i nota Glorghe Matisse
w, bra ghi organiesabon dell imigativa = prima

LA SERENISSIMA

dli parare di Lvam com en dionie o us pokon-
sale cliende, sl passa del lfempo asdeme, per
e, entrase in confidenes, imslousare im
dlalogn hasain sills Bduia, Le selarion] umane
wacerh e Mo esiadono pelarkond eoondemiche
siahili, s ¢ proditevoli, s non sno L sl
bgica coneegienss di on rapPorks pestaons
e di fadiecia. Guared ¢ wn idegramma o o
compone i dise carsiier “guan’, coinvoigeTe
mathene al cemieo, @ 'xd', conmethene, dekicionar
s, L alvhiama soclin come Bls condusnne della
poossims edisione di Bosiress Tating in duento
eneiimine [eatemwnie red s sgnificato. [ pakio
el al oeniten defly saly, oo fusta la plaiea in-
Wi, ssmbodeggera b omdrality della prrsona,
Ls relrnne o peisny ancciea. dells relashons
ecornmina”

Clnagaie gl apaker che saliranno sl paloo per
oondivideer la loro pemssnale esperionza in
shimne &l pubblica i “Business Tanting”: Pacls
Agvpaw, Davidke Venlun, Nataata Pubnosss, An

Per idlerion inlnemarionl ¢ berisont hitpsy
wiww. businessiadting comedinione 2009/
hiepssfwww Sascbonk oomyusinessiasting

8 SOrpresa, i cul nome verra
rivelato prossimamente. CONTA-ITI

join and contact us
IL RESTO DEL CARLINO

bt@businesstasting.com

Business Tasting 2.0

SCOPRI IL PROGRA

Business Tasting 2.0

www.busine

Business Tasting 2.0
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Il cambiamento é il processo col quale il futuro
invade le nostre vite.

Alvin Toffler

Sii come la fonte che trabocca e non come la cisterna
che racchiude sempre la stessa acqua.

Paulo Coelho

All'universita non ho passato alcuni esami in diverse
occasioni, | miei amici invece si. Ora loro sono ingegneri
e lavorano alla Microsoft. lo ne sono proprietario.

Bill Gates

LORENA
BALDINI

Distributore indipendente Enagic

L] !
&

chi sono? una persona che sa prendersi cura degli altri
perché leggermi? per scoprire chi & il tuo vero
datore di lavoro

perché credermi? perché un'infermiera pud
diventare imprenditrice senza perdere la sua
umanita.

Ciao Lorena. Parlaci della tua attivita.

«Da oltre dieci anni lavoro e collaboro con Enagic,
azienda leader a livello internazionale nella progettazio-
ne e produzione di presidi ad alta tecnologia dedicati alle
acque alcaline ionizzate».

Qual é la lezione pil importante che hai imparato fa-
cendo I'imprenditrice?

«Di solito siamo abituati a pensare che il nostro dato-
re di lavoro sia colui che ci assume. A parere mio il vero
datore di lavoro sono i nostri #CLIENTI, quelli con cui ci
misuriamo e confrontiamo ogni giorno. Grazie a loro, ab-
biamo la possibilita di moltiplicare le nostre opportunita
e quelle di altre aziende. Per questo & importante instau-
rare, fin da subito, delle forti relazioni di fiducia.

(44

Vengo dal mondo dell'in-
fermieristica e so come
prendermi cura degli altri

Per farlo, oltre alla qualita del prodotto, & fondamen-
tale essere onesti. Facciamo sentire bene le persone,
aiutiamole a superare le loro paure, le loro incertezze e
saremo ricambiati nel migliore dei modi».

Quale suggerimento ti senti di dare a un imprendi-
tore in erba?

«La prima regola é conoscere noi stessi. La seconda &
prenderci cura delle altre persone: per me é stato facile,
in quanto vengo dal mondo dell'infermieristica e della
naturopatia. Impegnarsi a mettere a proprio agio i no-
stri clienti e collaboratori, dando loro I'fOPPORTUNITA
di essere loro stessi e di esprimersi, questa é la buona
strada per raccogliere dei grandi risultatis.

ROBERTO
CAPORALE

Sistema di marketing
e digitalizzazione dei processi

+ ¢hi sono? Sono uno Sviluppatore di Software, Nerd
« da 30 anni, che da 15 si & innamorato del Marketing
« perché leggermi? In queste righe condenserd

E tecniche e consigli pratici per costruire solidi progetti
¢ dionline marketing e rendere digitali ed automatici i
¢ processi in azienda.

perché credermi? Sono I'Uomo dietro le quinte (o
nella stanza dei bottoni) di molti progetti ed aziende
di successo che da anni, si affidano alla mia tecnolo-
+ gia ed ai miei servizi di consulenza.

¢ Mettero la mia esperienza a tua disposizione.

IL MARKETING? E TUTTA
UESTIONE DI FIDUCIA

Davide Recchia svela i segreti del copywriting: “Per convincere il cliente dobbiamo dimostrare di
essere davvero i pid bravi: mostrare i risultati raggiunti con le altre aziende é un modo sicuro per

abbettere qualsiasi barriere”

Ciao Davide. Di cosa ti occupi?

«Mi occupo di strategie di marketing aziendale, in parti-
colar modo di copywriting.

Quella del ‘copy’ & una figura che spesso non viene com-
presa, almeno in un primo momento: per questo é di fon-
damentale importanza instaurare un rapporto trasparente
e di totale #FIDUCIA con il cliente».

In che modo ci riesci?

«ll mio obiettivo é aiutare il cliente a vendere un deter-
minato prodotto al suo target di riferimento. La prima cosa
da capire € perché é stato creato il prodotto in questione,
che bisogno risolve. Poi bisogna entrare dentro la testa
della persona che lo deve comprare e fargli capire che &
migliore delle altre soluzioni disponibili sul mercato.

E un processo tutt'altro che immediato, che richiede
tempo e #DEDIZIONE. Con i miei clienti intrattengo tele-
fonate quasi quotidiane: restiamo sempre in contatto per
poterci confrontare sulle evoluzioni del mercato e le mosse
dei ‘competitor’ cosi da poterci orientare nelle scelte e cali-
brare la proposta di marketing.

La fiducia non si genera con uno schiocco di dita, ma i
rapporti vanno coltivati in maniera meticolosa e soprattuto
dimostrandosi attenti al progetto del cliente».

Spesso non é facile superare la barriera che si frappo-
ne tra noi e chi ci sta davanti, come fai tu?

«Grazie al mio carattere e al fatto che sono un copywri-
ter, sono una persona molto empatica e questo mi aiuta
tantissimo nella fase iniziale. Lempatia perd da sola non
basta a convincere le persone ad affidarsi a me e aprire il
portafoglio per avvalersi del mio servizio.

Occorre dimostrare di essere davvero abili come si dice.
E per farlo mostro i miei risultati precedenti, parlando dei
#TRAGUARDI raggiunti con le altre aziende.

Numeri alla mano. E il passo decisivo che conferma che

Puoi fornirci qualche utile in consiglio in tema di
sistema di marketing e digitalizzazione dei processi?

Oggi I'imprenditore che si affaccia alla ricerca di nuovi
canali di vendita o di promozione online viene bombar-
dato da migliaia di proposte dai toni sempre piu alti e
“promesse” sempre pit mirabolanti e sempre meno
affidabili. “Diventa milionario con questa nuova for-
mula”, “crea i clienti imparando questo trucco”, etc. Tutti
"oggetti luccicanti” che dovremmo evitare come la pe-
ste e che spariranno dopo pochi mesi, cosi come sono
arrivati. Qualcuno si ricorda ancora del POKEMON GO
Marketing? E dello SnapChat Marketing? Ecco appunto.

Il Marketing ha bisogno di solidita.

Da Professionista della “vecchia guardia” che ha visto
letteralmente nascere e svilupparsi internet e quello
che ora chiamiamo Marketing Automation posso con-

so di quello che sto parlando, e crea una fiducia totale in
pochissimo tempo.

Chiedere a persone che nemmeno ci conoscono di con-
dividere con noi le loro strategie imprenditoriali, mostrarci
i numeri dell'azienda, e aprirci la porta della loro vita e del
loro business é qualcosa che richiede un enorme sforzo di
fiducia da parte di qualsiasi interlocutore».

chi sono? un appassionato di vendite e tecnologia.
perché leggermi? per scoprire come creare fiducia dai
primi istanti in cui hai a che fare con qualcuno

perché credermi? perché se non raggiungo i risultati
promessi non voglio i tuoi soldi.

sigliare di "partire sempre dai fondamentali” e approc-
ciare la costruzione di un progetto di online marketing
alla stregua di quella di un edificio.

Si inizia quindi da solide fondamenta, ovvero creare
un forte posizionamento, poi si erge il muro maestro
dei contenuti, poi si lavora sulla facciata dell’edificio,
ovvero sulla presenza web, e cosi’ via, fase dopo fase,
fino a quello che rappresenta il “tetto” di un Marketing
Building ™ ovvero la creazione di un cruscotto di indica-
tori per avere sempre in “protezione” tutto il progetto.

In questo modo, seguendo uno schema chiaro e do-
cumentato, potremo definire con esattezza i ritorni dei
nostri investimenti ed avere chiare le fasi per arrivare a
mercato con qualcosa che sia destinato a durare.
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RICHARD BRANSON

Una vita al massimo

Molti lo conoscono, oltre che per un impero miliardario,
anche per le sue pazzie: dal fare kitesurf con una mo-
della nuda sulla schiena ad acquistare un'intera isola per
320mila dollari.

Ma c'é un anedotto sulla vita di Richard Branson, patron
del gruppo Virgin, che ben pochi sanno.

L'imprenditore brittanico ha raccontato, in un'intervista, di
portare sempre con sé un taccuino: “Non so dove sarei se
non avessi sempre avuto una penna a portata di mano per
scrivere le mie idee hon appena mi venivana” ha confidato.

Perché non possiamo fare a meno delle doti umane

Il mondo del lavoro va verso 'automazione: meglio investire sulla formazione tecnica o sulle relazioni personali?

SAN MARINO
Via Cinque Febbraio, 47899
Serravalle, San Marino

PALACE HOTEL

le altre persone

GIUGNO 2019

Paola Aronne (esperta di relazioni di fiducia specializzata nel
sviluppare pit fatturato in meno tempo)

(@)
N

chi sono? la persona pitl diffidente che io conosca.
perché leggermi? perché il mio punto di vista spiazza

perché credermi? perché ho capito come trasformare
la sabbia in oro grazie alla fiducia

Se abbiamo un

Intorno agli anni 20 I' University of Chicago e la United
YMCA Schools condussero una ricerca per stabilire che cosa
volessero studiare gli adulti. Linchiesta venne a costare 25
mila dollari e due anni di lavoro. Un'analisi di dati vecchio sti-
le, oggi si direbbe analisi di big data e si farebbe in poche set-
timane. Migliaia di persone risposero a 156 domande come:

= qual é la sua professione ?

= che studi ha fatto ?

= che reddito ha?

= quali sono i suoi hobby?

= che ambizioni ha?

= quali materie le piacerebbe studiare ?

Quest'indagine riveld che la prima cosa che interessava
di pit alla popolazione adulta americana era la salute. Al
secondo posto ci stava “la gente”: comprendere la gente,

SOgNo ma poi
non lavoriamo
sulle nostre
caratteristi-
chealivello
umano, di quel
S0gNno cosa
rimarra?

& NATASCIA
PUTRONE

Relazione di team

chi sono? una persona che sa cosa significa fare
gioco di squadra.

- perché leggermi? perché sono una eterna ap-

E passionata del mondo delle relazioni e ho spazia-
¢ to in ogni tipo di relazione, da quelle aziendali a

¢ quelle affettive.

. perché credermi? perché ci metto il cuore in cid
che propongo... altrimenti sto zitta!

Come si costruisce un team coeso?

Attraverso I'ascolto e lo sviluppo delle competenze,
in un clima collaborativo e non competitivo.

Le persone hanno tantissimi talenti latenti, hanno
passioni e valori che spesso non esprimono, perché
durante i colloqui si assume per competenze legate al
settore lavorativo, ma non ci si sofferma sulla persona,
sulle sue capacita empatico relazionali.

Questo porta le persone a competere e a non amal-
gamarsi. Un gruppo é vincente perché le persone che
formano quel gruppo hanno intelletto, intelligenza
emotiva e una forte componente di sensibilita socia-
le orientata al raggiungimento di obiettivi. Una squa-
dra composta di individui che si fidano tra loro funziona
meglio.

come starci insieme, come indurla a diventare simile a te.
Sono passati 100 anni e sembra proprio che nulla sia cam-
biato. Perché? Provo a rispondere a questa domanda con
I'umilta dell'ultima arrivata.

Da sempre ogni volta che un bambino viene al mondo
sappiamo gia che subira condizionamenti sociali ed educa-
tivi strettamente dipendenti dal suo luogo di nascita. Creera
amicizie e le prime relazioni in un contesto sociale e tempo-
rale caratterizzato da schemi, limiti e regole che siandranno
a scontrare con le sue paure, i suoi desideri e le sue pit folli
ambizioni. Anche nelle relazioni umane in famiglia, nel lavo-
ro, nella rete di contatti in generale. Viviamo in societa inter-
connesse che attraversano epoche economiche differenti e
relativi #SCHEMI relazionali.

Schemi relazionali che si contraddistinguono per livelli di
diffidenza e empatia spesso diametralmente opposti tra
loro. Intanto ogni giorno ci continuiamo a formare per mi-
gliorare la nostra preparazione tecnica. Spesso risulta pit
facile e nel nostro controllo.

Le relazioni non sono altrettanto semplici. Ma serve pro-
prio concentrarsi sulla preparazione tecnica in vista di quello
che accadra con I'automazione? Una ricerca di qualche anno
fa della Carnegie Foundation ha evidenziato un fatto fonda-
mentale: il successo finanziario & dovuto per il 15% da solide
conoscenze di settore e per 1'85% da #DOTI umane come la
personalita e la capacita di farsi seguire dalla “gente”. Siamo
quello per cui lavoriamo incessantemente.

Se lavoriamo per il ruolo rischiamo di diventarlo, ma
quando questo non sara piu necessario nella societa mo-
derna cosa rimarra dell'uvomo?

Se lavoriamo per la tecnica rischiamo di essere strumen-
to del successo di altri, ma quando diventiamo attori della
nostra evoluzione personale?

Se abbiamo un sogno e lo pensiamo in grande ma poi
non lavoriamo sulle nostre caratteristiche a livello umano,
di quel sogno cosa rimarra? Se vogliamo realizzarci e ave-
re successo é fondamentale partire dalle #COMPETENZE
UMANE, in modo da portare le nostre capacita relazionali a
diventare il motore di ogni cosa.

Il concetto é: perché buttartiin affari con una squadra
di cui non ti fidi? E importante capire che in un gruppo
di lavoro ci pud essere un individuo meno affidabile o
sfiduciato: il problema sta nel valutare quanto I'affi-
dabilita del gruppo di lavoro possa essere messa in
discussione anche solo da quell'individuo. Inoltre si é
scoperto che le persone con uno stile di pensiero posi-
tivo sono portate all’'umorismo e cid produce una valu-
tazione di maggiore affidabilita rispetto agli altri.

Quando le dinamiche di gruppo sono forti, le persone
iniziano a scherzare insieme e tenderanno a parlare tra
loro del lavoro anche fuori dall’ufficio.

L'umorismo rende coeso un gruppo di lavoro. Infi-
ne: & fondamentale definire sempre gli obiettivi che si
vogliono raggiungere per fare in modo che le soluzioni
coinvolgano davvero tutti.




RESILIENZA

cos'e e cosa puoi fare per allenarla

Immagina una bambina che ha gia le idee chiare: di-
ventare una campionessa di fioretto! Ogni giorno si al-
lena finché una malattia costringe i medici ad amputarle
gli avambracci e le gambe sotto al ginocchio.

Fine del sogno.

E invece no perché non ci rinuncerebbe mai e con l'aiu-
to di protesi speciali e a costo di sacrifici ricomincia ad al-
lenarsi adattandosi ai cambiamenti del suo corpo. Ormai
adulta, trionfa alle paralimpiadi di Rio del 2016 vincendo
la sua prima medaglia d'oro nel fioretto individuale.

Lei € Bebe Vio e ho scelto di raccontarti la sua storia
per un motivo. Davanti ad un evento drammatico che
non poteva prevedere aveva due strade: disperarsi e la-
sciare perdere tutto o reagire e andare avanti per la sua
strada. Lei ha scelto la seconda.

E' cosi che ha tirato fuori la caratteristica che le ha
permesso di raggiungere il suo desiderio. Si chiama Re-
silienza ed e “la capacita di un sistema di adattarsi al
cambiamento”. Per averla hai bisogno di Persistenza,
Autostima, Controllo, Ottimismo e di evitare di temere
le sconfitte e i fallimenti imparando a vederli come mo-
menti di crescita. E' un muscolo e puoi allenarla, esatta-
mente come fai con gli addominali in palestra.

VVediamo come in 5 passi:

1) DAI ALLA TUA MENTE STIMOLI POSITIVI

A tutti capita di sbagliare, solo chi non fa nulla non li
commette! Limportante é cosa ti dici in quel momento.
Sostituisci frasi come

“Non sono stato bravo”

“Non uscird mai da questa situazione

“Sono in grado di farlo!”

“Trovo un modo”

“Come posso fare per..?"

2) ACCETTA | MOMENTI “NO”

Ci sono aspetti che non puoi controllare e con i quali
hai bisogno di convivere. Accettare questi momenti “no”
e considerarli parte della tua Vita é cio che puoi fare,
quindi, per affrontarli e superarli con pit serenita e forza
interiore.

3) DEFINISCI | TUOI OBIETTIVI

Quando non hai chiaro cosa vuoi ottenere non puoi
definire il percorso per arrivarci. Cosa ti serve quindi per
sviluppare la Resilienza? Scrivere una lista di 10 obiettivi
che ti stanno a cuore dandoti una tempistica precisa per
raggiungerli!

4) PRENDITI | MERITI

Hai portato a casa un cliente importante, tutti si com-
plimentano con te e tu che fai? Ti sminuisci e abbozzi un
sorriso stringato come se ti desse fastidio quell'attimo di
successo. Inizia invece ad accettare i tuoi meriti, ad es-
serne fiero e a gratificarti: migliora I'umore e ti fortifica!
5) SVILUPPA LA GRATITUDINE

Essere grato & un ottimo modo per mettere I'attenzio-
ne su cio che hai e sulle possibilita che puoi cogliere gra-
zie ai tuoi punti di forza. Come iniziare? Pensa a 5 perso-
ne che vuoi ringraziare per la giornata trascorsa. Scrivi i
nomi spiegando il motivo. Continua a farlo per almeno
20 giorni e ti stupirai di quanto diventera un‘abitudine
positiva irrinunciabile!

"

con

Romina Mattoni

| PROTAGONISTI di

Mol Resi otz b ikvin § Sortisa por cormgars be parsine | Mirco Acquandi | TRDCemang
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[l 26 luglio 2006 Mirco Acquarelli é alla guida della sua
auto. Una distrazione e all'improvviso si ritrova intrappola-
to nell'abitacolo senza pit sentire la sensibilita alle gambe.

Da quel momento la sua vita cambia e all'inizio non &
stato semplice accettarlo finché un giorno, guardando-
si allo specchio e non riconoscendo pit il Mirco di prima,
ha promesso a se stesso che avrebbe trovato il modo per
continuare a vivere.

PEREVOLVERE NEWS
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Mirko Acquarelli

Nella Resilienza ho trovato il Sorriso per
contagiare le persone attorno a me

Il suo talk é un racconto Emozionante
e toccante che ripercorre le tappe del suo
percorso per arrivare ad essere cio che é oggi.

Il suo talk & un racconto Emozionante e Toccante che ri-
percorre le tappe del suo percorso per arrivare ad essere
cio che é oggi: un ragazzo che non molla, Felice ogni giorno
e ogni secondo e un esempio per tutte le persone che in-
contra!

Giocatore appassionato e determinato, fa parte della
squadra Riviera Basket Anmil Sport Italia. | suoi Sogni?
Creare un settore giovanile per ragazzi con disabilita, ar-
rivare in seria A e contagiare le persone con il suo Sorriso!

Elagec ol Fallemenoo - Shsciises nel Toonomnia del fachaie | Luclo Gardin | TEDuCorisne

e

EEDT
LUCiO Gardin - Elogio al Fallimento

l'importanza di sbagliare nell'economia del risultato

Spesso il Fallimento viene visto come qualcosa di total-
mente negativo che marchia a fuoco una persona per sem-
pre. E se invece fosse necessario? E se servisse per impa-
rare e migliorarti? Lucio Gardin mette in evidenza proprio
questi aspetti dando vita ad un Talk in cui, tra esperienze
personali, battute pungenti, ironia e divertimento, ti invia
un messaggio forte e chiaro: il Valore di formare quella pic-
cola crosticina che si chiama Esperienza!

Peichi siame cablal per s sooabt | Yenscka Cennai | TEDeCacann

i L |

TEDs TDuTen

VVeruscka Gennari

Perché siamo cablati per la socialita

Il nostro Benessere e la nostra Felicita dipendono dalla
qualita delle nostre Relazioni. Peccato che la societa che
stiamo costruendo funzioni al contrario rispetto a come
siamo stati creati: Esseri cablati per la Socialita! La buona
notizia é che possiamo invertire la rotta e Veruscka Genna-
ri illustra come e perché farlo usando video, immagini e un
“allenamento” speciale che puoi mettere subito in pratica
anche Tu usando semplicemente il tuo smartphone!

Shamo vuirseabidl g i vivill Leonards Fracsmale: TECwCorang | Leorants Framenale | TELCoinms

e L ]

e

Leonardo Fraternale

Siamo vulnerabili perché vivi

La parola Resilienza arriva dalla Fisica e indica la capa-
cita di un materiale di assorbire un urto senza rompersi.
[l punto e che noi non siamo materiale e rispondiamo allo
stesso stimolo in maniera diversa perché siamo Umani con
caratteristiche uniche! Tra citazioni socio-culturali e con-
divisione di momenti personali anche dolorosi Leonardo
Fraternale sfata il mito della ricerca della perfezione per
concentrarsi su altro: la Vulnerabilita come simbolo di Vita!

prieee i Resdlien o | Anchea Bobons Rdden | TROECarn

e

Andrea Roberto Bifulco

A lezione di Resilienza

Cos'e la Resilienza? Con quali immagini possiamo rap-
presentarla? A queste e ad altre domande risponde Andrea
Roberto Bifulco nel suo talk in cui usa la sua esperienza
personale (e un episodio che gli & successo proprio il giorno
prima dell’evento!) come fonte di esempio e di ispirazione
trasmettendoti 7 azioni da mettere in pratica per diventare
pil Resiliente e affrontare i momenti non semplici da un
punto di vista diverso e con pitl forza.

e gAY
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Test sulla resilienza, titolo?

Sottotitolo: scopri quanto sei resiliente parole parole parole parole

PERCEZIONE

Credo che la mia vita sia significativa e degna di
essere vissuta.

OOOOLEEOEOW
Noto cose nuove e positive pit che cose negative.

OOOOLWEEOEOW

Sono consapevole dei miei sentimenti e non
permetto loro di controllarmi.

OOOOLEEOEOW

PRENDERE IN MANO
LA PROPRIA VITA

Ritengo di poter influenzare la mia vita e non sono
vittima delle circostanze.

ololololelolelolele
F000000OOD

Ho impostato chiare priorita per la mia vita.

OOOOLWEEOEOW

FORMARE RELAZIONI

Ho almeno una persona nella mia vita con cui
posso condividere tutto - il bene e il male.

OOOOLWEEOEOW

Ritaglio del tempo per le persone che sono
importanti per me.

OOOOLWEEOEOW

Ho fiducia negli altri e posso contare sul loro
sostegno quando ne ho bisogno.

OOOOLWEEOEOW

ACCETTAZIONE E PENSIERO
OTTIMISTICO (fiducia nel futuro)

Vedo un futuro luminoso e so che posso gestire le
difficolta.

OOOOLEEOEOW

Valuto le mie esperienze e imparo sia dagli errori
che dai successi.

OOOOLEEOEOW

Mi adatto in modo flessibile ai cambiamenti e
accetto facilmente cio che non posso cambiare.

OOOOEHEOOEE®W

ORIENTAMENTO ALLE
SOLUZIONI E AGLI OBIETTIVI

Preferisco trovare soluzioni invece che cercare gli
errori e qualcuno da incolpare.

OOOOWEOEOEE®W

Sono consapevole dei miei obiettivi e sono
disposto a impegnarmi per raggiungerli

OOOOLEEOEOW

Ho obiettivi per la mia vita e sono in sintonia con
i miei valori

OOOOWEOEOEE®W

STILE DI VITA SANO

La mia vita & importante e mi prendo cura di me
OOOOEEOE®W

Ho un buon rapporto con il mio corpo e sono
consapevole di cosa € buono e cio che é cattivo
per me

OOOOWEOEOEE®W

In una situazione difficile, metto la mia salute
prima delle aspettative degli altri

OOOOLWEEOEO®W

AUTO-EFFICACIA

Sono consapevole di cid che sono in grado di fare
ed ho fiducia in me stesso

OOOOLWEEOEO®W

Posso fare affidamento sulle mie capacita e sulle
mie risorse nei momenti difficili

OOOOLWEEOEO®W

Credo in me stesso

OOOOLWEEOEOW

LR
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COMF

f‘fESILIFH

ANALISI NUMERICA

Puoi inserire la somma totale dei punti per le
3 domande in ogni categoria accanto ad ogni
titolo. In questo modo, si ottiene un risultato
da 0 a 30 punti per ogni categoria.

0-10 PUNTI

Hai ancora molti aspetti da scoprire e
approfondire in questa categoria. Se lo
desideri, hai la possibilita di cambiare, hai
gia intrapreso i primi passi per diventare piu
resiliente. Puoi trovare gli esercizi piu adatti
per lavorare in questa categoria all'interno
della selection box.

11-20 PUNTI

Tiseiposizionatoametadiquesta categoria.
Se vuoi migliorare la tua resilienza, scegli
una delle affermazioni e rispondi alle
seguenti domande

« Dove ho successo nella mia vita, perche é
preso questo punteggio?

« Cosadovreifare perottenere un punteggio
piu elevanto?

e In che modo questa azione potrebbe
migliorare la mia vita?

o Quali azioni dovrei intraprendere per
raggiungere questo obiettivo?

21-30 PUNTI

Sei gia un esperto in questa categoria!
Sicuramente sei soddisfatto di te in questa
area e spesso sperimenti momenti di
crescita. Questi sono i tuoi puntidiforza e le
tue risorse che puoi usare per compensare
eventuali aspetti critici.
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- L'INDAGINE -

QUANTI IMPRENDITORI HANNO
VOGLIA DI CRESCERE?

Sogni, ambizioni, speranze di chi si trova ad operare nel
mercato di oggi.

Per Evolvere ha preso in esame professionisti e titolari
di aziende del territorio per comprende quali motivazioni
muovono chi desidera ampliare il proprio business.

Qual é il profilo dell'imprenditore di oggi? Quali sono le
sue ambizioni? Quali le difficolta che incontra nel suo la-
voro e quanto possono essere importanti i corsi di for-
mazione professionale?

Per capirlo lo staff di ‘PerEvolvere in Rete’ ha sottoposto
una platea composta da 330 persone delle province di Ri-
mini e Forli — Cesena ad un questionario sui temi della fi-
ducia e della crescita aziendale.

Il campione era composto per pit della meta (59,62%) da
lavoratori autonomi.

I1 28,85% di loro ha una partita da lva da piu di dieci anni, il
13,46% da oltre 4 anni, il 7,69 da pit di 2 anni, il 5,77% da
meno di dodici mesi, mentre il 19,23% non possiede una
partita lva.

La maggior parte delle aziende prese in esame (23,08%) &
composta da un minimo di 2 a un massimo di 5 persone, il
17,31% da oltre 15 persone, mentre il 15,38% degli intervi-
stati porta avanti da solo e in autonomia la propria attivita.

Quasi la meta (46,15%) rivolge il proprio business sia ai

Quali sono i tuoi obiettivi a breve termine?

Iscrementn delie vendine  parith o richieste/prevestivi

Intferments delll qualinh delle nchiedle Bhe Moewn

Hediioss delwmagice ssendale [ 0.8%

Perché vuoi crescere?

Eisens srmpns un piss vant fipems i competitar

Woght Eikere foonosouto per quelio che fatie

Cos'e il marketing secondo te?

92,2%

3%
I

Um ifrvestimenta che nan posso
permettermi

U investimnenbd necessaria

Ha
12%

Persolli I 51.0%
21,6%

Ireresenio dei prevestiv the iorvo [ 17, 5%

Comoficaments delimmagine wl nevcato [ 5, 4%
Ircrerrento della produtivith i arencs [ 13.5%

Aurment Se mangni arenclel | [ 35, 5%
Byt del farturato complenive | [ 4. 3%

Pater sutane g aitr a migliorare il euee socale NN £0.0%
Diverting us pusts d riferiments per le perions etomoacol [N  76.5%

Boter crvare posti & becrs [ 43, 1%
Espere oonsideratn i mighore rel mic i [ 5 1,0%

Fir feonindent |a =i stk per quiite the vale veramerae [N :7.3%

Hai mai frequentato corsi di crescita personale?

Hai mai frequentato corsi di crescita marketing?

No
25%

51,0%

Ti ritieni una persona che:

Wisale arrivare prima degli altri

el e sampr cosemucve s e | .+
Vuole orescere ¢ Capine comse non rimanere indietro _ 49,0%
carasemore  cape come mgrornrs Y .+

Vool stare tranguilla nella quotidianith I 2,0%

— e

privati che ad altre aziende. Il 34,62% é proprietario dell'im-
presa in cui lavora.

La posizione di Ceo é occupata dal 9,62% del campione
preso in esame, ma c'é anche chi lavora nel ramo del mar-
keting e e in quello commerciale. Le aziende presenti sul
mercato da pit di 10 anni sono il 36,54% del totale, mentre
soloil 7,69% € in attivita da meno di un anno.

Tutte le altre sono attive da un minimo di 2 ad un mas-
simo di 10 anni.

Il settore pit rappresentato dagli imprenditori & quello del
marketing e della vendita (17,31%), segue edilizia e consu-
lenza tecnica (7,69%), seguono arte, artigianato, commercio
all'ingrosso e consulenza. Il 38,46% degli imprenditori inter-
vistati opera in settori diversi da quelli elencati.

33,3%

O  10% 20% 30% 40% S0 60% TOW BO0N 90

Da quanto tempo hai iniziato a frequentare corsi (non tecnici) per

3,9%
—

Un Costo necessario

il tuo sviluppe imprenditoriale?

Ottre 4anei | ¢ 5

Hon ho frequentato nessun corso fino ad ora

5u cosa vorresti lavorare per crescere?

Mliglior e s capac il B acquinere nuovi chens
mgarare 3 pontane § cambiamento 0 saends [ 5.4%
irgarare o pardtcare b poraa (I 35,3%

aridiee il cirmbiimenio ient fare Vresipinent T A%
Gesions firaraaa deTazands [ 75.4%

., KT

#ula di formazione di 1 glornata senza liméte di partecipant |

‘Webinar (coaching online con pil persone] _ 27.5%
Coaching individuale a distanza (es. tramite Skype] _ 27,58

Coaching indhrduale dal viva

24 anni

I
I .
I o

2,0%

1-2 anni
36 mesl

0-3 mesi

Hai mai frequentato corsi di gestione d'impresa?

wparare & foekizare | cher [ 5.0
[———

Cipacth s crmeta avenciie [N 39.7%

Getione feantasa persorale [N 37.3%

Filosolis & vitafawong

Quali metodi hai preferito per imparare?

Aula di formazione di mezza giornata senza limite i parecipanti _ 17.6%

41,2%

33.3%

Corso intersivo breve di 3-4 glorni con max 50 partecipenti - | ©..5%
Percarst & 3-8 masi con supparta di un tuter e pochi parecipants [ NG 5.5



IMPRENDITORI ETICI

Riciclare 2.500 kg
di plastica per
realizzare una casa
di 80 mq?

La #PLASTICA rappresenta il nemico numero uno per il no-
stro pianeta, assieme al surriscaldamento globale.

Personalmente non sono mai stato un attivista ne tanto-
meno un “riciclatore seriale”. La mia testimonianza sull'ar-
gomento vuole essere proprio la riflessione di chi ha qualche
abitudine sbagliata che contribuisce a creare danni enormi al
pianeta.

Non so se dipende dal fatto di essere papa di tre bambini
piccoli o semplicemente perché sto invecchiando ma grazie
a una delle mie attivita imprenditoriali ho iniziato ad appro-
fondire I'argomento e sento una forte #RESPONSABILITA
di fare qualcosa per aumentare la possibilita che i miei figli
crescano in un mondo migliore rispetto alla direzione che sta
prendendo.

Prima di raccontarti come sia possibile riciclare 2.500 kg di
plastica per realizzare una vera casa di 80 mq vorrei analiz-
zare con te i numeri contenuti nello studio della Fondazione
Ellen MacArthur - presentato a gennaio 2016 - che ti garan-
tisco fanno veramente impressione.

Sai che ogni anno nel mare finiscono 8 milioni di tonnellate
di questa plastica?

E come se ogni minuto un camion dell'immondizia scari-
casse in mare tutto il suo contenuto, un camion ogni 60 se-
condi per 365 giorni all'anno.

Gli scienziati stimano che entro il 2050 il peso di tutta la
plastica negli oceani sara superiore al peso di tutti i pesci in
mare messi assieme.

Il nostro #PIANETA sta letteralmente soffocando nella pla-
stica. La situazione peggiora giorno dopo giorno e gli effetti di
questo disastro ambientale sono ormai visibili e spaventosi.

Alcune aree del mondo sono messe peggio di altre in par-
ticolare per il motivo che in alcuni punti degli oceani conflui-
scono molte pit correnti: ad esempio da San Francisco verso
Shangai (esattamente tra la California e le Hawaii) c'é una
zona chiamata GREAT PACIFIC GARBAGE PATCH anche defi-
nita come I'ISOLA DI PLASTICA.

Si tratta di una mega-isola di plastica che galleggia in mez-
zo all'oceano pacifico. Milioni di metri quadrati di spazzatura
che vista dall'alto sembra a tutti gli effetti una vera e propria
isola con dimensioni - per intenderci - superiori a tutta I'In-
ghilterra.

La plastica pero di per sé non & un #PROBLEMA.

E un materiale come tanti altri che negli ultimi anni ha inve-
ce contribuito a migliorare la qualita della nostra vita.

La vera follia e utilizzare un materiale cosi resistente - e de-
stinato a durare migliaia di anni - per produrre principalmente
oggetti usa e getta.

Da un rapporto dell'OCSE ( Organizzazione per la Coopera-
zione e lo Sviluppo Economico ) emerge che soltanto il 15%
dei rifiuti di plastica viene riciclato nel mondo.

Nell'Unione Europea si ricicla il 30% in media dei rifiuti di
plastica mentre negli Stati Uniti solo il 10%. Ma in molti paesi
in via di sviluppo la raccolta e il trattamento dei rifiuti sono
ancora incontrollati e quindi di conseguenza quasi a zero le
operazioni di riciclo.

Al mondo la produzione di plastica nuova é 8 volte quella
dellariciclata.

Sempre secondo il rapporto, il flop mondiale del riciclo della
plastica é dovuto al fatto che “é ancora pitl conveniente fare
nuova plastica che produrne diriciclata”

E proprio il #RICICLO della plastica & uno dei punti di forza
pit entusiasmante del sistema di costruzione ecosostenibile
di MaxMa Holding.

Abbiamo sviluppato un piano per riciclare la plastica desti-
nata alle discariche trasformandola attraverso il nostro pro-
cesso produttivo in uno tra i prodotti pit straordinari che sia
mai stato realizzato: Monolyto, il primo muro senza mattoni.

Si tratta di un mattone - in gergo tecnico “cassero a perde-
re” - in plastica 100% riciclata e brevettato in oltre 140 paesi
che consente di costruire case con uno standard tecnologico
elevatissimo, in tempi molto brevi e con dei conseguenti costi
molto pit che competitivi.

Monolyto & un prodotto estremamente #VERSATILE che
consente di realizzare qualsiasi tipo di muro non portante sia
interno che esterno con prestazioni straordinarie diisolamento
termico, acustico e anche dal punto di vista della salubrita am-
bientale - vista I'impossibilita ad esempio che si creino muffe.

Senza entrare nel merito della tecnologia e del business di
Monolyto, quello che maggiormente mi entusiasma di questo
Progetto é che oltre a essere un prodotto con degli standard
qualitativi straordinari avra un impatto molto positivo sul no-
stro pianeta per il bene di tutti i nostri figli e nelle prossime
generazioni.

Sylvia Earle - I'oceanografa pit importante al mondo - so-
stiene che siamo ancora in tempo per cambiare rotta e che
cambiare rotta si pu6é ma anche che “Le decisioni che prende-
remo nei prossimi 10 anni condizioneranno quello che sara la
vita nei prossimi 10.000"

Non serve diventare un attivista ambientale per contribuire
a migliorare questa situazione ma sicuramente € importante
diventare maggiormente consapevole dell'utilizzo che faccia-
mo di prodotti usa e getta in plastica oltre che maggiormente
attenti sulla raccolta differenziata.

SACHA GENTILI

(14

Nel 2002 inizia la sua car-
riera professionale come
venditore porta di teleco-
municazioni nell'azienda
della quale oggi e diven-
tato Azionista e VicePre-

sidente.

E questo grazie al duro lavoro ed alla sua voglia con-
tinua di migliorarsi.

Oggi - dopo aver creato e formato svariate reti com-
merciali e call-center - & impegnato nello sviluppo di
nuovi progetti in diversi settori tra cui in particolare
quello immobiliare. E infatti CEO di Facile Immobiliare,
societa di servizi per agenzie immobiliari partecipata
da Facile Ristrutturare che permette ai propri clienti di
valorizzare gli immabili da ristrutturare e ne facilita la
vendita.

Dal 2019 é anche impegnato nello sviluppo di un
nuovo entusiasmante progetto nel settore dei sistemi
di costruzione ecosostenibili: Monolyto, un “mattone”
realizzato in plastica 100% riciclata che consente di re-
alizzare qualsiasi tipo di muro.
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lo penso che se fai qualcosa e risulta abbastanza buona,
dovresti andare avanti a fare qualcosa di meraviglioso,
non aspettare troppo. Pensa solo alla prossima cosa.

Steve Jobs

| tre grandi elementi essenziali alla felicita in questa vita
sono qualcosa da fare, qualcosa da amare,
e qualcosa da sperare.

Joseph Addison

| capi aiutano la gente a vedere se stessa come é.
I leader aiutano la gente a vedere se stessa
meglio di come sia.

Jim Rohn

La fiducia si costruisce
con i risultati

testo di: Giovanni Matera

Un broker immobiliare che ha fatto dell'etica professionale e dell'esperienza le sue armi vin-
centi: "E" difficile entrare nelle grazie del cliente se non possiamo mostrargli quello che é il

nostro vero valore.

Ciao Giovanni. Parlaci del tuo lavoro.

«Sono un broker immobiliare e lavoro per Re/max Eventi
Home, un brand internazionale atterrato con la sua mon-
golfiera qui in Romagna. Pur se la sede stabilita € a Ric-
cione, operiamo con la massima liberta sul territorio circo-
stante ma, tramite appunto la rete #INTERNAZIONALE,
siamo in grado di “gestire” immobili in pit di 110 paesi nel
mondo. Il mio obiettivo, la mia “vision” & portarlo a cre-
scere ulteriormente nella mia area di competenza da qui
ai prossimi dieci anni, attraverso I'erogazione di molteplici
SERVIZI e con consulenti qualificati in grado di garantire
assistenza altamente professionale ai propri clienti.

chi sono? un visionario, credo nel raggiungimento degli
obiettivi con I'impegno

perché leggermi? per capire quanto lavoro e responsa-
bilita ci sono dietro il nostro lavoro

perché credermi? perché eta, esperienza, formazione
continua in un brand internazionale sono fondamentali
per un buon servizio

Quali sono i principi su cui si fonda il tuo business?
« Il nostro modello di organizzazione immobiliare & svin-
colata dai modelli tradizionali. | nostri sono spazi aperti alla

PEREVOLVERE

IN RETE

29/06/2019

collaborazione ed #INTEGRAZIONE di servizi a 360° utili
alla soddisfazione del cliente. Siamo un Centro di Media-
zione Immobiliare formato da un elevato numero di addetti
in crescita ed espansione, persone impegnate ad elevare i
propri standard formativi, cementare rapporti collaborativi
con grande rispetto e fiducia reciproca».

Com'é cambiata la concenzione dell’agente immobi-
liare nel corso del tempo?

«Purtroppo negli ultimi anni la nostra categoria é stata
particolarmente bistrattata. Le persone, quando sentono
parlare di ‘agente immobiliare;, tendono ad evitarti, non vo-
gliono averci a che fare.

Non posso dar loro torto: nel settore c'é molta confusio-
ne, dovuta principalmente a a coloro che svolgono questo
lavoro in maniera inqualificabile e poco professionale. La
verita é che si tratta di una professione durissima e le diffi-
colta aumentano con il passare del tempo. Oggi dobbiamo
fare i conti con una burocrazia a maglie sempre piu strette
e chiudere una intermediazione, portando il cliente al rogi-
to notarile, & un'impresa tutt'altro che semplice. Di fronte
alle insidie del mestiere non possiamo far altro che dare
il giusto valore all'#ETICA PROFESSIONALE, senza la
quale sarebbe impensabile costruire relazioni di fiducia con
il nostro target di riferimento».

A proposito di fiducia: come si riesce a crearla parten-
do da zero?

«Penso che la fiducia sia strettamente connessa ai nostri
risultati. E difficile entrare nelle grazie del cliente se non
possiamo mostrargli quello che € il nostro vero valore.

Quel che ripeto sempre ai mie collaboratori & non de-
moralizzatevi se, spesso, vi sbatteranno la porta in faccia e
incasserete tanti ‘no’ Pian pian riuscirete ad inanellare ri-
sultati e incomincerete a farvi un nome, accrescendo quin-
di il grado di fiducia che le altre persone ripongono in voi».

MONIA
AMADEI

MAZ2 Consulting

chi sono? una persona a cui piace scommettere
sulla crescita altrui

perché leggermi? per scoprire se ha senso
andare ad un incontro di networking

perché credermi? perché ritengo che senza
condivisione non ci sia business.le e migliore

Ciao Monia. Parlaci della tua azienda.

“MA2 Consulting € un network che raggruppa profes-
sionisti di vari settori, in gran parte avvocati ed ingegneri,
che hanno deciso di mettersi al servizio degli imprendi-
tori per aiutarli ad orientarsi e #CRESCERE.

Ci occupiamo di finanziamenti a fondo perduto, Euro-
progettazione, gestione e reperimento di appalti. Stare
al fianco delle aziende significa, in primo luogo, scom-
mettere sui loro progetti e fare di tutto perché possano
realizzarsi. Se il tuo cliente non crede in te e tu non credi
in lui, allora € meglio lasciar perdere in partenza. In que-
sto modo si crea fin da subito una fortissima #EMPATIA,
che é il collante di qualsiasi rapporto, anche di quelli di
affari.

Posso portare a termine il mio lavoro anche stando
dietro ad una scrivania, ma non comincio nemmeno se
prima non ho conosciuto a fondo il mio cliente e non ho
raggiunto con lui una perfetta sintonias»

(44
Mi piace scommettere sulla

crescita altrui

Cosa ne pensi degli eventi di networking?

«Fino a qualche anno fa ero refrattaria agli eventi di
networking, ma poi mi sono dovuta ricredere. Instaurare
delle sinergie con altre realta serve a superare i propri
punti deboli e a valorizzare al meglio quelle che invece
sono le nostre caratteristiche vincenti.

Essere in grado di creare collaborazioni con altre
aziende ed altri professionisti rappresenta senz'altro la
carta vincente di ogni imprenditore».

sei un imprenditore e vuoi

SVILVPPARE

PIU RAPIDAMENTE
il tuo potenziale?

FAI IL TEST

Questionario potenzialita sviluppo personale del professionista/imprenditore:

http:/www.perevolvereinrete.org/competenze-abilita/

Questionario potenzialita crescita aziendale:
http:/www.perevolvereinrete.org/questionario-potenzialita-azienda/
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PerEvolvere in Rete

Incubatore privato per imprenditori che vogliono crescere

‘PerEvolvere in Rete’ & il primo incubatore priva-
to per imprenditori che vogliono potenziare il loro
business costruendo un sistema basato principal-
mente sulla fiducia e sulla rete di partner, incre-
mentando il volume di affari e ottimizzando al
meglio il loro tempo.

A lanciare l'iniziativa € l'associazione Resilienza
Territoriale, gia promotrice di TEDxCoriano. A fine
2018, ventotto imprenditori hanno superato la se-
lezione e ottenuto la borsa di studio (per un valore
complessivo di 113mila 481 euro).

a GIUGNO 2019 riapriranno le

ISCRIZIONI alle BORSE DI STUDIO

Per candidarsi € necessario partecipare all'evento
Business Tasting 2.0 del 29 Giugno 2019
(per approfondire leggi alle pagine 18 e 19)

Nasce il primo incubatore

Perché un imprenditore come te dovrebbe candi-
darsi a #PEREVOLVERE in rete?

» Per tornare a migliorare la posizione professionale

= Perimparare a sviluppare il grande potenziale relazionale

» Per potenziare le capacita mentali e di fare

» Per fare meno fatica al lavoro e risparmiare tempo per la famiglia
» Per far crescere |'azienda pit rapidamente e portarla in area di
sicurezza

Le aree disciplinari di PEREVOLVERE sono:
Costruzione e gestione di team
Analisi aziendale
Strategia di azienda
Realizzazione di format operativi
Redazione ed analisi dei maggiori Indicatori aziendali
\/endita e strategia commerciale
Marketing strategico
Gestione del personale
Gestione del tempo
Pubbliche relazioni
Costruzione di Partnership strategiche
Tecniche di apprendimento delle Soft skill
Leadership positiva
Capacita di negoziazione, dibattito e public speaking

| giovani e gli imprenditori di successo sono quelli che mettono in
relazione gli altri. Che si muovono in base ai valori condivisi, che
potenziano le loro capacita e allenano i talenti che hanno. Scopro-
no cose nuove e rimangono sempre allenati a mettersi in gioco.

Quai sono le domande quotidiane che un‘azienda
oggi si fa per resistere?

e Come finanziare la crescita?

e Come affronto le sfide relazionali per far convivere
il team? Come posso rafforzarlo?

o Cosa mi serve per costruire e gestire un piano
di sviluppo a lungo termine?

e Cosaimparare per riuscire a definire obiettivi
e progetti veramente realizzabili?

e Come posso avviare la trasformazione digitale
e aumentare la velocita dell’azienda senza fare
danni?

e Come posso raggiungere nuovi mercati

con le tecnologie digitali in modo sicuro?

COME SI SVOLGE?

DOVE - Rimini e Coriano per seminari, sessioni formative,
eventi networking

CHI E CANDIDABILE? - Imprenditori, professionisti e aspiran-
ti imprenditori

QUANTO COSTA? - la borsa di studio va dal 60% all'80% del
valore del percorso

WWW.PEREVOLVEREINRETE.ORG

Avrticolo tratto da Resto del Carlino

privato dedicato
alle aziende di domani

Ecco “PerEvolvere in Rete”
A lzndare Mnigativa

¢ statalassoclazione
Resilienza Territoriale

CORIAND

SEMINARIO AL GROS PER MIGLIORARE | RAPPORTI COM | CLIENTI

Una‘

UNA palestra per imprenditori. Ma in
CUESID CAS0 NON ¢l 5000 Pesl 0 [ps rou-
lanr. La palestra che &1 marerialzzera al
Gros sabato dalle 9 alle 13,30 sarh un se
minario che parme da una domanda: “Co-
sa succederabbe ai reod affar & al mo far-
Turato s riusciss a coeare Gducia con i
clienmn in meno Empo . L appuniamen-
0 A & promosso da ‘Business Ta-

L'OBIETTIVO

Accrescere il rapporto di fiducia
con il cliente & consentire
all'azienda di migliorare gli affari

ni di fiducia, presidente di Business Ta
sing 2.0 & PerEvolvere, & Andrea Conr,

Nasce “PerEvolvers in Rewe®™ il
prima incubatore privato dedi-
cato alle azlende d| domani:
martedi 'assegnazione delle
barse di sradio destinane aghi im-
prendivori. Dalle 15 alle 20 al
Centro Gros verranno svelati |
nomi destinatar delle borse di
studio messe a disposizione, A
lanciare Miniziativa & I'associa-
zbome Resilienza Territoriale, i
promotrice di TedxCorinno., Nel-
le scorse settimane 1o staff di Pe-
rEvolvere in Rete' ha vagliato le
decine di candidature degli aspi-

1 protagonistl delNniriativa

ranti parecipanti, «Da febbraio
2019 a gennado 00 gl impren-
ditori sehezionati potranno acce-
diere ad un percorso di formazho-
neintensivo.oon 22 sessioni a ou-
ra i 11 formator specializzar -
dicono gli organizeator -, un
prw,;l_‘lu:r_q'.||.1|hl:l:'ll'inq'.ﬂm‘.l:l:l:.
che ha una forte valenza per il
territorio di Coriang e che & se.
guitoda vicing anche dall'ammi-
nistrazione comunales,

Articolo tratto da Corriere di Romagna

| relacori del seminario

Andrea Conti ¢ Paola Aronne

sting 207 e da ‘PerEvolvere in Rete’. Ad
accogliere imprenditorl & professionisn
saranno Faola Aronae, esperta di mekazio-

Economia/ conara

Nasce a Coriano il primo incubatore dedicato
alle aziende di domani: si assegnano le borse
distudio

Al termine del percorso gli imprenditori saranno in possesso di un metodo collaudato per
gestire le relazioni con partner, clienti, collaboratori e soci

o Redazions

1 piis betti di oggi
T U H 1 Megosi istonant e slbeghi: co
j 1o bl slagioes crosce la foed
e
7 Prosemes ki collsbormzions b
- leg e Centro Fiora del Garda
% -
ﬁ_; K 3 risors

BB Do o, e o Py o Rate, S5 SO SV ST TRTOD QETSCTETS 8 JmTaTS

C oriano diventa Ia capitale delle aziende di domani ¥asce “PerEvolvere
o Rete', il primo moubatore privato per mprenditori che voglicno

potenziare i loro business costrucndo un sistema basato principalmente sulla

Articolo tratto da Rimini Today

oot di Big Rocket. Nel corso della matu
[ATA VEFrANNnG ANAlZZEaT SISTEm & STrafe-
mie imprenditoriali finalizzan ad accre-

palestra’ per imprenditori che vogliono crescere

scere il rapporte di fiducia con il clicnbe ¢
comsentire all'azienda di perseguire pin
alfary in meno empo. [ seminano, esclo-
SIVANPENDE 511 HIVIED, & NISErvato a pariner
chi nel corsa del 2008 hanno sesrenum e
inuzianve di Busimess Tastng. Linizian-
wva di sabaro fard da apripista all'inaugura-
zione, a fine gennaio, di ‘PerEvolvent in
Rete’, il primd incubatone privato pér im-
prenditon che voglione potenziane il ko
o busaness costruendo un swsisma anen-
dale basato pnncapalments sulla Oducia
£ sulla rete di parmmer,

ASSOCIAZIONE RESILIENZA TERRITORIALE

codice fiscale 91170610405

Via Rigardara 39
47853 Coriano (RN)

IBAN per sostenere |'associazione
IT90Q0623067831000040515690

segreteria@perevolvereinrete.org
Cellulare: VValentina 3519676407
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PROSSIMI EVENTI IN PROGRAMMA

Un elenco dei prossimi appuntamenti per restare aggiornato..non farteli scappare!

a cura di PAOLA ARONNE

laboratoridi
NETWORKING

PROFESSIONALE

15:00/19:30

PEREVOLVERE - 25/05/19
Come creare una connes-
sione veloce con i Part-
ner?

Conoscere persone, sviluppare re-
lazioni, sviluppare affari.

Come ottimizzare il Tempo di que-
sti processi?

Spesso pensi che sarebbe “un so-
gno” poter ripartire da capo per
avere pill tempo da dedicare a tutto
questo ma invece sei sempre die-
tro a gestire i clienti, i problemi ed i
collaboratori.

Il tempo é il dilemma pil grande.

Ma allora come sviluppare veloce-
mente nuovi affari e consolidare
quelli gia in casa?

Costruisci il tuo team di partner per
sviluppare prima i tuoi progetti ed
arrivare in modo pit credibile al tuo
target realizzando cosi i tuoi pro-
getti in meno tempo!

Vieni al laboratorio di networking
per scoprire come farlo.

Scrivi Valentina per maggiori informazioni

\\ 3519676407 B bt@businesstasting.it

laboratorio di

NETWORKING
PROFESSIONALE

15:00/19:30

PEREVOLVERE - 13/07/19
Come sviluppare i propri
Affari rimanendo se stessi?

Sempre pill spesso fare affari significa
dover andare al lavoro con il coltel-
lo fra i denti e prepararsi a gestire la
propria azienda facendo lo slalom tra
clienti problematici e fornitori spesso
infedeli.

E mentre I'entusiasmo si spegne ti
sale il dubbio che in quel settore siano
cambiate troppe cose e forse € ora di
ripartire da capo in altro.

Anche a te si sta spegnendo I'entu-
siasmo per il tuo lavoro ?

La verita che tutto questo non dipen-
de dal tuo settore ma dal MODO di
lavorare.

Quando lavori con/per persone non
allineate con i tuoi valori, la tua storia
e il tuo modo di creare relazioni dure-
voli tutto si fa pitl arido e difficile.
Esiste un modo diverso di lavorare
prima di pensare che € ora di cambia-
re business?

Questo seminario vuole rispondere
al problema di sentirsi inadeguati in
un mercato che é diventato veloce e
aggressivo.

Nel laboratorio sarai guidato a capire
come trovare la tua modalita per lavo-
rare con clienti, partner e collaboratori
allineati al tuo sistema di valori e ai
tuoi obiettivi di lungo termine.

laboratori di

NETWORKING
PROFESSIONALE

15:00/19:30

PEREVOLVERE - 28/09/19
Come lanciare una nuova
idea di business partendo
dai propri contatti senza
investire capitali in costose
ricerche di mercato e pub-
blicita generalista?

Spesso si sente parlare di Ricerche di
Mercato per capire se ha senso svi-
luppare o meno un prodotto.

Un numero incredibile di start up con
fantastici prodotti e idee innovative
non riesce a decollare. Tante azien-
de pronte per il salto generazionale
cambiano troppo velocemente il mo-
dello di business e si ritrovano senza
il supporto dei clienti storici e senza
mercato.

Se sei un piccolo imprenditore locale
non ha senso fare una ricerca di mer-
cato nazionale da migliaia di euro e
soprattutto su un bisogno latente che
vorresti risolvere con un prodotto o
servizio innovativo.

Come ottenere le informazioni giu-
ste in modo veloce e affidabile?
Nella tua rete di contatti si nascondo
molte piti opportunita di quello che
puoi ottenere pagando stuole di con-
sulenti e che puoi far venire alla luce
del sole con un metodo semplice e
veloce.

Per sapere come farlo questo labora-
torio é fatto apposta per telmodo pil
credibile al tuo target realizzando cosi
i tuoi progetti in meno tempo!

Vieni al laboratorio di networking per
scoprire come farlo.

seminari di
NETUWORKING

PROFESSIONALE

15:00/19:00

PEREVOLVERE - 23/11/19
Per cosa sei velocemente
credibile nella tua rete di
contatti?

Il tuo fatturato dipende esatta-
mente dal tuo grado di credibilita
percepita dal mercato.

Come sviluppare nuovo fattura-
to aumentando il proprio grado
di credibilita prima di sviluppare
nuovi contatti ?

Serve conoscere in modo appro-
fondito perché le persone danno
fiducia e perché tu rappresenti
per loro un punto di riferimento.
Tutto parte da te.

Come sviluppare pitl credibilita sui
contatti che ho gia ?

Dopo una attenta analisi della pro-
pria rete di relazioni scopriremo
insieme come costrutire una stra-
tegia che aumenti la tua credibilita
in modo concreto, semplice e au-
tentico.

Come sviluppare credibilita pit
velocemente con i nuovi contatti ?
Durante il seminario potrai sco-
prire come fare un autovalutazio-
ne del grado di credibilita che hai
nella tua rete di relazioni e di come
profili emotivi differenti richiedono
I'utilizzo di strumenti di credibilita
diversi.

seminari di

NETWORKING
PROFESSIONALE

15:00/19:00

PEREVOLVERE - 14/01/20
Come creare eventi per
potenziare le tue relazio-
ni e sviluppare il tuo fat-
turato ?

Ti piace creare momenti di condivisio-
ne per rafforzare il rapporto con i tuoi
clienti e generare nuove relazioni di
business ?

Sai sicuramente come ottimizzare
tutte le attivita necessarie a realiz-
zarlo. E dopo I'evento cosa dovrebbe
succedere?

Tutti ci aspettiamo che le persone co-
mincino a chiamare per richiedere una
consulenza, un preventivo o affidarci
un lavoro sulla fiducia.

Se tutto questo € lasciato al caso i ri-
sultati saranno casuali.

Con la giusta attivita di follow up post
evento tutto questo é possibile, pre-
vedibile e semplifica incredibilmente
la ricerca di nuovi clienti e dell'aumen-
to di fatturato.

E' realmente possibile evitare di farlo
casualmente e ottimizzare il tuo tem-
po, la gestione delle tue tante relazio-
ni e sviluppare contemporaneamente
nuovo lavoro di qualita?

Vieni a scoprirlo.

Aperitivi, cene, riunioni formali richie-
dono tempo ma é l'unica cosa che
negli ultimi anni & sempre diminuita
perché il lavoro ci risucchia quotidia-
namente nel gestire i clienti, i collabo-
ratori e gli imprevisti.

PALACE HOTEL SAN MARINO

Via Cinque Febbraio, 47899 Serravalle, San Marino
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SPECIAL GUEST

GIUGNO 2019 DANIELE DI BENEDETTI

articolo di ALTARIMINI

San Marino, un ponte tra
la Romagna e la Cina con
la nuova edizione di
‘Business Tasting 2.0’

Sul Titano si danno appuntamento 350
imprenditori e professionisti
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Ai nastri di partenza la terza edizione di ‘Business
Tasting 2.0.



