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Che cosa significa
motivazione?
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Mot ivaz ione  s ign i f i ca :  avere  un  mot ivo
per  ag i re .

Se  t i  facess i  una  domanda :  Qua le  può
essere  i l  mo t ivo  per  i l  qua le  i l  t uo
co l l abora to re  i n  sa lone  dovrebbe
impegnars i  a l  100%  per  sodd i s fa re  l a
tua  c l i en te la  ???

T i  se i  ma i  pos to  ques ta  domanda
quando  magar i  ved i  che  manca
que l l ' energ ia  e  que l l ' a t tegg iamento
pos i t i vo  ne i  t uo i  d ipendent i  ?

Quas i  sempre  non  c i  pon iamo  domande ,
ma  a f f re t t i amo  conc lus i on i  che  spesso
non  cor r i spondono  con  l a  rea l tà .  

Ogn i  co l l abora to re ,  i nd ipendente  da l
ruo lo  che  svo lge ,  è  mossa  da  due  t i p i
d i  mo t ivaz ion i :  una  econom ica  ed  una
ps i co log ica .
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La  p r ima  mot ivaz ione ,  d i  t i po
econom ico  è  mot ivan te  so l o  per  un
breve  per i odo .

Quando  i l  t uo  co l l abora to re  non  aveva
un  l avoro  e  l o  ha  t rovato  con  te ,  ne i
p r im i  3/4  mes i  aveva  s i cu ramente  un
a t tegg iamento  pos i t i vo  mosso  so lo  da
ques to  aspe t to :  avere  uno  s t i pend io  a
f i ne  mese .  Po i  succede  che ,  passa to
ques to  p r imo  per i odo ,  anche  i l  t uo
co l l abora to re  percep i sce  come  scon ta to
que l l o  s t i pend io  e  cos ì  pe rde  que l
fa t to re  mot ivan te  che  l o  ha
cara t te r i z za to  ne i  p r im i  mes i  d i  l avoro .

Per  r i l anc ia re  l a  mot ivaz ione
econom ica ,  ogn i  sa l one  deve  met te re  i n
p ied i  una  "gara"  a  p rem i ,  ex t ra
s t ipend io ,  i n  base  a i  r i su l ta t i  che  i l
s i ngo lo  co l l abora to re  e  tu t to  i l  t eam
ragg iungono  i n  un  per i odo  che  può
essere  mens i l e  o  meg l i o ,  t r imes t ra le .

Domanda :  ne l  t uo  sa lone  ha i  s t ru t tu ra to
un  p iano  s t ra teg ico  econom ico  l egato
a l l a  p rodut t i v i tà  de i  t uo i  d ipendent i ?  

Se  l o  ha i  fa t to  dev i  r i spe t ta re  due
rego le :
1  -  dev i  p rem ia re  par tendo  da i  da t i  d i
ogn i  s i ngo lo  co l l abora to re ;
2  -  dev i  p rem ia re  anche  i l  t eam come
lavoro  comp less ivo .
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Primo consiglio che voglio darti è
questo. Partendo dal primo punto, devi
conoscere ad oggi quanto ti produce
ogni singolo collaboratore. Quanti tagli,
quanti colori, quante pieghe, quanti
trattamenti, quanta vendita realizza
mediamente ogni giorno e poi devi
prospettare un piano di crescita che
preveda un aumento di 1 unità per
ciascuno dei servizi che il tuo
collaboratore deve realizzare.

Per esempio. Se il tuo collaboratore
esegue 3 colori al giorno, devi
pianificare nel trimestre il
raggiungimento di 4 colori di media
giornalieri e magari se esegue 5 pieghe
al giorno, prospettare una crescita fino
a 6.

Certo molto dipende anche da quante
presenze ci sono in salone. Se ti accorgi
che mancano le presenze per cui non è
possibile che il tuo collaboratore cresca
di una unità a servizio, allora dimezza
questo obiettivo. Ricordati sempre che
ogni collaboratore deve poter lavorare
su 7 / 8 clienti al giorno. Se la fiche per
addetto invece è molto più bassa,
perchè mancano le presenze o perchè
gran parte del lavoro lo svolgi tu,
allora devi considerare una crescita
pianificata un po' più bassa di una
unità a servizio.
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T i  ch iedera i ,  se  non  m i  ha i  segu i to  su
a l t r i  ebook  o  se  non  ha i  ma i  v i s i ta to  i l
b l og  www.ges t i onesa lone . i t , come  puo i
ca l co la re  l a  tua  f i che  med ia  per
addet to .  Dev i  fa re  ques ta  operaz ione .
P rend i  l e  p resenze  de l  t uo  sa lone
annua l i ,  d iv id i l e  per  i  g i o rn i  d i  aper tu ra
che  so l i t o  sono  250 ,  e  po i  d iv id i  ques to
dato  con  i l  numero  de i  t uo i  d ipendent i
sommato  a  te ,  o  se  ha i  un  soc io ,  ne l l a
somma c i  andranno  anche  i l  numero  de i
soc i .

T i  facc io  un  esemp io .  Se  i n  un  anno  ha i
4000  presenze ,  d iv id i  4000  per  250  e
o t t i en i  16  che  sono  l e  tue  p resenze
med ie  g io rna l i e re .  Se  i n  sa lone  o l t re  a
te  ha i  2  d ipendent i  fu l l  t ime  opera i ,
d iv id i  1 6  per  3  ( 1  t i t o l a re  +  2  opera i ) .
Ot t i en i  cos i  ne l l ' e semp io  che  l a  f i che
per  addet to  med ia  è  5 .33 .  Ques to  vuo l
d i re  che  mancano  l e  p resenze .  Per
avere  un  va lo re  a lmeno  par i  a  7 ,
dovres t i  avere  avu to  una  med ia  d i
p resenze  g io rna l i e re  d i  2 1  c l i en t i  ( 2 1  /  3
=  7 ) .

Se  ha i  un  apprend i s ta  da  1  a  3  ann i ,  i l
va lo re  da  con tegg ia re  non  sa rà  1  ma
0 .5 .  Se  per  esemp io  ha i  due  d ipendent i ,
uno  è  opera io  fu l l  t ime ,  uno  è
apprend i s ta  da  2  ann i ,  a l l o ra  i l  va lo re
non  sa rà  3  ( 1  t i t o l a re  +  2  opera i ) ,  ma
2 .5  ( 1  t i t o l a re  +  1  opera io  +  0 .5
apprend i s ta ) .  
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Con  16  p resenze  a  ques to  pun to  avra i
una  f i che  med ia  per  addet to  d i  6 .4  ( 16  /
2 .5  =  6 .4 ) .  Un  po  meg l i o  r i spe t to
ovv iamente  a l l ' e semp io  fa t to  con  due
opera i .  S tessa  cosa  se  non  ha i  addet t i
fu l l  t ime .  Se  sono  par t  t ime ,  e semp io  un
opera io  a  20  o re  se t t imana l i ,  dovra i
con tegg ia re  0 .5  i nvece  d i  1 .
Pe r  g l i  apprend i s t i  ne l  quar to  e  qu in to
anno ,  s i  con tegg iano  come  un  opera io .

Ora  fa i  i  t uo i  ca l co l i  e  se  ved i  che  ha i
tendenz ia lmente  una  f i che  med ia  per
addet to  che  s i  avv ic i na  a  7  ma  per
esemp io ,  i l  t uo  co l l abora to re  esegue
so lo  2  p i eghe  e  magar i  so l o  1  co l o re  d i
med ia  a l  g i o rno ,  a l l o ra  cap i sc i  che  c 'è
un  marg ine  d i  m ig l i o ramento .

Fa i  l e  tue  p rove .  C i  sono  a l t r i  da t i  da
cons iderare  per  es se re  p rec i s i .  Ne l
nos t ro  p rogramma d i  consu lenza  per
sa lon i  ovv iamente  no i  cons ider iamo
a l t re  var iab i l i  quando  p ian i f i ch iamo  i l
p rogramma d i  c resc i ta  econom ica  de l
sa lone  ,  come  ad  esemp io ,  l a  f requenza
de l l e  c l i en t i .   Se  abb iamo  una  c l i en te la
sopra t tu t to  mens i l e  a l l o ra ,  i l  marg ine  d i
m ig l i o ramente  è  ancora  p iù  a l t o  r i spe t to
a  que i  sa l on i  dove  abb iamo  de l l e  c l i en t i
sopra t tu t to  se t t imana l i .  
O l t re  a  ques to  da to  ce  ne  sono  a l t r i .
Non  poss iamo  ovv iamente  t ra t ta r l i  i n
modo  esaud ien te  con  un  so lo  ebook .
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L 'a l t ra  l eva  mot ivaz iona le ,  o l t re  a
que l l a  econom ica ,  è  d i  ca ra t te re
ps i co log ico .

Una  de l l e  l eve  p iù  impor tan t i  è  l a  s t ima
e  cons ideraz ione  che  i l  t i t o l a re  d imos t ra
a l  suo  co l l abora to re .

Nessuno  può  m ig l i o ra r s i  se  non  s i  sen te
suppor ta to  da l  p ropr i o  t i t o la re .  Spesso
succede  che  s i amo  brav i  a  no ta re  l e
cose  che  non  vanno ,  ma  facc iamo  mo l ta
fa t i ca  i nvece  ad  ev idenz ia re  i  p rogress i
anche  p i cco l i  che  i  nos t r i  co l l abora to r i
fanno  duran te  l a  l o ro  g io rna ta
lavora t iva .

 Per  mot ivare  usando  ques ta  l eva ,  i l
cons ig l i o  che  t i  facc io ,  t ra  i  t an t i  che
pot re i  fa r t i ,  è  que l l o  d i  o s se rvare  con
at tenz ione  duran te  l a  g i o rna ta
lavora t iva  l ' impegno  e  i l  p rogresso
tecn ico  e  comun ica t ivo  de i  t uo i
d ipendent i  e ,  appena  ha i  modo  d i
scamb ia rc i  una  ba t tu ta ,  fa rg l i e l o
no ta re .

I l  co l l abora to re  s i  sen t i rà  qu ind i
apprezza to  e  s i cu ramente  i l  g i o rno
seguente  ver rà  i n  sa lone  con  un
at tegg iamento  ancora  p iù  pos i t i vo
r i spe t to  a  quando  i nvece ,  ques ta
a t tenz ione  verso  i l  co l l abora to re  è
assen te .
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1 - Essere convinto che
quello che pensi tu è la
verità...
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Con  i  co l l abora to r i  s i  fa  ques to  g rande
er ro re . . .  que l l o  d i  t ra r re  conc lus i on i
a f f re t ta te .  

QUANDO QUALCOSA NON VA COME
CI  ASPETTIAMO,  PER  ESEMPIO,
QUANDO UN COLLABORATORE NON
FA QUELLO GLI  ABBIAMO DETTO. . .
ALLORA TRAIAMO UNA
CONCLUSIONE QUALUNQUE E  SIAMO
CONVINTI  CHE  E '  QUELLA VERA.

Non  è  cos i .  Que l l o  che  no i  pens iamo
può  non  esse re  l a  cosa  vera ,  o  meg l i o ,
può  non  esse re  que l l o  che  davvero  è
successo .

SOLUZIONE .  Quando  qua lcosa  non  va
come  dovrebbe ,  anz i chè  pensare  " i l
mo t ivo  è  ques to . . . . "  FAI  UNA
DOMANDA. . .  CHIEDI  AL  TUO
COLLABORATORE . . IL  PERCHE'  UNA
COSA E '  ANDATA IN  QUEL  MODO. . .

www.alteregoconsulting.it



2 - Comunicare nello
stesso modo con ogni
collaboratore..

1 1

Al t re  e r ro re  che  c i  imped i sce  d i  t i ra re
fuor i  i l  meg l i o  da l l e  nos t re  r i so r se
umane ,  ovvero  da i  nos t r i  co l l abora to r i .

NON SIAMO UGUALI .  S IAMO UNICI .
Ogn i  pe r sona  è  un  mondo  a  se ,  e  per
ques to  dev i  comun icare  conoscendo
ogn i  s i ngo lo  de t tag l i o  de l  t uo
co l l abora to re .

C 'è  ch i  è  p iù  perma loso ,  ch i  magar i  è
p iù  i n t roverso ,  ch i  magar i  è  p iù
o rgog l i o so ,  ch i  magar i  è  p iù
esuberan te ,  ch i  magar i  è  p iù
amb i z i o so .  Po t re i  con t i nuare
a l l ' i n f i n i t o .  Ogn i  pe r sona  è  un i ca .

Per  ques to  ne l l e  nos t re  consu lenze ,
quando  a f f i anch iamo  i  nos t r i  c l i en t i
par rucch ie r i  ne l l a  ges t i one  de l  t eam,
sommin i s t r i amo  tes t  pe r  i nd iv iduare  l e
cara t te r i s t i che  d i  ogn i  d ipendente  e
s t ru t tu ra re  cos i  una  comun icaz ione  ad
hoc .

www.alteregoconsulting.it



3 - Considerare il
dipendente come un
costo e non come una
risorsa...
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I l  successo  econom ico  de l  t uo  sa lone ,  i l
t uo  tempo  l i be ro  che  po t ra i
guadagnar t i  i n  fu tu ro ,  i l  t uo  benessere
to ta le  come  imprend i to re  DIPENDE  DA
QUANTO SEI  BRAVO A VALORIZZARE
LA RISORSA PIU '  IMPORTANTE  PER
UN SALONE:  IL  COLLABORATORE .

I l  cap i ta l e  econom ico ,  l a  c resc i ta  e  i l
f u tu ro  de l  t uo  sa lone  d ipendono  da
come  se i  b ravo  a  fa r  sen t i re  i l  t uo
d ipendente  una  r i so r sa  impor tan te  e
non  un  cos to ,  uno  s t i pend io  da  pagare .

Per  ques to  è  necessar i o  che  tu  c resca
come  l eader  i n  sa lone .  Per  ques to  no i
abb iamo  s t ru t tu ra to  g io rna te  d i
fo rmaz ione  p ropr i o  per  fa r  c rescere  i
t i t o l a r i  d i  sa l one  su  ques to  impor tan te
aspe t to .  Se  non  d iven t i  b ravo  i n
ques to ,  t i  t rovera i  sempre  a  l avorare
con  persone  demot iva te ,  a  perdere  i
d ipendent i ,  su i  qua l i  ha i  l avora to  per
ann i  e  a  r i t rovar t i  d i  nuovo  da  capo .

www.alteregoconsulting.it
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FAI QUESTO TEST INTANTO
AD OGNI TUO
COLLABORATORE...
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Uno  de i  nos t r i  t e s t  pe r  t rovare  l e
ch iav i  con  l e  qua l i  comun icare  con
c iascun  tuo  co l l abora to re ,  che  t i
r i co rdo  esse re  un i co  è  i l  j ob
mot iva t i ona l  t e s t .

T i  e semp l i f i co  i l  t e s t  i n  ques to  con tes to
de l l ' ebook  por tandot i  come  esemp io
so l tan to  5  l eve  mot ivaz iona l i  da l l e
qua l i  i n tan to  conosc i  una  cosa
impor tan te  de l  t uo  team .

CHIEDI  A  CIASCUN TUO
COLLABORATORE DI  METTERTI  PER
ORDINE  DI  IMPORTANZA CRESCENTE
( 1  MASSIMA IMPORTANZA -  5  MINOR
IMPORTANZA)  QUESTE  5  LEVE
MOTIVAZIONALI  ovvero  FAI
ELENCARE SECONDO LORO COSA E '
PIU '  IMPORTANTE  PER  LORO NEL
LAVORO PER  SENTIRSI  SODDISFATTI .

www.alteregoconsulting.it
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1  -  SENTIRSI  COINVOLTI  NELLA
DECISIONI  DEL  SALONE .  Ch ied i  a
c iascun  d ipendente  d i  dare  un
puntegg io  1  2  3  4  5  a  ques to  aspe t to .
Se  l o  repu tano  i l  p i ù  impor tan te  de i  5 ,
a l l o ra  l o  devono  met te re  a l  pos to  1 ,
dandog l i  appunto  i l  pun tegg io  1  ( che  è
i l  p i ù  a l t o ) .  Se  ques to  pun tegg io  è  1  o
2 ,  a l l o ra  vuo l  d i re  che  ques to  tuo
d ipendente  vuo le  es se re  co invo l to
perchè  ama  espr imere  i l  p ropr i o
parere .  Quend i  è  un  d ipendente  che
 ce rca  responsab i l i t à  e  qu ind i
p robab i lmente  vuo le  es se re  un  pun to  d i
r i f e r imento  ne l  t uo  sa lone .  Magar i
po t rebbe  esse re  uno  de i  l eader  fu tu r i
de l  sa l one .

2  -  CRESCITA ECONOMICA
COMMISURATA ALL 'AUMENTO DELLA
PRODUTTIVITA' .  Ques to  è  l ' a spe t to
econom ico .  Se  i l  d ipendente  da
mass imo  pun tegg io  a  ques to  aspe t to ,
vuo l  d i re  che  è  amb i z i o so  e  vuo le
guadagnare  d i  p i ù .  A l l o ra  dev i
p rospe t ta rg l i  un  p iano  car r i e ra  e  darg l i
i l  p i ano  d i  az i one  per  mot ivars i :
guadagnare  d i  p i ù .  Se  met te  a l l ' u l t imo
pos to  e  qu ind i  da  un  pun tegg io  5 ,  vuo l
d i re  i nvece  che  non  è  amb i z i o so ,  s i
s t ressa  se  g l i  p rose t t i  una  c resc i ta
econom ica  basa ta  su  ob ie t t i v i  da
ragg iungere .  Qu ind i  non  fa r l o .  

www.alteregoconsulting.it
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3  -  P IENO APPREZZAMENTO PER  IL
LAVORO SVOLTO.  Se  i l  t uo  d ipendente
da  un  pun tegg io  a l t o ,  ovvero  met te  a l
p r imo  o  secondo  pos to  ques to  aspe t to ,
vuo l  d i re  che  ha  fo r temente  b i sogno  d i
cons ideraz ione ,  impor tanza  e
apprezzamento  per  que l l o  che  s ta
facendo .  Vuo le  che  tu  ogn i  tan to  g l i  d ia
metafo r i camente  que l l a  "pacca  su l l a
spa l l a "  per  fa rg l i  cap i re  che  s ta
facendo  bene  e  che  tu  ha i  f i duc ia  i n  l u i .
Cerca  qu ind i  d i  va lo r i z za re  mo l to
ques to  t i po  d i  co l l abora to re .

4  -  SENBILITA'  VERSO I  PROBLEMI
PERSONALI .  Ch i  met te  a l  p r imo  pos to  o
a l  secondo  pos to  ques to  aspe t to  t i  s ta
d icendo  che  come  t i t o la re  dev i
accorger t i  se  c 'è  qua lcosa  che  non  va  e
magar i  ch iederg l i  " che  cosa  ha i  fa t to " ,
"che  cosa  t i  c rea  un  p rob lema" .  Ques to
co l l abora to re  vuo le  un  d ia l ogo  con  i l
p ropr i o  t i t o la re ,  a f f i nchè  s i a  compreso
se  qua lche  suo  p rob lema  può  c rearg l i
un  fas t id i o .  Qu ind i  se  ha i  un
co l l abora to re  cos ì ,  par lac i ,  ch ied i ,
i n fo rmat i ,  accorg i t i  come  en t ra  i n
sa lone  l a  mat t i na ,  che  facc ia  ha  e
duran te  i l  g i o rno  osse rva  se  per  caso
camb ia  umore .  Non  fa r  f i n ta  d i  n i en te ,
ma  non  d iven tare  con  ques to
co l l abora to re  però  un  t i t o la re
eccess ivamente  pa te rna l i s ta :  c 'è  i l
r i s ch io  che  s i  c rea  un  d i sequ i l i b r i o  po i
ne l  rappor to  p ro fess i ona le .  
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5  -  S ICUREZZA DEL  POSTO DI  LAVORO.
Se  met te  a l  p r imo  o  secondo  pos to
ques to  e l emento  mot ivaz iona le ,  vuo l
d i re  che  i l  t uo  co l l abora to re  ce rca  so lo
un  pos to  d i  l avoro  e  l a  sua  mot ivaz ione
s ta  p ropr i o  tu t ta  qu i .  Non  dovrebbe
essere  qu ind i  amb i z i o so ,  e  può  so l tan to
essere  imp iegato  per  ruo l i  se t to r i a l i
( t ecn i co  o  s t i l i s t i co )  senza  par la re  con
lu i  d i  p roget t i  d i  l a rgo  resp i ro .  Fa rg l i
so l o  cap i re  che  per  manteners i  i l  suo
pos to  d i  l avoro  deve  m ig l i o ra r s i  ogn i
g io rno .

C i  sono  tan t i s s im i  a l t r i  buon i  mot iv i  pe r
i l  qua le  un  co l l abora to re  s i  sen ta
mot iva to  a  dare  i l  meg l i o  d i  se .  Ma
in tan to  tu  fa i  un  p i cco lo  tes t  con  ques t i
5  fa t to r i  mo t ivaz iona l i  e  i n  base  a l l a
c lass i f i ca  che  fa ranno ,  po t ra i  cap i re  g ià
come  compor ta r t i  con  c iascuno  d i  l o ro .

Ne l l a  nos t ra  o rma i  u l t ra  decenna le
esper i enza  ne l  se t to re ,  p i ù  va i  a
conoscere  i l  t uo  co l l abora to re ,  p i ù  r i e sc i
a  mot ivar l o  e  a  t i ra re  fuor i  i l  meg l i o .

Ques to  è  uno  deg l i  e l ement i  ch iave
de l l a  l eadersh ip ,  una  ab i l i t à  che  t i
pe rmet te rà ,  se  vor ra i  po tenz ia r l a ,  d i
p rosperare  e  c reare  un  sa lone
autonomo,  d i  successo  e  mo l to
redd i t i z i o .  E  tu  avra i  anche  p iù  tempo
l ibe ro .  Lo  vuo i  p i ù  tempo  l i be ro  ?
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Se  vuo i  che  IL  TUO SALONE IN  FUTURO
PRODUCA REDDITO MOLTO PIU '  DI
QUANTO OGGI  NON STA FACENDO E
VUOI  CONTEMPORANEAMENTE  LA
POSSIBILITA'  DI  AVERE  PIU '  TEMPO
LIBERO PER  TE  E  LA  TUA
FAMIGLIA . . .ALLORA DEVI  DIVENTARE
UN LEADER.  UN GRANDE LEADER.

I l  t i t o l a re  d i  sa l one  per  d iven tare  un
grande  l eader  deve  p r ima  d i  t u t to :
a )  CHIARIRE  DOVE VUOLE  ESSERE  TRA
5  /  10  ANNI
b )DIVENTARE  CAUSATIVO.  Causa t ivo
vuo l  d i re . . .  deve  sempre ,  ogn i  g i o rno ,
cercare  su  d i  se  l a  so luz i one  a i
p rob lem i ,  senza  scar i ca re  su
c i rcos tanze ,  co l l abora to r i ,  c l i en t i  e
quant 'a l t ro  even tua l i  i n success i .
c )  CREDERCI  SEMPRE  E  COMUNQUE .
Sara i  c red ib i l e  se  ogn i  g i o rno  sa ra i
en tus ias ta  e  CONVINTO DEL  TUO
PROGETTO,  senza  camb ia re  ne  p roget to
che  ha i  s tab i l i t o  a l  pun to  a )  e  senza
camb ia re  umore  fac i lmente  per  que l l o
che  succede  i n  sa lone .
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Queste che hai appeno letto sono LE BASI
DELLA LEADERSHIP.

1 - HAI CHIARO QUANTO STAI FACENDO
OGGI IN SALONE E DOVE VUOI ESSERE
NEI PROSSIMI 5 ANNI ?

2 - LO STAI CONDIVIDENDO CON IL TUO
TEAM QUESTO VIAGGIO VERSO LA
CRESCITA ? CHE VANTAGGIO AVRANNO
LORO ?

3- IL TUO OBIETTIVO E' MOLTO
AMBIZIOSO MA ANCHE RAGGIUNGIBILE E
MOTIVANTE PER TE ? 

4 - HAI SENSO DELLA RESPONSABILITA'
O TENDI A GIUSTIFICARTI E AD
ACCAMPARE SCUSE SE LE COSE NON
VANNO COME DICI? SEI CAUSATIVO
QUINDI ?

5 - QUANTO CREDI IN TE, NEL TUO
PROGETTO E NELLA POSSIBILITA' DI
REALIZZARLO ? CON CHI LO VUOI FARE ?
QUALI SONO I COLLABORATORI CHE TI
AIUTERANNO SE SAPRAI MOTIVARLI?

6 - SEI COSTANTE E FOCALIZZATO
OPPURE OGNI GIORNO CAMBI UMORE,
UN GIORNO DICI PERA E POI IL GIORNO
DOPO MELA ? SEI INVECE  FOCALIZZATO
SUL TUO GRANDE OBIETTIVO ? .. Questi
sono gli elementi base della leadership.
Ora sai come sei messo.
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Dopo  tan te  i n fo rmaz ion i ,  è  a r r i va to  i l
momento  de l l a  consapevo lezza .

B i sogna  che  tu  facc ia  un  pun to  su l l a  tua
s i tuaz ione  a t tua le  i n  sa lone .

Da  buon  l eader  dovres t i  ch ieder t i
i nnanz i tu t to :

a )  quanto  se i  sodd i s fa t to  de l  t uo
guadagno  a t tua le  ?  Per  l o  s fo rzo  che
met t i ,  ha i  una  congrua  redd i t i v i tà?

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

b )  quanto  se i  sodd i s fa t to  de l  t uo  modo  d i
ges t i re  i  co l l abora to r i  ?  Sono  mot iva t i  ?
Hanno  una  buona  p rodut t i v i tà  ?  Sono
format i  pe r  ges t i re  i l  sa l one  anche
quando  non  c i  se i  ?  Fa i  l e  r i un ion i  ?
Come  l e  fa i  ?  Non  m i  d i re  che  l e  fa i  pe r
e lencare  so l tan to  pun t i  negat iv i  de l  t uo
sa lone  spero . . .

_______________________________
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c )  ha i  ch ia ro  i n  te s ta  dove  vuo i  e s se re
t ra  5  ann i  ?  se i  i n  g rado  d i  de legare
l ' a spe t to  tecn i co  a i  t uo i  co l l abora to r i  pe r
po te r  po i  t u  ded icar t i  a  marke t i ng ,
fo rmaz ione  e  ges t i one?  l o  sa i  che  se  non
t i  s tacch i  un  po '  da l l a  tua  opera t iv i tà
g io rna l i e ra  i n  sa lone ,  non  puo i  c reare  un
sa lone  m ig l i o re  d i  que l l o  d i  ogg i  ne i
p ross im i  5  ann i  ?  S iamo  o rma i  i n  un
merca to  mo l to  compet i t i vo  qu ind i ,  ogg i
v ince  ch i  ges t i sce  i n  man ie ra  ecce l l en te
i l  p ropr i o  sa lone .  Non  bas ta  saper
tag l i a re  i  cape l l i .  Cosa  s ta i  facendo  ogg i
per  aumentare  i  t uo i  c l i en t i  ?  Cosa  s ta i
facendo  ogg i  pe r  aumentare  i  t uo i  se rv i z i
e  i ncassare  uno  scon t r i no  med io  p iù  a l t o
?  Cosa  s ta i  facendo  ogg i  pe r  s tud ia re
una  s t ra teg ia  v incen te  che  t i  facc ia
c rescere  de l  40% ne i  p ross im i  t re  ann i  ?

Ques te  sono  so lo  ALCUNE domande  che
t i  possono  a iu tu re  a  t rovare  so luz i on i .
CHI  DOMANDA COMANDA ! !  CHI
DOMANDA CONDUCE ! ! !  E  dev i  anche  tu
prendere  l a  buona  ab i tud i i ne  d i  FARTI
DOMANDE .

RISPONDI  ORA A  QUESTA DOMANDA.
COSA DEVE  SUCCEDERE  NEL  TUO
SALONE AFFINCHE'  TU  POSSA
GUADAGNARE ENTRO TRE  ANNI  IL
DOPPIO  DI  QUELLO CHE  OGGI  STAI
GUADAGNANDO ????  
r i spond i  a  ques ta  domanda . . .  fa l l o  ! ! ! !

www.alteregoconsulting.it



24

SE  T I  SEI  FERMATO A  RISPONDERE  A
QUELLA DOMANDA. . .  SONO CERTO CHE
SEI  ARRIVATO AD UNA RISPOSTA. .  CHE
POTREBBE  ESSERE  ANCHE PER  TE
QUESTA. . .  

"PER  GUADAGNARE IL  DOPPIO DI  QUELLO
CHE OGGI  GUADAGNO FRA TRE  ANNI ,
DEVO OCCUPARMI  DI  MARKETING,
GESTIONE E  FORMAZIONE E  CREARE  UN
CODICE  SALONE CON IL  QUALE  I  MIEI
COLLABORATORI  POSSANO SOSTITUIRMI
E  I  NUOVI  CHE  ARRIVANO APPRENDERE
VELOCEMENTE  IL  METODO E  RENDERSI
SUBITO OPERATIVI" .

Ques to  t i  pe rmet te rà  d i  d iven tare  un
grande  imprend i to re  ne l  se t to re  de l l a  moda
cape l l i  PERCHE'  L IBERERAI  TEMPO PER
DEDICARTI  ALLE  QUESTIONE
STRATEGICHE DEL  SALONE .  Ques to  è
que l l o  che  no i  facc iamo  con  i  nos t r i  c l i en t i
par rucch ie r i ,  con  cu i  pe r sona lmente  l avoro
da l  1 999 .

T i  i nv i to  a  p rendere  v i s i one  d i  ques ta
pag ina  web  dove  t rovera i  p ropr i o
l ' accadem ia  fo rmat iva  che  t i  fa rà
apprendere  ques ta  menta l i t à  v i ncen te  d i
g rande  imprend i to re  ne l  se t to re  de l l a  moda
cape l l i .  CLICCA QUI  E  VISIONA QUESTA
PAGINA.  SONO 6  GIORNATE  DI
FORMAZIONE SU  GESTIONE,
COMUNICAZIONE,  PUBLIC  SPEAKING E
LEADERSHIP .
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