MANUALE GESTIONE TEAM

MANUALE DI LEADERSHIP E GESTIONE DEL PERSONALE PER
SALONI DI BELLEZZA

La Guida Pratica con autovalutazione : i 7 step basilari per gestire il team da veri
imprenditori. Non farlo equivarrebbe ad una assenza totale di leadership e di futuro
incerto per il tuo salone !!!

INTRODUZIONE

Benvenuto in questa guida pratica pensata specificamente per i titolari di saloni di bellezza, che
desiderano trasformarsi da semplici "tecnici della bellezza" a veri e propri Leader d'Impresa.

Gestire un salone non significa solo tagliare capelli o fare trattamenti eccezionali; significa coordinare
persone, allineare obiettivi, delegare con metodo e far crescere un team motivato.

In questo breve ebook troverai le migliori tecniche di leadership basilari, ovvero, quelle che devono
esserci assolutamente, con protocolli operativi pronti all'uso, e con test di autovalutazione .

Regola d'oro del manuale: Ogni capitolo contiene un Test di Autovalutazione specifico.
Rispondi con sincerita per scoprire a che livello ti trovi e quali aree devi immediatamente correggere
per sbloccare il potenziale del tuo salone.

Step 1: Leadership e Team Building nel Salone Moderno

Le Tecniche dei Migliori Esperti

La leadership in un salone non si ottiene con 1'imposizione dell'autorita, ma con la guida autorevole. I
dipendenti non seguono un capo che urla, ma un leader che ispira, chiarisce la visione e protegge il
team.

e Ascolto Attivo: Prima di pretendere comprensione, impara ad ascoltare le frustrazioni dei tuoi
collaboratori senza giudicare.

e Feedback Costruttivo (Metodo Sandwich): Loda un comportamento positivo, correggi
l'errore tecnico o comportamentale con dati oggettivi, e chiudi con incoraggiamento e fiducia
nel potenziale della persona.

e Cultura dell'Apprezzamento: Festeggia pubblicamente i piccoli traguardi (il miglior upselling
della settimana, il cliente fidelizzato, la puntualita).

Test di Autovalutazione: Step 1



Assegna un punteggio da 1 (mai/per niente) a 5 (sempre/perfettamente) alle seguenti affermazioni.

1. Riesco a dare correzioni ai miei collaboratori senza generare ansia o chiusura difensiva? [ |
Dedico almeno un momento a settimana per riconoscere pubblicamente il valore di ogni singolo
membro del team? [ ]

3. Comunico chiaramente la visione del salone e il motivo per cui facciamo le cose, non solo il
"cosa" fare? [ |

o Punteggio Totale (da 3 a 15):
o 12 - 15 punti: Ottimo livello di leadership relazionale. Continua cosi.
o 8-11 punti: Buon livello, ma rischi di concentrarti troppo sul lavoro tecnico e poco
sulla motivazione emotiva.
o Sotto gli 8 punti: Attenzione. Il team percepisce distanza o tensione. Consiglio:
Introduci subito sessioni di ascolto individuale e smetti di correggere in pubblico e
formati perché stai mettendo tutto a rischio.

Step 2: Comunicazione Efficace e Riunioni Produttive

Come Migliorare la Comunicazione e le Riunioni

Le riunioni di salone non devono essere noiose € ne prediche del lunedi mattina, ma momenti di
formazione, strategia e coordinamento.

e Regole d'oro per le riunioni:
1. Durata massima: Mai oltre 1 45 minuti per le riunioni plenarie e organizzate durante
I’orario di lavoro, mai al di fuori.
2. Ordine del giorno fisso: Invia 1 punti da discutere almeno 24 ore prima.
3. Nessun lamento senza soluzione: Chi porta un problema in riunione deve
obbligatoriamente proporre almeno una soluzione concreta. Devi ispirare le persone a
focalizzarsi sulle soluzioni e non sui problemi. Tu lo fai ?

Test di Autovalutazione: Step 2

Assegna un punteggio da 1 (mai/per niente) a 5 (sempre/perfettamente) alle seguenti
affermazioni:

Le riunioni del salone iniziano e finiscono in orario ¢ hanno una struttura chiara? [ |

Durante 1 meeting parlano tutti o ¢'¢ un gruppo che domina mentre gli altri restano in silenzio? [
3. I piani stabiliti durante le riunioni vengono realmente applicati e monitorati nei giorni
successivi? [ ]

N —

o Punteggio Totale (da 3 a 15):



o 12 - 15 punti: Gestione impeccabile dei momenti di confronto collegiale.
8 - 11 punti: Le riunioni sono dispersive o poco seguite dai collaboratori. Consiglio:
Fissa un ordine del giorno scritto su una lavagna visibile a tutti e assegna compiti precisi
con scadenze a fine riunione.

o Sotto gli 8 punti: Riunioni percepite come una perdita di tempo. Consiglio: Sospendi i
lunghi monologhi e trasforma il meeting in un laboratorio di idee pratiche. Non sei in
grado di farle. Devi formarti.

Step 3: Il Vademecum del Briefing "Coca-Cola" (5 Minuti)

Il briefing "Coca-Cola" prende il nome dalla celebre rapidita e freschezza dell'allineamento quotidiano.
Si tratta di un rituale mattutino di esattamente 5 minuti prima di aprire le porte ai clienti.

Come strutturarlo (Crono programma al secondo):

Minuto 1 (Energia): Un sorriso, un saluto caloroso, verifica del morale del team e della
presenza fisica.

Minuto 2 (I Numeri del Giorno): Obiettivo di fatturato della giornata, numero di servizi
prenotati, focus sui prodotti da consigliare (es. "Oggi spingiamo la linea idratazione sui capelli
lunghi).

Minuto 3 (Logistica e Criticita): Chi gestisce la cassa, chi accoglie alla reception, clienti
particolari o VIP in arrivo, eventuali ritardi o cambi di cabina/postazione.

Minuto 4-5 (Carica finale): Un grido di battaglia o un applauso collettivo. "Forza ragazzi,
oggi facciamo il botto!"

Test di Autovalutazione: Step 3

Assegna un punteggio da 1 a 5: 1 — no per niente — 3 a volte - 5 si sempre

1.

Eseguo regolarmente un briefing rapido ogni mattina prima di iniziare il lavoro? [ ]
Il team entra in salone consapevole degli obiettivi di vendita e di servizio della giornata? [ |
Il briefing dura meno di 7 minuti senza diventare dispersivo? [ ]

Punteggio Totale (da 3 a 15):
o 12 -15 punti: Il team ¢ sempre sul pezzo, concentrato e sincronizzato.
o 8-11 punti: Fai il briefing saltuariamente. Consiglio: Rendilo un’abitudine non
negoziabile, falla diventare la chiave d'accesso simbolica alla giornata lavorativa.
o Sotto gli 8 punti: Ognuno lavora per conto proprio senza coordinamento mattutino.
Consiglio: Inizia domani mattina con 3 minuti fissi vicino alla reception. Non stai
gestendo il tuo salone da leader !!!




Step 4: Colloqui con i Singoli Dipendenti (One-to-One)

11 colloquio individuale mensile o trimestrale ¢ lo strumento piu potente per prevenire le dimissioni e
aumentare la produttivita.

Linee Guida per il Colloquio:

e Location: Fuori dal salone o in un’area appartata, mai mentre si pulisce o si asciugano capelli.
o Laregola dell'ascolto 80/20: Ascolta per 1'80% del tempo e parla per il 20%.
e Domande chiave da fare:

o "Cosa ti é piaciuto di piu del tuo lavoro in questo ultimo mese?"

o "Qual e l'ostacolo piu grande che stai incontrando con i clienti o con il team?"

o "Come posso aiutarti a crescere professionalmente nei prossimi 6 mesi?"

Test di Autovalutazione: Step 4
Assegna un punteggioda 1 a 5: 1 — Mai — 3 a volte — 5 sempre

1. Faccio colloqui individuali programmati e riservati con ogni dipendente almeno una volta al
trimestre? [ ]

2. Durante il colloquio lascio spazio al collaboratore di esprimere dubbi e critiche senza temere
ritorsioni? [ ]

3. Alla fine di ogni colloquio stabiliamo insieme un obiettivo di miglioramento condiviso? [ ]

o Punteggio Totale (da 3 a 15):
o 12 -15 punti: Rapporto di fiducia solido e trasparente con lo staff.
o 8-11 punti: Colloqui fatti solo in caso di emergenza o errore grave. Consiglio:
Calendarizza subito i1 prossimi appuntamenti individuali.
o Sotto gli 8 punti: Clima di chiusura. Consiglio: Fai percepire ai dipendenti che il
colloquio serve alla loro crescita e non a un controllo punitivo. Non stai gestendo da
leader il team.

Step 5: Come Organizzarsi per Liberare Tempo e Fare Strategia

Molti titolari rimangono intrappolati nella sedia o nella cabina a lavorare 10 ore al giorno,
dimenticandosi di fare gli imprenditori. Per fare marketing, formazione e controllare i numeri, devi
delegare.



La Matrice della Delega per il Salone:

1. Elimina: Cio che non porta valore né fatturato (es. burocrazia inutile, post disorganizzati,
perdite di tempo).

2. Automatizza: Prenotazioni online, promemoria WhatsApp automatici per i clienti, gestione
magazzino tramite software.

3. Delega i collaboratori formati: Riordino postazioni, gestione degli appuntamenti, inventario
prodotti rivendita, accoglienza clienti, esecuzione dei servizi e consulenza .

Test di Autovalutazione: Step 5
Assegna un punteggioda 1 a 5: 1 - Mai -3 - avolte—35 - Sempre

1. Dedico almeno 4 ore a settimana esclusivamente a marketing, controllo numeri e strategie di
crescita fuori dall'orario di servizio? [ ]

2. Ho delegato con successo compiti operativi a membri specifici del mio team, non occupandomi
piu io in prima persona? [ ]

3. Riesco a staccare la mente dal salone quando sono a casa o in ferie, senza ricevere chiamate dal
team se lavora in mia assenza? [ |

o Punteggio Totale (da 3 a 15):
o 12 -15 punti: Sei un vero imprenditore strategico.
o 8- 11 punti: Sei ancora troppo operativo. Consiglio: Scegli un collaboratore senior a
cui affidare la responsabilita di reparto e forma una reception autonoma.
o Sotto gli 8 punti: Sei schiavo del tuo salone. Consiglio: Se chiudi tu, il salone si ferma.
Crea procedure scritte (standard operative) per ogni singola mansione entro questo
mese. Stai sprecando energie solo sull’operativita. Fai attenzione.

Step 6: L'Arte dell'Assunzione e della Motivazione nel Tempo

Un'azienda eccellente si costruisce assumendo le persone giuste e inserendole in un sistema
meritocratico.

I1 Protocollo di Assunzione in 3 passaggi chiave:

1. Lo Screening Telefonico (10 minuti): Verifica tono di voce, entusiasmo, disponibilita oraria e
motivazione di base.

2. 11 Colloquio di Persona con Prova Tecnica: Non valutare solo la manualita (taglio, colore,
piega ), ma soprattutto I'empatia con il cliente finto e I'attitudine al lavoro di squadra e
soprattutto, LA SUA ENERGIA.

3. 11 Periodo di Prova Strutturato : Affiancamento con un tutor interno e valutazione basata su
KPI chiari (es. percentuale di conversione rivendita, puntualita, feedback clienti, atteggiamento
costante durante la giornata).



Come Motivare nel Tempo:

o Piani di incentivazione economica: Premi legati al raggiungimento dei target di salone
(squadra) e individuali.

e Percorsi di carriera chiari: Il dipendente deve sapere cosa serve per passare da Junior a Senior
o a Responsabile Tecnico.

Test di Autovalutazione: Step 6
Assegna un punteggio da 1 a 5: 1 —mai — 3 a volte — 5 — sempre

1. Seguo un processo di selezione strutturato e test pratici prima di assumere qualcuno, evitando
decisioni affrettate? [ ]

2. Ho un sistema di incentivi e bonus chiari che premia chi produce di piu e meglio? [ ]

3. Imiei collaboratori sanno esattamente quali opportunita di crescita economica e professionale
hanno nei prossimi anni? [ ]

o Punteggio Totale (da 3 a 15):

o 12 -15 punti: Sistema di recruiting e retention altamente performante.

o 8-11 punti: Assumi sull'onda dell'emergenza e fatichi a trattenere i migliori.
Consiglio: Struttura un piano provvigionale premiante e scrivi le mansioni contrattuali
in modo trasparente.

o Sotto gli 8 punti: Alto turnover di personale e costante frustrazione nelle assunzioni.
Consiglio: Rivedi 1 criteri di selezione focalizzandoti prima sull'attitudine
comportamentale e poi sulle competenze tecniche. Devi formarti altrimenti la tua
azienda non crescera mai.

Step 7: Check-List Globale dei 10 Aspetti Fondamentali della Gestione del
Personale

Questa check-list finale ti permette di misurare lo stato di salute generale del tuo salone in 10 macro-
aree.

Si (1 Parzialmente (0.5 No (0

N. Aspetto Fondamentale
P pt) pt) pt)

1  Esiste un mansionario scritto per ogni ruolo nel salone? [ ] [ ] [ ]

2 Eseguiamo riunioni di squadra periodiche e strutturate? [ ] [ ] [ ]



N. Aspetto Fondamentale Si (1 Parzialmente (0.5 No (0

pt) pt) PY)
3 11 briefing mattutino "Coca-Cola" ¢ un'abitudine [ ] [ ] [ ]
quotidiana?
4  Faccio colloqui individuali regolari con i1 dipendenti? [ ] [ ] [ ]
5 Il sistema di incentivi e bonus ¢ trasparente € motivante? [ ] [ ] [ ]
6  Ho delegato con successo le attivita operative? [ ] [ ] [ ]
7  Esiste un piano di formazione continua per il personale? [ ] [ ] [ ]
2 Monitoro regolarmente gli indici di produttivita per [ ] [ ] [
singolo operatore?
Gestisco i conflitti interni tempestivamente prima che
9 9 [ ] [ ] [ ]
esplodano?
Dedico tempo alla mia formazione manageriale e
10 b ¢ (1 O[] [ ]

strategica?

AUTOVALUTAZIONE FINALE E PIANO D'AZIONE

Somma 1 punti totali ottenuti nella check-list (Si = 1, Parzialmente = 0.5, No = 0):

e Da8.5a 10 punti - Livello: SALONE ECCELLENTE
o Profilo: Gestisci il tuo salone come un'azienda organizzata e autonoma. Il tuo team ¢
coeso ¢ tu hai tempo per fare marketing e strategia.
o Consiglio strategico: Concentrati sull'espansione del business, sull'apertura di nuove
sedi nel prossimo futuro, attraverso uno dei tuoi collaboratori e sull'aumento della
marginalita dei servizi ad alto valore.

« Da5.0 a8.0 punti - Livello: SALONE IN CRESCITA / CRITICITA LATENTI
o Profilo: Ottima base tecnica, ma la gestione delle risorse umane ¢ ancora troppo legata
all'intuito o all'emergenza del momento.
o Consiglio strategico: Scegli le 3 voci della check-list in cui hai risposto "No" o
"Parzialmente" e crea un piano di miglioramento tassativo per i prossimi 30 giorni.



Sotto i 5.0 punti - Livello: RISCHIO BURN-OUT E CAOS OPERATIVO

o

Profilo: Sei sopraffatto dalla gestione quotidiana. Il salone dipende totalmente dalla tua
presenza fisica e il personale agisce senza una direzione chiara.

Consiglio strategico: E il momento di fermarsi. Implementa subito il briefing mattutino
da 5 minuti, definisci le regole di base e inizia a delegare la prima mansione operativa.

La tua salute e il futuro del tuo salone dipendono da questo cambiamento radicale.
FORMATI !
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