








Manca lo scopo che faccia da 
collante, il PERCHE’, l’impatto positivo 
per la vita dei clienti e del mondo, o 
peggio ancora mancano i valori

Non ci si sente all’altezza. E’ il mindset
umano a non essere allenato o pronto

Prima di ricevere devi dare. La garanzia 
degli incentivi spingono le persone ad 
impegnarsi, sapendo che riceveranno 
una ricompensa

Come dire «entro la fine del decennio 
gli stati uniti saranno sulla luna», 
senza finanziare la NASA

Senza un piano, 
ogni cambiamento 
è solo un buon 
proposito, come 
dire «domani mi 
metto a dieta»





Per cambiare l’altro, devi cambiare TU

•

•

•

•





E’ sul divano, è scomodo, si lamenta, ma resta lì.

Che gli dici? Che fai?

TENTATE SOLUZIONI:

• Chiedere di sforzarsi o giudicare è inefficace

• Minacciare, Sgridare, Arrabbiarsi

• Fare finta di niente.

Chiediti e chiedi a lui quale è il vantaggio 
«secondario», ovvero il motivo nascosto che rende 
più vantaggiosa l’inerzia rispetto al cambiamento. Il 
Vantaggio «secondario» esiste sempre. Chiedi e 
annotalo: 
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

Ora avete fatto chiarezza. Fare chiarezza ti permette 
di sapere che direzione nuove prendere.

Sarà più facile stabilire quali le azioni correttive. *Per 
sapere COME fare, vai al modulo «8 modi per 
superare la resistenza, modo n°8» 

.



 Paura del giudizio dell’altro

 Paura di non essere all’altezza

 Paura di sbagliare e delle conseguenza negative

Per disistima o intransigenza, alcune persone si 
giudicano meno capaci di quel che sono, 
depotenziandosi

• Che errori puoi permetterti come manager, senza 
compromettere un servizio o l’intero business? 
Indicane almeno 3 
_________________________________________
_________________________________________
_________________________________________
_________________________________________
_________________________________________

• Che errori possono permettersi i tuoi collaboratori, 
senza compromettere un prodotto/servizio o 
l’intero business? Indicane almeno 3 
_________________________________________
_________________________________________
_________________________________________
_________________________________________
_________________________________________

• .



44%
Sa aspettare 
una ricompensa 
più grande

56%
Vuole 
gratificazione 
immediata





Scegli un obiettivo da raggiungere, che in questo 
momento appare molto complesso, quasi 
impossibile. Scomponilo per passare da una 
condizione di ORCA (lenta a muoversi), alla 
condizione di DELFINO (agile, rapido, compatto). 

____________________________
____________________________
____________________________
____________________________
____________________________
____________________________
____________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________

___________________________________________





Stabilisci:
Chi premiare ___________________________

Per quale comportamento o risultato raggiunto 
______________________________________
______________________________________
______________________________________

Quando farlo (in pubblico mi raccomando) 
______________________________________
________________________________

Quale è il premio assegnato (benefit, 
welfare, bonus monetario, …) _______
_______________________________



• Cosa stai rimandando inseguendo un’inutile 
perfezione? ____________________________
______________________________________
______________________________________
• Quali scuse stai usando? ________________
______________________________________
______________________________________

• PARTI E BASTA! NON PROCRASTINARE. 
SICURAMENTE SBAGLI: è dall’errore che 
impari di più!



Modulo 5 - How



Vuoi favorire il cambiamento nel tuo staff? Abituali a 
pensare in termini di…

…. di cosa vogliono (obiettivo o azione desiderata): 
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________ 

… e di come fare per raggiungerlo: 
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

… UN FATTO che non può essere cambiato: 
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________

… UN OBIETTIVO  cioè «ciò che vuoi»: 
___________________________________________

… UN PROBLEMA - che ha una soluzione e chiediti 
«come»: 
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________





ESEMPIO

Uno di voi riceve una critica confusa dal collega. 

Confuso dalla valutazione, ti lamenti con il tuo vicino di scrivania e liquidi la valutazione dicendo che 
non ha senso: «Non mi capisce, e basta».

Anziché chiedere una spiegazione, hai preferito rimanere confuso e arrabbiato, dicendo che i 
segnali ricevuti dal collega erano controversi. 

Pensi che tu hai ragione e lui ha torto. 





voglio 
dire...

100
recepisce..
.20

ricorda!10

dico...

70

40

ascolta...



• Messaggio verbale (parole e frasi)

• Messaggio vocale (tono, timbro della voce, …)

• Messaggio visivo (comportamento corporeo)

7%

55%

38%

7%

55%

38%

Messaggio verbale 
(parole e frasi)

Messaggio vocale 
(tono, timbro della 

voce, …)

Messaggio visivo 
(comportamento 
corporeo)





I 6 cappelli

Cappello rosso

Cappello nero

Cappello bianco

Cappello giallo

Cappello verde

Cappello blu



1. Individua il problema che vuoi affrontare nel gioco con il team: 

_____________________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________________

2. Che cappello sei di solito? ________________________________________________________________

X

3. Scegli un cappello diverso tra i restanti e indossalo. Il blu spetta al conduttore, 

quindi puoi scegliere tra 5 restanti 

_________________________________________________________________

4. Leggi la miniguida della slide successiva per entrare nella parte del tuo cappello 

_________________________________________________________________

_________________________________________________________________





Problema

Definisci il 
problema

Concorda 
l’obiettivo

Analisi delle 
tentate 

soluzioni

Come 
peggiorare

Scenario oltre 
il problema

Tecnica dello 
scalatore

Aggiustamento 
del tiro

Soluzione





____________________________
___________________________________________
___________________________________________
___________________________________________













• Cosa farò 
___________________________________
___________________________________
___________________________________
___________________________________

• Cosa non farò più 
___________________________________
___________________________________
___________________________________
___________________________________

• Cosa modificherò 
___________________________________
___________________________________
___________________________________
___________________________________


