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Executive Summary - La Psicologia
del Capo

@ Obiettivo della

0 guida
La maggior parte dei professionisti fallisce
nelle negoziazioni non per mancanza di

competenze, ma perché usa lo stesso
linguaggio con tutti i capi.

‘ 21 4 profili
| psicologici

¢ Razionale — decide con i numeri

« Politico — valuta l'impatto sulla sua
rete

¢ Mentore — vuole vederti crescere

» Controllore — vive diregole e
procedure

%’ Risultati attesi

» Maggiore sicurezza nelle conversazioni
» Capacita di anticipare obiezioni
» Piu probabilita di promozioni

» Relazioni lavorative piu solide

© Ricorda: con ogni profilo funziona un linguaggio diverso. Scambiarli significa
perdere credibilita. Ora hai tutti gli strumenti per negoziare con successo!
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Perché adattare la comunicazione

La comunicazione efficace non e parlare di
piu, ma parlare la lingua dell'altro.

Ogni capo filtra le informazioni secondo le
sue priorita: numeri, politica interna,
sviluppo delle persone o controllo. Sapere
qual € il suo filtro principale ti permette di
presentare la richiesta nel modo piu
persuasivo. Adattare il proprio stile
comunicativo dimostra rispetto e
comprensione, creando un terreno fertile
per il dialogo e la collaborazione. Cosi
facendo, non solo aumenti le tue possibilita
di successo, ma costruisci anche un
rapporto di fiducia duraturo con il tuo
interlocutore.

Razionale

Filtro: logica

Controllore

Filtro: rispetto procedure

K

Politico

Filtro: vantaggio
relazionale

Mentore

Filtro: crescita individuale

@ Sintesi: piu ti avvicini al filtro del capo, meno resistenza troverai.
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Il profilo

IL capo razionale decide in base ai dati, non alle
emozioni. Ama logica, numeri e analisi. Si fida di cid
che é dimostrabile. Non sopporta argomentazioni
vaghe o emotive. Per comunicare efficacemente
con un capo razionale, € fondamentale presentare
informazioni chiare, precise e supportate da fatti
concreti, evitando soggettivita e supposizioni. Un
approccio strutturato e orientato ai risultati sara
sempre piu apprezzato. Questo tipo di capo
privilegia soluzioni basate su evidenze e preferisce
piani dettagliati che dimostrino la fattibilita delle D

idee proposte. Per ottenere il suo consenso, é utile @ @

anticipare possibili obiezioni con dati solidi e

dimostrare unattenta analisi dei rischi. Am @ ySﬁS
& S

Chiede KPI| costantemente

Vuole numeri concreti e metriche misurabili per
ogni decisione

‘ﬁj 7 e

Frasi tipiche

"‘Dimostramelo”, "Quali sono i dati?", "Costi vs
benefici"

Focus su ROI

Riduce tutto a calcoli di ritorno dell'investimento

(® Attenzione: se non porti prove concrete,
perdi credibilita.
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Leve psicologiche col profilo

razionale

ILcapo razionale cerca sempre la certezza e la prevedibilita, basando le sue decisioni

su fatti concreti e non su supposizioni o impressioni. La sua leva principale ¢€ la logica

supportata da evidenze inoppugnabili. E particolarmente sensibile a proposte che

dimostrano una chiara riduzione di rischio, un incremento misurabile delle performance

O previsioni concrete e realistiche sui risultati attesi.

Inoltre, il capo razionale apprezza la chiarezza sulle metodologie e i processi. Sara

piu propenso ad approvare un'iniziativa se comprende il "come” verra realizzata e

quali passaggi logici verranno seguiti per raggiungere gli obiettivi prefissati.

Presentare un piano d'azione strutturato, con fasi ben definite e responsabilita chiare,

rafforza la sua fiducia nella tua capacita di esecuzione.

La sua mente funziona come un algoritmo: processa input (i tuoi dati) per

produrre un output (la decisione). Se gli input sono fallaci, l'output non sara quello

desiderato.

Dati comparativi

Confronti chiari e
precisi, sia interni (es.
performance attuali vs.
storiche, o vs. altri
reparti) sia esterni (es.
rispetto alla
concorrenza o medie di
mercato). Questo gli
permette di visualizzare
il progresso, l'efficienza
e le aree di
miglioramento in modo
tangibile.

\

J

Benchmark di
settore

Riferimenti autorevoli e
standard di mercato
che convalidano la tua
proposta. Dimostra che
la tua idea € allineata
con le "best practice" o
che addirittura supera
gli standard attuali,
fornendo un senso di
sicurezza e
lungimiranza.

ROI stimati

Proiezioni concrete e
dettagliate del ritorno
sull'investimento,
espresse in termini
economici (es. aumento
delle entrate, riduzione
dei costi, ottimizzazione
delle risorse). Presenta
scenari realistici, inclusi
i rischi e i benefici
attesi, con una
metodologia di calcolo
trasparente.

J
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@® Dashoard Dashooard ~ Reports  Analytics  Settings Log Out

Csciofanng

(® Attenzione: non inventare
numeri. Il capo razionale
non solo li controllera, ma
una volta scoperta
limprecisione, perderai
irrimediabilmente la sua
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Analisi costi-benefici

Ogni proposta deve essere accompagnata da un‘analisi rigorosa che quantifica i
vantaggi e gli svantaggi, preferibilmente in termini monetari o di efficienza.

Evidenza di fattibilita

Presenta casi studio, prototipi o piccole sperimentazioni che dimostrino che la tua idea
€ non solo valida in teoria, ma anche realizzabile nella pratica.

Strategia di mitigazione del rischio

Non limitarti a mostrare solo i benefici. Il razionale apprezza chi ha gia pensato ai

potenziali ostacoli e ha un piano per affrontarli, riducendo l'incertezza.




Leve inefficaci con il
profilo razionale

Alcuni argomenti scivolano sul razionale senza
effetto. Richieste basate su emozioni, confronti
personali o generiche dichiarazioni non hanno
impatto. Per aumentare la credibilita della proposta,
e fondamentale evitare affermazioni vaghe o prive
di dati concreti, privilegiando invece informazioni
supportate da fonti affidabili e risultati verificabili. Il
razionale risponde meglio a una comunicazione
chiara, coerente e supportata da prove tangibili, che
dimostra la solidita e la fattibilita della proposta.

~
X Frasi da evitare
e "Lo merito perché miimpegno tanto"
o "Tutti i miei colleghi hanno aumenti*
e "Sento che e il momento giusto’
J

Approccio corretto

"Ho ridotto i costi del 10%, portando risparmi
di 30.000€"

Il razionale reagisce solo a cid che puod

verificare

G Sintesi: il razionale reagisce solo a ci6 che
puo verificare.
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Script base per il profilo razionale

Lo script e il tuo "copione” per l'incontro. Segui la sequenza: dati — valore — richiesta =

ritorno per l'azienda.

Risultato concreto

Presenta dati specifici e misurabili. Ad
esempio: "Grazie al progetto X, abbiamo
aumentato la produttivita del 15% generando
un incremento di fatturato pari a 20.000€ al
mese, ciod che ritengo giustifichi una
revisione del mio compenso.”

&

Richiesta proporzionata

Formula la richiesta come conseguenza
logica. Chiedi un adeguamento del
compenso che rifletta l'impatto positivo
generato, mostrando consapevolezza del
valore offerto e apertura al confronto.
Questo approccio rende la negoziazione piu
efficace e professionale.

sostenibile”

e

Impatto sullazienda

Collega i risultati al business. Questa
connessione rende evidente come il tuo
contributo diretto si traduca in un beneficio
tangibile per l'organizzazione, rafforzando la
legittimita della tua richiesta.

Beneficio futuro

Mostra il valore continuativo. Sottolinea
come l'investimento nel tuo ruolo possa
portare a ulteriori miglioramenti e a risultati
sostenibili nel tempo, dimostrando una
visione proattiva e orientata alla crescita
aziendale.

Script esempio: "Negli ultimi 6 mesi ho gestito 3 progetti portando un +18% di efficienza.
Questo ha ridotto i costi del 12%. Vorrei proporre un adeguamento del mio ruolo e della
retribuzione in linea con questi risultati, cosi da continuare a generare crescita
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Checklist preparatoria per il profilo
razionale

Report trimestrali

PARTNERSHIP
AGREEMENT

Dati aggiornati delle performance. Include

21 L Tum
S| Sif [

metriche precise come aumento del fatturato,

b

riduzione dei costi e miglioramento della

produttivita, dimostrando come il tuo contributo
abbia impattato positivamente l'azienda.

\. J
Una buona preparazione ti evita Q
improvvisazioni deboli. Con un
capo razionale, il successo KPI personali
dipende dall'accuratezza del
materiale che porti. Raccogli dati Metriche individuali documentate. Questi
concreti, evidenze di indicatori mostrano chiaramente i risultati
performance e feedback positivi raggiunti rispetto agli obiettivi prefissati,
per supportare la tua richiesta. evidenziando la tua crescita professionale e il
Preparati a rispondere a eventuali valore aggiunto apportato al team. Mostrare
domande e a proporre soluzioni una progressione costante rafforza la credibilita
che beneficino lintera squadra. della tuarichiesta.
Inoltre, & utile anticipare possibili
obiezioni, mostrando flessibilita e
apertura al confronto,

dimostrando cosi un approccio )
collaborativo che valorizzi il Benchmark di mercato

lavoro di squadra e gli obiettivi Confronti con standard esterni

comuni. \ )

@ Sintesi: il profilo razionale rispetta chi arriva preparato.
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Errori comuni con il profilo

razionale

Gli errori minano la tua credibilita. Molti falliscono perché trattano il razionale come un capo

emotivo.

A0

DATA LITERACY

QO Parlare per
sensazioni

Evita frasi basate su
percezioni soggettive.

Concentrati invece su dati
concreti e fatti verificabili
che supportino le tue
affermazioni. Questo
approccio rafforza la tua
posizione e dimostra
professionalita.

— ﬁ-

|j] W Sales Traffic ~ Engagement

VERIFIABLE FACTS

QS Ignorare i propri
numeri

QO Richieste senza
prove

Non chiedere senza portare Non conoscere i dati del

evidenze concrete. proprio lavoro.

E fondamentale mantenere E essenziale monitorare e

un approccio chiaro e ben analizzare costantemente i

documentato, utilizzando risultati per poter
dati concreti per supportare

ogni affermazione e

argomentare con dati precisi
€ aggiornati. Solo con una

dimostrare ilvalore reale del  piena consapevolezza delle

proprio contributo. Solo cosi proprie prestazioni si potra

Si puo costruire un razionale costruire un discorso
solido e convincente, convincente e autorevole.
capace di superare eventuali

obiezioni.

(® Attenzione: un errore col razionale si paga caro: perderai fiducia per mesi.

10
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Esercizio pratico:
prepara il tuo caso

Applicare subito la teoria la rende parte del tuo
bagaglio. Scrivere i dati concreti dei tuoi risultati ti
obbliga a misurarli e presentarli. Questo esercizio ti
aiutera a mettere ordine nelle tue idee, identificare
punti di forza e aree di miglioramento, e a prepararti
per sostenere il tuo caso con sicurezza davanti a
chiunque.

T N\ s

Quali risultati concreti ho
ottenuto?

Elenca achievements misurabili degli ultimi
6-12 mesi

Quanto valore hanno generato
per lazienda?

Quantifica l'impatto economico o operativo

1 N

Quale richiesta proporzionata
posso fare?

Formula una richiesta coerente con i risultati

@ Sintesi: un capo razionale non contesta cid J
che e dimostrabile.

11



Tabella comparativa del profilo
Razionale

Confrontiamo approccio giusto vs sbagliato. Un confronto diretto ti mostra chiaramente la
differenza.

Approccio Giusto Approccio Sbagliato

Portare KPI concreti X Parlare di impegno generico
Dimostrare ROI X Dire "tutti guadagnano di piu"
Collegare numeri al business X Fare leva sulle emozioni
Presentare benchmark ¥ Usare argomenti vaghi

(® Attenzione: se usi il secondo approccio, perdi la fiducia del razionale.

RIGHT APPROACH WRONG APPROACH
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Il profilo politico

IL capo politico vive di relazioni, reti di influenza e giochi di potere. Non decide mai da solo:
pesa chi lo appoggia, cosa diranno gli altri, come apparira la scelta. Il contenuto conta, ma
meno della percezione. Per conquistare la fiducia del capo politico € fondamentale costruire
un messaggio che tenga conto non solo dei dati oggettivi, ma anche delle dinamiche
relazionali e della percezione che egli vuole comunicare al proprio network. E quindi
essenziale modellare la comunicazione in modo strategico, enfatizzando elementi che
rafforzino la sua immagine e supportino la sua posizione all'interno del sistema di potere.

Linguaggio
relazionale

Usa parole come

Nomina colleghi "alleanza’, "immagine”,

Cita spesso altri ‘consenso”

stakeholder nelle
Focus sulla

percezione

conversazioni

Si concentra su come la

decisione verra vista

® Attenzione: se non gli dai un guadagno politico, non sei una priorita.

13
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Leve psicologiche con il profilo
politico

Con lui vince chi sa mostrare impatto sociale e
visibilita. La leva principale e la reputazione: farlo
apparire come leader che sa valorizzare i talenti.

oM Visibilita pubblica
()
Mostra i tuoi successi in contesti visibili

o\ Impatto sugli stakeholder L%&M.}.{!ﬁvﬂs

Evidenzia benefici per persone chiave

(®» Attenzione: non
') tunita di ignorare il suo bisogno
ortunita gl consenso
PP di visibilita: & la sua

Qe
Crea occasioni per raccogliere moneta principale.
appoggio

Interpretare correttamente queste leve permette di costruire alleanze solide e durature,
facilitando il raggiungimento degli obiettivi comuni attraverso una comunicazione mirata e
una gestione strategica delle relazioni. La capacita di adattare il proprio linguaggio e le
modalita di interazione in base alle esigenze di ciascun interlocutore € fondamentale per
consolidare fiducia e autorevolezza, elementi chiave per un leadership efficace e
riconosciuta. Inoltre, € importante riconoscere l'importanza del riconoscimento pubblico e
della valorizzazione dei contributi individuali, poiché questo alimenta la motivazione e
rafforza il senso di appartenenza al gruppo. Stabilire momenti di feedback e celebrazione
condivisa crea un clima positivo, incentivando il coinvolgimento attivo e la collaborazione
continua. Un approccio empatico e inclusivo favorisce inoltre la gestione costruttiva dei
conflitti, trasformandoli in opportunita di crescita e innovazione. In questo modo, la
leadership non solo guida, ma ispira e stimola un ambiente lavorativo dinamico e orientato al

successo collettivo.

14
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Leve inefficaci con il profilo politico

Alcuni argomenti lo lasciano indifferente. Non gli interessa tanto la precisione dei numeri,
quanto la percezione sociale e il conseguente consenso che ne puo derivare. Per questo
profilo, le decisioni non sono guidate primariamente da analisi quantitative o da un'efficienza
meramente tecnica, ma dalla loro risonanza nel contesto organizzativo e sociale. Ad
esempio, nel comportamento lavorativo, il politico potrebbe privilegiare progetti che, pur
non essendo i piu efficienti in termini di costi o tempi, offrono un'ampia visibilita o la
possibilita di rafforzare alleanze. Le sue scelte quotidiane sono costantemente filtrate dalla
domanda: "Come verra percepita questa azione? Quale impatto avra sulla mia reputazione o
sul mio network di relazioni?”. Di conseguenza, tende a scartare argomentazioni basate
unicamente su dati aridi se non sono accompagnate da un chiaro beneficio in termini di
immagine o di supporto popolare, privilegiando sempre cio che contribuisce a costruire e
mantenere il proprio capitale relazionale e la propria influenza.

[ ) é )

¥ Argomentazioni
solo tecniche

Numeri senza contesto
sociale non lo

convincono

.

X Successi non
condivisi
Risultati che non

coinvolgono altri
perdono appeal

X Rivendicazioni
personali

Approcci egoistici lo
allontanano

@ Sintesi: il politico valuta l'impatto in termini di consenso, non solo di contenuto.

15
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Script base per il profilo politico

IL copione con il politico deve enfatizzare consenso e immagine. Usa parole che rimandano
a visibilita, relazioni, leadership. E fondamentale che ogni messaggio sia formulato in modo
da valorizzare la sua presenza pubblica e rafforzare la percezione positiva tra gli elettori,
evitando contenuti troppo tecnici o autoreferenziali che potrebbero allontanare il pubblico.
Lobiettivo principale € costruire narrazioni che coinvolgano emotivamente e socialmente,
facendo percepire il politico come un punto di riferimento autorevole e vicino ai bisogni

della comunita.

Risultato personale —0

Presenta i tuoi achievements

2 Riconoscimento per altri

Beneficio per la sua —Q
immagine
.— Richiesta

Formula la richiesta come win-win

Mostra come altri hanno
beneficiato

Evidenzia il ritorno reputazionale

Script esempio: "Negli ultimi mesi ho guidato un progetto che ha rafforzato la
collaborazione con il reparto vendite. Questo ha migliorato il clima interno e generato piu
coesione. Vorrei discutere di una revisione del mio ruolo, cosi possiamo consolidare
questo esempio positivo di leadership aziendale

16
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Checklist preparatoria per il profilo
politico

Per affrontare con successo una conversazione con un capo dal profilo politico, la

preparazione é cruciale.

o)
&

Testimonianze di
colleghi

Raccogli feedback
positivi e storie di
successo dal tuo team o
da colleghi di altri
reparti che attestino la
tua capacita di
collaborazione e

£

Esempi di
collaborazione
Prepara casi concreti di
progetti che hanno visto
la tua iniziativa nel
connettere e unire
reparti diversi,
generando sinergie e
risultati collettivi.

%

Progetti ad alta
visibilita

Identifica e metti in
evidenza le iniziative in
cui sei stato coinvolto
che hanno ricevuto
attenzione o
apprezzamento dall'alta
direzione o da

leadership. stakeholder esterni.

Supporto da figure chiave

Cerca di ottenere l'appoggio, anche informale, di altri manager o figure influenti
all'interno dell'organizzazione. La loro validazione rafforza la tua posizione.

Ricorda, il politico non € interessato solo al 'cosa’ ma soprattutto al ‘come’ e al ‘chi’.
Dimostrare una solida base di supporto sociale e una storia di successi condivisi non solo
aumenta la tua credibilita, ma gli fornisce anche gli strumenti narrativi per giustificare e
valorizzare la tua proposta all'interno del suo network.

@ Sintesi: il politico vuole essere percepito come abilitatore di talenti e costruttore di
reti efficaci. Aiutalo a esserlo.

17
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Errori comuni con il profilo politico

ILcapo con un profilo politico vive di relazioni e percezione. Ogni sua decisione & ponderata
non solo per il risultato intrinseco, ma per il suo impatto sul consenso e sullimmagine che

proietta.

é )
X Chiedere senza citare impatto sugli altri

Approcci puramente individuali vengono respinti. IL capo politico non valuta la tua
richiesta solo in base al tuo merito, ma soprattutto in relazione a come essa potra
influenzare la percezione esterna e interna, e come potra contribuire al suo ecosistema
di relazioni. Se la tua proposta non genera un beneficio tangibile o indiretto per il team,
per il reparto, o per la sua stessa immagine di leader capace di creare valore condiviso,

difficilmente otterra il suo benestare.
\_ Y

¥ Sminuire limportanza dellimmagine

Sottovalutare il fattore reputazionale € un errore capitale. Per il capo politico, la sua
immagine pubblica e la sua reputazione sono la sua moneta piu preziosa. Qualsiasi
azione o affermazione che possa intaccarle, anche involontariamente, sara vista come
una minaccia. Criticare pubblicamente, mettere in discussione le sue decisioni senza
un canale appropriato, o semplicemente non riconoscere il valore della percezione
esterna, sono atteggiamenti che lo faranno chiudere immediatamente.

é \
¥ Essere percepiti come solisti

Mostrare disinteresse per il lavoro di squadra o per le dinamiche collaborative lo
allontana. IL politico investe nelle persone che rafforzano la sua rete e la sua influenza.

Un "solista" € un elemento imprevedibile, difficile da integrare in una strategia di
consenso e, potenzialmente, un rischio per l'equilibrio del gruppo. Se vieni percepito
come qualcuno che non € in grado o non vuole contribuire al successo collettivo, che
non costruisce alleanze e non supporta gli altri, non sarai visto come un elemento su

cui investire per il futuro.
\. J

® Attenzione: se ti vede isolato, o peggio, come una minaccia al suo prestigio e alla
sua rete di alleanze, non investira su di te.



Esercizio pratico: costruisci la tua
mappa politica

La forza del politico € la sua rete. Devi
capirla. Identificare le persone che

influenzano il suo giudizio ti permette di O

A

BB

A
O

rinforzare la tua posizione.

O

« 3 stakeholder chiave per il tuo capo

» Relazioni forti/deboli da mappare

Stakeholder chiave #1 « Opportunita di allineamento da
sfruttare

O) Stokeholder chiave #2

‘ Stakeholder chiave #3

@ Sintesi: piu la tua proposta & allineata alla sua rete, piu sara accolta.



Tabella Comparativa Politico

Confrontiamo giusto vs sbagliato. Un esempio diretto chiarisce le differenze.

Approccio Giusto

%4 Mostrare consenso

%4 Citare benefici per altri

%4 Evidenziare impatto politico

%4 Costruire alleanze

Approccio Sbagliato

X Rivendicare individualmente
X Pensare solo a sé stessi

X Ignorare relazioni

X Agire da solisti

® Attenzione: se non gli porti consenso, non ti sosterra.
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Esempi di frasi efficaci col profilo

politico

Parole scelte bene moltiplicano l'impatto. Il lLinguaggio del capo politico € quello della rete e
del consenso, un ecosistema dove la percezione e le relazioni sono la moneta piu preziosa.
Per influenzarlo, devi parlare la sua lingua, dimostrando come le tue azioni o proposte

possano rafforzare la sua immagine e la coesione del gruppo. Ogni comunicazione deve

essere calibrata per risuonare con i suoi valori fondamentali: l'influenza, il riconoscimento

sociale e la capacita di costruire alleanze.

N

Linguaggio
inclusivo

"Questo risultato €l
rende piu forti come
team.” (Enfatizza il "noi",
il senso di
appartenenza e la forza
collettiva.)

Valorizzazione del
network

"‘Grazie al supporto del
nostro network di
partner, siamo riusciti
a.."(Riconosce
l'importanza delle
connessioni esterne e
interne.)

Focus
collaborazione

‘La collaborazione tra
reparti e cresciuta
grazie a questo
progetto.” (Mette in luce
il valore delle sinergie e
del lavoro congiunto.)

Contributo
strategico

‘La mia proposta mira a
rafforzare la nostra
posizione nel mercato,
allineandosi con gli
obiettivi strategici
aziendall" (Collega la
tua iniziativa agli
obiettivi piu ampi e alla
visione del capo.)

&

Impatto
reputazionale

"Questo avanzamento
migliora la reputazione
aziendale sul mercato."
(Collega direttamente
la tua proposta al
prestigio e all'immagine
esterna.)

2
e

Leadership e
visibilita

"Questo progetto offre
un'ottima opportunita
per dimostrare la nostra
leadership in questo
settore." (Sottolinea
come la tua azione
possa riflettersi
positivamente sulla sua
leadership e visibilita.)
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COLLABORATION

®_ 9. 6

Parla la sua lingua Aumenta il suo

Presenta le tue idee in un capitale politico

modo che sia Non limitarti a ottenere cio
immediatamente che vuoi; contribuisci
riconoscibile e apprezzato attivamente al suo “capitale”
dal capo politico, utilizzando  politico, sia in termini di

un linguaggio che risuoni rafforzamento delle

con i suoi valori di rete e relazioni, miglioramento
consenso. della reputazione o

espansione dell'influenza.

IRELLI
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Sii coerente e
orientato al collettivo

Ricorda che la coerenza e
fondamentale: le tue parole
devono essere supportate
dalle tue azioni quotidiane,
dimostrando un genuino
interesse per il successo
collettivo e per l'armonia
delle relazioni.

@ Sintesi: parla la lingua del consenso, hon quella del profitto personale. Ogni tuo

successo deve essere incorniciato come un successo condiviso.
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Mini esercizio: scrivi
il tuo script politico

Metti subito in pratica. Scrivere uno script
personalizzato ti aiuta a interiorizzare il linguaggio

politico.

Risultato

Presenta il tuo achievement

Beneficio per altri

= Mostra l'impatto sui colleghi

Valore per il capo

Evidenzia il guadagno reputazionale

Richiesta

7

Formula come win-win

Script esempio: "Negli ultimi 6 mesi ho guidato
un'iniziativa che ha migliorato la collaborazione
tra team e aumentato la soddisfazione interna.
Questo ha rafforzato la nostra immagine
aziendale. Vorrei discutere di un avanzamento
che ci permetta di consolidare questo

approccio.’
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Il profilo mentore

ILcapo mentore € colui che vede la tua crescita come un riflesso del proprio successo. Si
concentra sullo sviluppo delle persone e ama essere percepito come guida. Premia chi
dimostra voglia di imparare e crescere. Per instaurare un rapporto efficace con un capo
mentore, € importante comunicare chiaramente i propri obiettivi di crescita e mostrare
apertura al feedback. Dimostrare proattivita e impegno nel miglioramento continuo
rafforzera la fiducia e favorira opportunita di sviluppo. Un capo mentore efficace non solo
offre consigli tecnici, ma supporta anche lo sviluppo delle soft skills, incoraggiando
l'autonomia e l'innovazione. Questo approccio contribuisce a creare un ambiente di lavoro
positivo e stimolante, dove ogni membro del team si sente valorizzato e motivato. La
relazione con un capo mentore, quindi, diventa un elemento chiave per la crescita
professionale e personale, poiché permette di superare ostacoli, acquisire nuove
competenze e affrontare le sfide con maggior sicurezza. Coltivare questo tipo di
collaborazione richiede impegno reciproco, ascolto attivo e una comunicazione trasparente,
strumenti fondamentali per costruire un percorso di successo condiviso.

2%
Domande sui tuoi Focus Feedback frequenti
obiettivi sullapprendimento ‘
PP E disponibile a darti
Chiede spesso dei tuoi Usa frasi come "cosa vuoi feedback costanti per la tua
obiettivi personali e imparare da questa crescita
professionali esperienza?"

(® Attenzione: non scambiare la sua disponibilita per debolezza: valuta comunque
performance e risultati.

24



www.nicolopirellicom Wlnsu_l
IcoLd

Leve psicologiche con il profilo
mentore

o
&

Progressi personali

Dimostra miglioramenti concreti nelle

EXECUTION

competenze

Il mentore ama vedere i suoi . ..
_ %) Voglia diimparare
collaboratori crescere. Leve

efficaci sono quelle che Mostra curiosita e desiderio di sviluppo
mostrano apprendimento

crescita e gratitudine per il Apprezzamento feedback

supporto ricevuto.
Riconosci e applica i suoi consigli

& Sintesi: vuole sentirsi partecipe della tua evoluzione.

— Progressi personali
Dimostra miglioramenti concreti nelle

competenze

I
I N .
Voglia di imparare
Mostra curiosita e desiderio di sviluppo
il BB
A (ad)
Apprezzamento feedback
Riconosci e applica i suoi consigli
| e BN |
I
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Leve inefficaci col profilo mentore

Non tutto funziona con il mentore. Ignorare i suoi feedback o mostrarsi arroganti € la strada
piu veloce per perdere il suo supporto. Il profilo del mentore € intrinsecamente legato alla
sua volonta di investire tempo ed energia nella crescita altrui. Quando un collaboratore
ignora attivamente i consigli, sminuisce l'esperienza offerta o richiede supporto senza
dimostrare impegno nel proprio sviluppo, il mentore percepisce una mancanza di
reciprocita e di valore nel suo contributo.

Questo atteggiamento mina profondamente la fiducia e la motivazione del mentore,
trasformando un rapporto di supporto e guida in un onere non ricambiato. Ad esempio, se un
mentee chiede costantemente consigli ma non li mette mai in pratica, il mentore si sentira
come se il suo tempo fosse sprecato. In tali scenari, il mentore si sentira demotivato e ritirera
gradualmente il suo prezioso supporto, poiché l'essenza stessa della relazione - quella di
facilitare il progresso del mentee - viene meno.

Disinteresse > Sminuire Chiedere senza
verso coaching esperienza crescere

Ignorare o sminuire i Mostrare scarso rispetto Pretendere avanzamenti
suoi suggerimenti per il suo know-how senza dimostrare

sviluppo

® Attenzione: se non apprezzi il suo ruolo, smettera di investire su di te.
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Script Base per il Mentore

Lo script deve mostrare gratitudine e progresso. Segui una sequenza: riconoscimento —
crescita — richiesta — prospettiva futura. Ad esempio, puoi iniziare ringraziando per il tempo
e i consigli ricevuti, poi evidenziare i miglioramenti ottenuti grazie al suo aiuto, prima di
esporre una nuova richiesta di supporto, infine condividere gli obiettivi a lungo termine per

mantenere alta la motivazione reciproca.

E importante che il mentore percepisca il valore del proprio contributo, cosi da continuare a
fornire guida e supporto con entusiasmo. Usare un tono positivo e concreto aiuta a
rafforzare il rapporto professionale e a favorire un ambiente di apprendimento efficace.

Ringraziamento Richiesta crescita

Riconosci il suo supporto Collega la richiesta al tuo
specifico sviluppo

! l ’

Esempio di progresso Visione futura

Mostra miglioramenti concreti Condividi obiettivi a lungo
termine

Script esempio: ‘Grazie al suo supporto, ho sviluppato migliori capacita di
coordinamento. Questo mi ha permesso di guidare con successo il progetto X. Vorrei
discutere di un ruolo che mi permetta di crescere ulteriormente in questa direzione."

@ Sintesi: con il mentore, il tuo percorso conta quanto i risultati.
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Checklist preparatoria per il profilo
mentore

Prepara prove dei tuoi progressi. AL mentore piace vedere evidenze tangibili della tua
crescita personale e professionale. Condividi esempi concreti di come hai applicato le sue
indicazioni nel lavoro quotidiano e come queste abbiano contribuito a migliorare i risultati
raggiunti. Mostrare consapevolezza e gratitudine rafforza la relazione e crea un clima di
fiducia. Infine, sii pronto a ricevere feedback costruttivo e a dimostrare apertura al confronto;
questo atteggiamento valorizza ulteriormente il ruolo del mentore e stimola un percorso di
sviluppo continuo e reciproco. Ricorda inoltre di fissare obiettivi chiari e condivisi per ogni
fase del percorso, in modo da poter monitorare insieme i progressi e adattare strategie e
azioni in base alle esigenze emergenti. Una comunicazione trasparente e regolare
rappresenta la chiave per mantenere alta la motivazione e garantire il successo del

mentoring.

Competenze
acquisite

Feedback ricevuti Nuove abilita sviluppate

nel tempo
Documentazione di

miglioramenti Nuove

riconosciuti responsabilita

Compiti aggiuntivi gestiti
CON SUccesso

(® Attenzione: non basta dire "sono migliorato": dimostralo.
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Errori Comuni col Mentore

Il mentore, per sua natura, investe tempo, energia e conoscenza preziosi nella crescita altrui.
La sua motivazione principale € vedere i propri allievi fiorire e raggiungere il loro potenziale.
Pertanto, la sua tolleranza verso la mancanza di impegno € estremamente bassa. Gli errori
piu comuni che minano il rapporto con un mentore riguardano la superficialita, una scarsa
proattivita e, soprattutto, l'assenza di applicazione pratica dei suoi preziosi consigli.

Comprendere questi punti critici & fondamentale per mantenere una relazione di mentoring
fruttuosa e per assicurarsi che il mentore continui a investire su di te con entusiasmo. Ogni
errore, se non corretto, pud erodere la fiducia e la disponibilita del mentore.

Analizziamo piu in dettaglio gli errori piu frequenti:

« Non applicare feedback (40%): Il feedback ¢ il cuore del mentoring. Ignorare i consigli
del mentore, non metterli in pratica o discuterli senza una reale intenzione di agire, €
percepito come una mancanza di rispetto per il suo tempo e la sua esperienza. Dimostra
inoltre una chiara resistenza alla crescita, vanificando gli sforzi del mentore e la sua
volonta di guidare.

« Mancanza preparazione (30%): Un mentore si aspetta che tu arrivi preparato agli incontri,
con domande specifiche, aggiornamenti sui progressi e una chiara idea di cid che vuoi
ottenere dalla sessione. La mancanza di preparazione non solo spreca il tempo prezioso
del mentore, ma segnala anche una scarsa serieta e una mancanza di valorizzazione
dell'opportunita che ti & stata offerta.

« Assenza miglioramenti (20%): Il mentore dedica tempo ed energie per aiutarti a
progredire. Se, nonostante i suoi consigli e il suo supporto, non ci sono miglioramenti
tangibili o risultati concreti nel tuo percorso di sviluppo, il mentore potrebbe sentirsi
demotivato. La sua gratificazione deriva dalla tua crescita, e la sua assenza é un segnale
che il suo investimento non sta producendo frutti.

« Atteggiamento passivo (10%): Aspettare che il mentore ti dica sempre cosa fare, senza
prendere iniziative o mostrare proattivita nella tua ricerca di soluzioni e nell'applicazione
dei consigli, € un errore comune. Il mentore cerca un allievo che sia un partner attivo nel
proprio percorso di crescita, non una persona che necessita di essere costantemente

spinta.

® Attenzione: se non cresci, non giustifichi il suo investimento su di te.
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Esercizio pratico: il diario della
crescita come strumento strategico

IL"diario della crescita" & piu di un semplice quaderno di appunti; € uno strumento strategico
che non solo ti permette di monitorare e consolidare il tuo apprendimento, ma soprattutto di
rendere visibile e tangibile il tuo progresso al tuo mentore. Per un mentore, vedere la tua
crescita documentata € la massima gratificazione e la conferma che il suo investimento di
tempo e conoscenza & ben riposto. E la prova concreta della tua proattivita e della tua

capacita di applicare i preziosi consigli ricevuti.

Questo strumento € particolarmente efficace con i mentori perché risponde direttamente
alle loro aspettative, mitigando gli errori comuni menzionati in precedenza. Un diario ben
strutturato dimostra:

« Applicazione del feedback: Ogni consiglio del mentore diventa un‘azione concreta e un

risultato documentato.

» Preparazione: Arriverai agli incontri con dati e progressi gia organizzati, rendendo la

conversazione piu focalizzata.

» Miglioramento continuo: La documentazione evidenzia un percorso di crescita costante,
anche nei piccoli passi.

» Proattivita: Mostri iniziativa nel monitorare il tuo percorso e nel cercare attivamente

opportunita di applicazione.
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Come strutturare il tuo diario della crescita

Per massimizzare l'efficacia, il diario dovrebbe essere strutturato in modo chiaro e conciso.

Potresti utilizzare un documento digitale (Google Docs, Notion, OneNote) o un quaderno

fisico, dividendo ogni voce in sezioni chiave:

~
1. Obiettivi e 2. Nuove
Azioni Competenze
Definisci gli obiettivi Apprese
specifici per un Documenta ogni
determinato periodo nuova skill o
e le azioni che intendi conoscenza acquisita,
intraprendere per specificando come e
raggiungerli, dove l'hai applicata.
basandoti sui consigli
del mentore o sulle
tue aree di
miglioramento.

J

N )
4. Feedback S. Lezioni
Ricevuti e Apprese e Sfide
Applicat Rifletti su cio che hai
Questa e una delle imparato, anche dagli
sezioni piu importanti. errori. Evidenzia le
Registra i feedback sfide attuali per cui
del mentore (e di altri), potresti aver bisogno
le azioni intraprese del supporto o di
per applicarli e i ulteriori consigli dal
risultati ottenuti. mentore.

J J

IRELLI
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3. Situazioni
Gestite Meglio

Descrivi situazioni
sfidanti e come le hai
affrontate,
evidenziando il
miglioramento nel tuo
approccio o nelle tue
reazioni rispetto al
passato.

@ Sintesi: il diario della crescita & la tua prova tangibile di impegno e progresso,

rendendo il mentoring piu efficace e gratificante per entrambi.
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Frequenza di aggiornamento e
presentazione al mentore

La costanza e fondamentale nel mantenere il tuo diario di crescita aggiornato e nel

presentarlo al tuo mentore. Ecco come strutturare i tuoi aggiornamenti e le tue interazioni

per massimizzare l'efficacia.

Frequenza di Aggiornamento del Diario

é )
Aggiornamenti Quotidiani
Annota rapidamente osservazioni,
feedback ricevuti o nuove idee non
appena si presentano. Brevi note per
catturare l'essenziale.

\\ J

Presentazione al Mentore

Prepara i Punti Chiave

Non leggere l'intero diario, ma
seleziona 2-3 esempi significativi di
progresso e applicazione dei suoi
consigli per focalizzare la discussione.

J

Chiedi Consigli Specifici

Presenta le tue sfide attuali
direttamente dal diario, mostrando che
hai gia riflettuto sul problema e cerchi
un supporto mirato.

Revisione Settimanale
Dettagliata

Dedica 30-60 minuti alla fine di ogni
settimana per consolidare le note
quotidiane, aggiungere riflessioni piu
approfondite e quantificare i progressi
ove possibile.

all]

Quantifica i Risultati

Quando possibile, usa numeri o dati per
dimostrare l'impatto concreto delle tue
azioni (es. "ho ridotto i tempi di X del
Y%").

*

Sii Aperto al Nuovo Feedback

Ascolta attentamente e aggiungi i nuovi
suggerimenti direttamente nel diario
per la successiva applicazione,
dimostrando la tua proattivita.

IRELLI
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Tabella comparativa
del profilo Mentore

Confrontiamo approccio giusto vs sbagliato. Una
tabella ti aiuta a distinguere chiaramente cosa

funziona e cosa no.

1/,

Approccio Giusto Approccio Sbagliato

%4 Ringraziare e X Dare per scontato

mostrare crescita il supporto

4 Applicare i ¥ Ignorare i consigli

feedback

%4 Richiedere step ¥ Chiedere senza

successivi dimostrare progressi — .
%4 Documentare ¥ Basarsi solo su ;,-
miglioramenti percezioni '«‘

\
)

(® Attenzione: il mentore premia la crescita
continua, non Le richieste vuote.

j
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Frasi efficaci con il profilo mentore

Con il mentore, il lLinguaggio deve dimostrare apertura e voglia di crescere. Non cerca
numeri freddi né consenso politico: valuta la tua evoluzione personale. Usa frasi come
"Grazie per il feedback, ho lavorato su.." o "Ho provato a implementare i tuoi suggerimenti e
ho notato che.." per mostrare impegno reale. Evita richieste generiche e dimostra sempre
come stai applicando cid che impari. Mostrare umilta e proattivita rafforza il rapporto con il
mentore e facilita ricevere supporto mirato e utile. Ricorda, la comunicazione efficace € la
chiave per trasformare il feedback in vera crescita. Mantieni un atteggiamento aperto al
confronto, chiedendo consigli specifici su aree di miglioramento e proponendo possibili
soluzioni, cosi da coinvolgere attivamente il mentore nel tuo percorso di sviluppo. Inoltre,
prendi nota di eventuali difficolta incontrate nel mettere in pratica i suggerimenti ricevuti,
condividendole apertamente. Questo non solo dimostra trasparenza, ma permette al
mentore di adattare il supporto in modo piu efficace e personalizzato.

Gestione migliorata
"Ho imparato a gestire meglio i conflitti grazie anche ai suoi consigli*

Preparazione per sfide

% "Mi sento pronto ad affrontare nuove responsabilita”

Sviluppo leadership

‘Sto lavorando per migliorare la mia leadership, e vedo gia progressi”

® Attenzione: non usare frasi che trasmettano presunzione o autosufficienza.
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Mini esercizio: prepara il
tuo script per il profilo
mentore

Scrivere il tuo copione ti aiuta a interiorizzare il linguaggio giusto.
IL mentore premia chi riflette sul proprio percorso e formula
richieste basate su crescita e impegno.

1. Ringraziamento sincero

NCE

Riconosci il suo contributo specifico

) 2. Progresso specifico raggiunto

Documenta miglioramenti concreti

. 3. Richiesta collegata a step

r Lega la richiesta alla crescita naturale

4. Visione medio termine

Condividi obiettivi futuri

Script esempio: "Negli ultimi mesi, applicando i suoi
suggerimenti, ho migliorato la mia capacita di gestire le

5 riunioni e il team mi riconosce come punto di riferimento.
Vorrei chiedere di valutare un ampliamento delle mie

responsabilita, cosi da crescere ulteriormente in questa

direzione'
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Il profilo controllore

IL capo controllore vive di ordine, procedure e regole. E metodico, vuole chiarezza e
struttura. Non sopporta improvvisazioni, e valuta la tua capacita di seguire processi stabiliti.
Per comunicare efficacemente con il capo controllore, € fondamentale presentare dati
precisi e dimostrare il rispetto rigoroso delle procedure. Mostrare come ogni azione si
inserisca in un quadro organizzato e predeterminato rafforza la propria credibilita agli occhi
di questo profilo. Inoltre, € importante anticipare possibili obiezioni o rischi, proponendo
soluzioni concrete e ben ponderate per ogni fase del progetto o delle attivita. Una
pianificazione dettagliata e una reportistica regolare sono strumenti indispensabili per
mantenere la fiducia del capo controllore. Questo tipo di capo apprezza anche la puntualita
e la puntualita nelle consegne, considerandole riflesso della tua professionalita e del tuo
impegno nel rispettare gli standard aziendali. Inoltre, mantenere un atteggiamento calmo e
razionale durante le comunicazioni permette di instaurare un dialogo costruttivo e di evitare
conflitti inutili. Dimostrare flessibilita e apertura al confronto, senza perd mai perdere di vista
le regole e gli obiettivi prefissati, aiuta a rafforzare ulteriormente la relazione con questo tipo

A Procedure

2 Regole + Standard

Segnali tipici del controllore:

di capo.

o Chiede spesso: "Hai seguito la procedura?”
» Usa frasi come "dobbiamo rispettare le regole”

« E preciso nei dettagli e poco flessibile

(® Attenzione: con lui, anche un piccolo errore di forma puo pesare molto.
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Leve Psicologiche del Controllore

Vuole stabilita e rispetto delle regole. La leva
principale é la conformita: dimostrare che sai
rispettare processi e standard. Per affrontare al
meglio un controllore, é utile prepararsi con
attenzione, anticipando domande e dimostrando una
conoscenza approfondita delle procedure.
Mantenere un atteggiamento calmo e preciso
rafforza la fiducia e facilita un dialogo costruttivo.

Documentazione

completa

2 ) Rispetto delle policy

@ Attenzione ai dettagli

' Conformita standard

@ Sintesi: il controllore
Business Compliance premia la precisione e la
disciplina.

E fondamentale evitare improvvisazioni e fornire risposte chiare e puntuali, dimostrando
consapevolezza delle normative senza lasciare spazio a dubbi o ambiguita. In questo modo
si costruisce una relazione di fiducia che facilita il superamento delle verifiche. Inoltre,
mantenere un aggiornamento costante sulle normative vigenti e seguire corsi di formazione
specifici contribuisce a garantire un servizio sempre allineato agli standard richiesti. La
professionalita e laccuratezza diventano cosi elementi chiave per una gestione efficace e
responsabile. Ladozione di procedure standardizzate e la documentazione rigorosa di ogni
fase operativa rappresentano strumenti indispensabili per garantire trasparenza e
tracciabilita, elementi imprescindibili nellambito della conformita normativa.
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Leve inefficaci col
profilo controllore

Non provare a convincerlo con l'improvvisazione.
Ignora il fascino delle idee non strutturate: senza
procedure, non ascoltera. E fondamentale
presentare dati concreti e seguire un approccio
metodico, dimostrando preparazione e
competenza. Lavorare con rigore e coerenza
costruisce credibilita, mentre la confusione o la
disorganizzazione rischiano di compromettere la
fiducia instaurata. Inoltre, € essenziale anticipare le
possibili obiezioni e avere pronte risposte
supportate da evidenze oggettive, rafforzando cosi
il proprio ruolo e facilitando un dialogo costruttivo.
Solo con un metodo rigoroso e un atteggiamento
professionale si possono instaurare relazioni di
lavoro basate su rispetto e collaborazione.

X Improvvisare soluzioni

Proporre approcci non testati o non
documentati

X Saltare passaggi

Bypassare step previsti nei processi

X Basarsi solo sull'intuizione

Usare "istinto" invece di dati strutturati

® Attenzione: se ti percepisce come
disordinato, non ti promuovera mai.
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Script base per il profilo controllore

Con lui funziona solo uno script ordinato e preciso. Segui la sequenza: procedure — risultati
— richiesta — continuita.

Presenta sempre dati chiari e risultati misurabili, evidenziando il rispetto delle procedure
adottate. Mantieni un tono professionale e mostra disponibilita a proseguire con le azioni
necessarie, garantendo cosi fiducia e credibilita. Ricorda di prepararti con anticipo, evitando
esitazioni e mantenendo controllo sulla conversazione; questo dimostra competenza e
organizzazione, elementi fondamentali per instaurare un rapporto di fiducia con il
controllore. Evita divagazioni e risposte vaghe: il controllore apprezza chiarezza e sintesi. In
caso di domande impreviste, rispondi con fermezza e ritorna rapidamente allo script,
mantenendo sempre un atteggiamento calmo e professionale.

Risultati ottenuti

Rispetto della procedura

Presenta achievement documentati
Dimostra conformita agli standard

Beneficio continuita

Richiesta proporzionata

Enfatizza stabilita e ordine futuro

Formula richieste logiche e strutturate
\.

Script esempio: "Negli ultimi mesi ho seguito le linee guida aziendali in ogni progetto.
Questo mi ha permesso di completare le consegne con il 100% di conformita. Vorrei
discutere di un avanzamento, cosi da continuare a garantire ordine e stabilita nei
processi.'

Mantieni sempre un linguaggio chiaro e diretto, evitando digressioni inutili. Nel caso di
interruzioni, riprendi rapidamente il filo del discorso per trasmettere sicurezza e controllo
della situazione. Sottolinea l'importanza della collaborazione e dell'ascolto attivo per
facilitare il dialogo e trovare soluzioni condivise. Questo approccio rafforza il rispetto
reciproco e il raggiungimento degli obiettivi comuni.
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Checklist preparatoria per il profilo
controllore

Con lui, la preparazione deve essere impeccabile. Ogni documento dev'essere completo,
ordinato e verificabile.

100% 0

Conformita Errori di forma Controllo qualita
Tutti i documenti devono Nessuna tolleranza per Verifica tripla prima della
rispettare gli standard imprecisioni presentazione

Cosa preparare:

e Manuali e policy aziendali - documentazione di riferimento

» Prove di conformita - certificazioni di aderenza agli standard

« Timeline dettagliata - cronologia precisa delle attivita

» Report di audit precedenti - per evidenziare eventuali azioni correttive gia intraprese

» Registro delle comunicazioni - scambi ufficiali rilevanti per il controllo
Garantire che ogni elemento sia facilmente accessibile e presentato in modo chiaro
facilita il lLavoro del controllore e dimostra la professionalita del team.

« E fondamentale inoltre aggiornare costantemente tutta la documentazione per riflettere
eventuali modifiche normative o procedurali, assicurando cosi una conformita duratura
nel tempo. La trasparenza e l'accuratezza sono la chiave per prevenire rilievi e migliorare

l'efficienza dei processi aziendali.

(® Attenzione: arrivare impreparato significa perdere credibilita per molto tempo.
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Errori comuni col profilo controllore

Per il profilo controllore, la tolleranza per le leggerezze € quasi inesistente. Gli errori di
forma, la superficialita nella preparazione e la mancanza di rigore non sono semplici sviste,
ma segnali evidenti di incompetenza e inaffidabilita. Ogni deviazione dalla precisione attesa
viene percepita come un rischio potenziale, capace di compromettere l'ordine e la stabilita
che egli tanto valorizza. Questo profilo si affida ciecamente alla correttezza dei processi e
alla solidita dei dati, e qualsiasi incertezza mina le fondamenta della sua fiducia.

Vediamo in dettaglio perché questi errori sono cosi gravi per un controllore:

» Non conoscere le policy o le procedure: Per un controllore, le policy e le procedure
sono il fondamento su cui si costruiscono le operazioni. Non conoscerle significa
dimostrare una grave mancanza di rispetto per l'ordine stabilito e suggerisce
un'incapacita di operare entro i confini definiti. Questo pud portare a diffidenza
significativa, in quanto implica un rischio di non conformita e potenziali responsabilita,
aspetti che sono campanelli d'allarme rossi per questo profilo.

« Materiali incompleti o non verificabili: Il profilo controllore si nutre di completezza e
accuratezza. Presentare dati, report o documentazione incompleti € visto come
negligenza e mancanza di professionalita. Cio lo costringe a colmare le lacune, creando
lavoro extra e minando la sua fiducia nella vostra capacita di fornire informazioni
esaustive. Ogni dettaglio € fondamentale, e le omissioni sono considerate fallimenti
critici.

» Frasi vaghe o ambigue: L'ambiguita € il nemico numero uno del controllore. Linguaggio
impreciso, espressioni generiche o risposte evasive sono interpretate come un tentativo
di nascondere informazioni o una scarsa comprensione della materia. La chiarezza e la
concisione sono essenziali; un messaggio che puod essere interpretato in modi diversi
genera ansia e sfiducia.

« Mancanza di dettagli o di dati di supporto: Se un'affermazione non & sostenuta da prove
concrete e dettagliate, per il controllore ha poco valore. Richiede dati, statistiche,
riferimenti e tutto cid che possa quantificare e verificare un'informazione. La mancanza di
questi dettagli indica una preparazione insufficiente e un approccio superficiale, che non
gli permette di prendere decisioni basate su fatti solidi.

® Attenzione: con lui, la precisione & sinonimo di fiducia.
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Esercizio pratico: protocollo
personale

Crea un protocollo personale per mostrarti
ordinato. Documentare il tuo metodo di
lavoro aumenta la fiducia del controllore.

W

Step 1: Awvio

Come inizi ogni progetto

%%

Step 2: Controllo

Come verifichi i progressi

E=

@ Sintesi: mostra che sai creare

Step 3: Chiusura ordine anche senza essere

obbligato.
Come concludi le attivita

Un protocollo chiaro e ben strutturato non solo dimostra la tua organizzazione, ma
costruisce anche una solida reputazione di affidabilita e professionalita, elementi
fondamentali per guadagnare la fiducia del controllore. Definisci tempistiche precise per
ogni fase e utilizza strumenti di monitoraggio per mantenere il controllo costante. Questo
approccio ti permettera di anticipare problemi e intervenire tempestivamente. La
trasparenza nella comunicazione con il team e gli stakeholder € altrettanto cruciale per
mantenere allineate le aspettative e facilitare una collaborazione efficace. Documenta ogni
passaggio del progetto e aggiorna regolarmente tutti i soggetti coinvolti, cosi da garantire
un flusso di informazioni chiaro e continuo fino al raggiungimento degli obiettivi prefissati.
Ricorda inoltre di documentare ogni risultato in modo dettagliato, cosi da facilitare eventuali
revisioni e garantire trasparenza durante tutto il ciclo di vita del progetto. La chiusura
efficace include un feedback finale che valorizzi il lavoro svolto e identifichi aree di
miglioramento per le future esperienze. |
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Tabella comparativa profilo
controllore

Confrontiamo approccio giusto e sbagliato. La tabella mostra cosa funziona davvero.

Approccio Giusto Approccio Sbagliato
Seguire procedure X Improvvisare
Documentare risultati X Lasciare tutto a voce
Mostrare ordine X Presentare caos
Rispettare standard X Inventare metodi propri

STANDARD OPEATING
PROCEDURES

~ Ty
© (&)
g E©O0—0O
OO

(® Attenzione: il controllore ti misura dal tuo ordine, non solo dai risultati.
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Frasi efficaci col profilo controllore

Le parole giuste devono rassicurarlo. Vuole sentirsi certo che segui regole e standard. La
sua fiducia si basa sulla prevedibilita, sull'ordine e sulla conformita. Ogni frase che pronunci
dovrebbe rafforzare la percezione che sei un alleato nella salvaguardia di questi principi.

é )
Conformita Standard
L . Documentazione ) _
Ho rispettato tutti i Questo processo e
protocolli aziendali" ‘Ogni passaggio e stato stato conforme al 100%
verificato e agli standard stabiliti"
documentato
attentamente.”
\\ J
[ N [ )
Precisione Dati Metodologia Tracciabilita
‘I dati presentati sono "Abbiamo applicato una ‘Ogni azione e
stati rigorosamente metodologia collaudata tracciabile e supportata
controllati per la loro e validata." da evidenze verificabili."
accuratezza."
. J \_ S

L'uso di un linguaggio preciso e verificabile é cruciale. Frasi che evocano il rispetto delle
procedure, la meticolosita nel controllo e la completezza della documentazione sono
musica per le orecchie di un capo controllore. Evita espressioni generiche o ambigue;
preferisci sempre la specificita e i fatti concreti. Dimostra di aver anticipato ogni possibile

domanda o obiezione attraverso una preparazione impeccabile.

Quando interagisci con il profilo controllore, sottolinea sempre il rigore del processo. Non si
tratta solo di raggiungere un risultato, ma di raggiungerlo in modo strutturato e conforme.
Menzionare revisioni interne, checklist di controllo qualita o protocolli di verifica aggiuntivi
pud rafforzare ulteriormente la tua posizione e la sua fiducia. La sua preoccupazione
principale é l'evitamento del rischio e la garanzia della stabilita, quindi ogni rassicurazione in

tal senso sara ben accolta.

@ Sintesi: le frasi devono trasmettere disciplina e rispetto delle procedure,
enfatizzando precisione, verificabilita e gestione del rischio.
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Mini esercizio: prepara il tuo script
per il profilo controllore

Scrivi uno script su misura. Devi dimostrare disciplina, precisione e continuita. Certamente,
ogni fase del processo viene eseguita seguendo rigorosi protocolli interni, con verifiche
incrociate e documentazioni dettagliate per garantire la massima tracciabilita e conformita.
Questo approccio metodico minimizza i rischi operativi, assicurando risultati affidabili e
costanti nel tempo. Inoltre, ogni anomalia riscontrata viene prontamente segnalata e
analizzata per prevenire possibili criticita future, mantenendo inalterata la qualita e la
sicurezza del processo. La comunicazione chiara e tempestiva tra i team coinvolti
rappresenta un ulteriore elemento chiave per garantire l'efficacia complessiva dell'attivita di

controllo.

I Risultato concreto

Rlspetto re90le Presenta achievement documentati

Dimostra aderenza alle procedure

I Beneficio stabilita

Richiesta

Enfatizza continuita e ordine
Formula richiesta strutturata

Script esempio: ‘Negli ultimi mesi ho sequito tutte le procedure aziendali nei progetti
che ho gestito. Questo mi ha permesso di completare le consegne con il 100% di
conformita. Vorrei discutere di un avanzamento che mi permetta di continuare a garantire

stabilita nei processi."

(® Attenzione: non chiedere senza mostrare rispetto delle regole.
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Mappa Comparativa dei 4 Profili

Un colpo d'occhio ti permette di riconoscere subito il tipo di capo che hai davanti. Ogni
profilo ha segnali distintivi e leve di negoziazione specifiche.

M

Happy Milestone

Birthday
Profilo Profilo Profilo Profilo
Razionale Politico Mentore Controllore
e Segnali chiave: » Segnali chiave: e Segnali chiave: e Segnali chiave:
Numeri, logica, Consenso, Crescita, Regole,
KPI. relazioni. supporto. procedure.

Leve efficaci:
Dati, RO,
benchmark.

Errori da evitare:
Parlare di
emaozioni.

Frase tipo:
‘Mostrami i dati."

1 0 B 6N

RATIONAL POLITICAL

0 M

MENTOR

CONTROLLER

Leve efficaci:
Visibilita, rete.

Errori da evitare:

Agire da solista.

Frase tipo: “Chi
altro e
coinvolto?"

Leve efficaci:
Progressi,
gratitudine.

Errori da evitare:

Ignorare
feedback.

Frase tipo:
"‘Come stai
crescendo?"

Leve efficaci:
Conformita,
ordine.

Errori da evitare:
Improvvisare.

Frase tipo: ‘Hai
seguito la
procedura?"

@ Sintesi: usa questa tabella come guida rapida di

riferimento.
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Domande guida per identificare il
profilo

A volte i segnali non sono chiari: serve un test pratico. Ponendo domande strategiche, puoi
capire meglio l'approccio del capo. Ad esempio, chiedi come preferiscono affrontare una
nuova sfida o gestire un conflitto, osservando se valorizzano linnovazione, la collaborazione
o il rispetto delle regole. Questo ti aiutera a personalizzare la comunicazione e migliorare la
relazione. Ricorda che ogni capo € un mix unico di atteggiamenti; quindi, osserva
attentamente le risposte e adatta il tuo stile per costruire un dialogo efficace e produttivo.

Test Razionale

B

‘Quali dati vuole vedere prima di decidere?"

Test Politico

‘Chi altro dovrebbe essere coinvolto in questa decisione?"

\
Test Mentore
"Quali competenze ritiene piu importanti da sviluppare?”
J
1
Test Controllore
"Ci sono procedure da seguire in questo processo?"
J

® Attenzione: non fare tutte le domande insieme: osserva la prima reazione.
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Scheda rapida ‘da dire / da evitare"

Le parole contano: alcune aprono porte, altre le chiudono. Ogni profilo reagisce in modo

diverso al linguaggio.

Da Dire Y Da Evitare
e Razionale e Razionale
"Ecco i dati concreti” ‘Sento che e giusto”
Politico Politico
‘Questo dara visibilita" ‘Non importa cosa pensano”
e Mentore e Mentore
"Ho imparato molto” ‘Non ho bisogno di consigli*
e Controllore e Controllore
"Ho seguito la procedura” "Ho fatto a modo mio"

= ©
= Ok

DIRECT INDIRECT

@ %% & Sintesi: adegua sempre il linguaggio al

PASSIVE AGGRESSIVE

profilo identificato.
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Errori trasversali da evitare

Alcuni errori danneggiano la negoziazione indipendentemente dal profilo. Il rispetto, la
preparazione e la chiarezza sono universali. Mancare di ascoltare o interrompere
l'interlocutore pud compromettere la fiducia e compromettere il risultato finale. E
fondamentale mantenere un atteggiamento aperto e collaborativo per costruire un dialogo
efficace. Inoltre, evitare di fare promesse non mantenibili o di mostrarsi troppo aggressivi
aiuta a preservare la credibilita e a favorire un clima di rispetto reciproco durante tutta la
trattativa. Infine, € importante saper riconoscere i momenti di tensione e gestirli con calma,
evitando reazioni impulsive che potrebbero compromettere il dialogo. Una comunicazione
chiara, onesta e rispettosa € la chiave per consolidare relazioni durature e raggiungere
accordi vantaggiosi per entrambe le parti.

Vaghezza

Mancanza Egocentrismo Usare frasi
preparazione Parlare solo dei imprecise e
propri interessi generiche

Arrivare senza aver Arroganza

studiato la Mostrare superiorita

situazione o disprezzo

&

(® Attenzione: questi errori abbattono la tua credibilita con chiunque.
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Strumento: mappa del capo

Disegna il profilo del tuo capo prima della
negoziazione. Mettere per iscritto cido che osservi ti

aiuta a chiarire il quadro. Ca @
S
b6 N NP
Quali sono le sue priorita? — @—
. . / N
Identifica cosa conta davvero per lui @
\ , , BALANCED ANALYTICAL

Come prende decisioni?

Osserva il suo processo decisionale @  Sintesi: una mappa
scritta aumenta la tua

chiarezza strategica.

T N\

Quali leve sembrano funzionare?

Nota cosa lo convince di piu

\\ 9y

Questa pratica ti permette di entrare nella negoziazione con una visione piu empatica e
mirata, migliorando la tua capacita di influenzare positivamente l'interlocutore. Ricorda che
ogni capo ha uno stile unico: adattare il tuo approccio puo fare la differenza. Prenditi il
tempo per aggiornare regolarmente la tua mappa delle priorita, poiché le esigenze e le
motivazioni possono evolvere nel tempo, influenzando cosi il modo migliore per rapportarti
con lui. Questo ti consentira di mantenere sempre una comunicazione efficace e pertinente.
Inoltre, condividere la tua mappa con colleghi o mentor puo offrire feedback preziosi,
aiutandoti a identificare eventuali punti ciechi e a perfezionare ulteriormente la tua strategia
di negoziazione. Infine, non dimenticare di monitorare i risultati delle tue interazioni,
valutando quali tecniche si rivelano piu efficaci e quali necessitano di aggiustamenti, cosi da
affinare continuamente il tuo approccio e costruire relazioni di lavoro solide e collaborative.
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Strumento: foglio leve psicologiche

Ogni profilo reagisce a leve diverse: mettile per iscritto. Creare uno schema ti aiuta a non
dimenticare i punti chiave. Ad esempio, alcune persone possono essere motivate dal
riconoscimento sociale, altre dal senso di sicurezza o dal desiderio di appartenenza.
Identificare queste leve ti permette di personalizzare il messaggio e di migliorare L'efficacia
della tua comunicazione persuasiva. Inoltre, aggiornare regolarmente questo foglio ti
consente di adattarti ai cambiamenti del contesto e alle evoluzioni delle persone con cui
interagisci, mantenendo cosi alta la rilevanza e l'impatto delle tue strategie negoziali. Per
sfruttare al meglio questo strumento, € utile integrarlo con osservazioni dirette e feedback
continuativi, cosi da affinare sempre di piu la comprensione delle dinamiche psicologiche in
gioco e costruire dialoghi davvero significativi.

Razionale Politico

o Dati concreti ¢ Consenso team
e ROI misurabili » Visibilita pubblica

» Benchmark settore e Reputazione leader

Mentore

e Crescita documentata

e Gratitudine sincera

» Applicazione feedback

® Attenzione: non usare leve sbagliate: rischi di perdere credibilita.
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Strumento: kit risposte rapide

Preparati alle obiezioni tipiche dei diversi profili. Ogni capo ha frasi ricorrenti che puoi
anticipare. Con il kit risposte rapide, potrai rispondere con sicurezza e professionalita,
adattando il messaggio alle esigenze specifiche di ciascun interlocutore per mantenere il
dialogo costruttivo e orientato ai risultati. Utilizza il kit come una guida flessibile,
personalizzando le risposte in base al contesto e al tono della conversazione, per costruire
fiducia e facilitare la risoluzione delle criticita senza compromettere la relazione. Ricorda
che la preparazione € la chiave; conoscere anticipatamente le obiezioni piu comuni ti
permette di reagire prontamente, dimostrando competenza e aumentando lefficacia della
comunicazione. In questo modo potrai mantenere il controllo della situazione e orientare il

confronto verso soluzioni condivise.

Razionale: "Non ci sono Politico: "Non so come verra
abbastanza dati” percepito’
Risposta: "Ho qui i dati aggiornati dal Risposta: ‘Questo sara visto come un
report settimanale” successo condiviso”

\ J
Mentore: "Non sei ancora Controllore: "Non hai seguito la
pronto’ procedura’
Risposta: "Ho applicato i suoi feedback Risposta: "Ecco la documentazione che
e i risultati lo dimostrano” conferma la conformita”

L J J

@ Sintesi: avere risposte pronte aumenta la tua sicurezza in negoziazione.
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Strumento: scorecard di
negoziazione

Valuta le tue performance dopo ogni incontro. Monitorare i tuoi progressi ti aiuta a migliorare
costantemente. Annota punti di forza e aree di miglioramento, cosi puoi adattare strategie e
risposte per negoziazioni future piu efficaci. Utilizza la scorecard per identificare quali
risposte hanno avuto maggiore impatto e quali comportamenti ti hanno avvicinato ai tuoi
obiettivi, affinando cosi la tua preparazione per ogni nuova trattativa. Un approccio
strutturato e consapevole ti permette di crescere professionalmente e di affrontare ogni
negoziazione con maggiore determinazione, trasformando ogni esperienza in un'opportunita
di apprendimento e successo. Ricorda di aggiornare regolarmente la tua scorecard dopo
ogni negoziazione, mantenendo cosi un record dettagliato che ti guidera nelle scelte
strategiche future. Con il tempo, questo strumento diventera il tuo alleato piu prezioso per
sviluppare competenze sempre piu efficaci e affinare il tuo stile negoziale.

. 8 8 & S 5

Chiarezza dati Coerenza profilo

Quanto sono stati chiari i tuoi dati Quanto hai centrato il profilo del capo
TR KTy 3 1 8 8 & Sk

Gestione obiezioni Chiusura meeting

Quanto bene hai risposto alle obiezioni Quanto efficace é stata la conclusione

Usa una scala da 1 a 5 stelle per valutare ogni aspetto dopo la negoziazione.

(® Attenzione: non basta negoziare: devi anche misurarti per migliorare.
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Esercizio pratico: identificazione

rapida

Allena la tua capacita di riconoscere il profilo. Piu eserciti l'osservazione, piu diventa

naturale. La chiave € prestare attenzione ai dettagli apparentemente insignificanti, che

spesso rivelano molto sulla personalita e sullo stile decisionale del tuo capo.

D

Riunioni di team

Osserva come gestisce le
discussioni e le decisioni di
gruppo, chiinterrompe, chi
lascia parlare, e su cosa si
focalizza.

&

Reazione alle crisi

Valuta come affronta
problemi inattesi o situazioni
di stress: cerca dati, valuta
limpatto sul team, cerca
soluzioni o si concentra sulle
procedure?

T

Feedback individuali

Nota su cosa si concentra
nei colloqui one-to-one:
risultati, processo, sviluppo
personale o conformita alle
regole.

R

Delega e autonomia

Osserva il suo approccio nel
delegare compiti e nel
concedere autonomia. Cerca
il controllo, fornisce
indicazioni chiare, incoraggia
lo sviluppo o si aspetta che
tu segua istruzioni precise?

Email e comunicazioni
scritte

Analizza il Linguaggio, la
struttura e le priorita nei
messaggi scritti. Sono diretti,
dettagliati, ispirazionali o

cauti?

@ Sintesi: Osserva i
dettagli: sono
rivelatori del profilo
psicologico e la
chiave per una
comunicazione
mirata.

Queste osservazioni costanti e mirate ti permetteranno di costruire una mappa mentale

dettagliata del profilo psicologico del tuo capo. Ricorda che non si tratta di giudicare, ma di

capire le sue motivazioni profonde per adattare la tua comunicazione in modo piu efficace.

La pratica rende perfetti: piu ti eserciterai in queste "micro-osservazioni’, piu diventerai abile

nel cogliere le sfumature e nell'anticipare le sue reazioni. Integrare queste abitudini nel tuo

quotidiano professionale ti fornira un vantaggio strategico significativo in ogni interazione.
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Un riepilogo comparativo per consolidare l'apprendimento. Mettere tutto in un'unica tabella

ti aiuta a fissare le differenze. La tabella finale ti offrira una panoramica chiara sulle

caratteristiche chiave dei diversi stili comportamentali e comunicativi del tuo capo,

facilitando cosi la scelta della strategia migliore da adottare in ogni situazione. Utilizzala

come strumento di riferimento rapido per adattare efficacemente le tue risposte. Ricorda di

aggiornare periodicamente la tabella con nuove osservazioni e feedback raccolti, cosi da

mantenere sempre attuale la tua comprensione e migliorare continuamente la qualita delle

tue interazioni.

Profilo

Razionale

Politico

Mentore

Controllore

Cosa
funziona

Dati, ROI

Consenso,
visibilita

Crescita,

gratitudine

Regole,
conformita

Cosa non
funziona

Emozioni

Egoismo

Arroganza

Improvvisare

Frase
efficace

‘Ecco i

numeri”

"Questo ci
rende piu
forti"

"Ho imparato
molto”

"Ho seguito
ogni
procedura”

Parola chiave

LOGICA

RETE

SVILUPPO

ORDINE

® Attenzione: non mischiare approcci: personalizza sempre in base al profilo.

55



Test di

autovalutazione:
riconosci il profilo

Senza guardare la parte bassa dei riquadri, prova a
metterti alla prova per vedere cid che hai imparato.
Un test rapido ti aiuta a consolidare la capacita di
riconoscere i profili.

4 N
Domanda 1

Il tuo capo chiede sempre numetri precisi: &
un...

(A) Politico (B) Razionale (C) Mentore
\_ )

Domanda 2
Insiste su regole e procedure: € un...

(A) Controllore (B) Mentore (C) Politico

é N
Domanda 3

Valorizza i tuoi progressi: € un...

(A) Mentore (B) Razionale (C) Controllore
\_ Y

é N\
Domanda 4

Si concentra su consenso: € un...

(A) Politico (B) Razionale (C) Mentore
\_ )

(& Sintesi: risposte corrette: 1-B, 2-A, 3-A, 4-A.
Come hai fatto?
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Esercizio: costruisci il tuo kit frasi

Personalizza un set di frasi efficaci per ogni profilo. Scrivere il tuo kit ti aiuta a interiorizzare e
riutilizzare il Linguaggio giusto.

( N
Razionale

Frase personale:

Es: "Questo progetto ha portato +15% di efficienza"
. J

Politico

Frase personale:

Es: "Questa iniziativa rafforza la reputazione del reparto”

4 N
Controllore

Frase personale:

Es: "Ho seguito tutte le procedure stabilite”
\. J

é N\
Mentore

Es: "Ho imparato a gestire meglio i conflitti”

. J




Esercizio: crea il tuo
script completo

Costruisci uno script che funzioni con il profilo del
tuo capo. Lo script deve unire: risultati = leva
giusta — richiesta — beneficio.

o— 1. Risultato

Il tuo achievement principale

2. Leva psicologica ' )

Collegamento al profilo del capo SR

Pl

Cio che vuoi ottenere
BUSINESS

SCRIPT
PREPARATION

N N N SN N

4. Beneficio

2
e— 3. Richiesta wl y
.

Valore per azienda/capo

Modello script: "Negli ultimi mesi ho ottenuto
[RISULTATOI. Questo dimostra [LEVAI Vorrei
proporre [RICHIESTAI, che portera [BENEFICIOL"

@ Sintesi: uno script ben costruito riduce le
obiezioni e aumenta il successo.
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Scheda stampabile: objection bank

Le obiezioni ricorrenti non devono sorprenderti. Preparare risposte ti evita blocchi durante la
riunione. Annota le obiezioni piu frequenti e crea risposte concise e mirate, cosi da
mantenere la fiducia e guidare la conversazione verso un esito positivo. La chiave &
ascoltare attentamente, riconoscere le preoccupazioni dell'interlocutore e rispondere con
calma, utilizzando dati e esempi concreti per rafforzare il tuo punto di vista. In questo modo,
trasformi le obiezioni in opportunita di confronto costruttivo. Ricorda inoltre di adattare le
risposte al contesto specifico e al profilo del cliente, mantenendo sempre un tono
professionale e empatico che favorisca un dialogo aperto e collaborativo. Con la pratica
continua, gestire le obiezioni diventera un'abilita naturale e strategica nel tuo percorso di
vendita. Un altro elemento importante € preparare in anticipo le risposte alle obiezioni piu
comuni, in modo da rispondere prontamente senza perdere sicurezza. Inoltre, € utile porre
domande mirate per capire meglio le esigenze e motivazioni del cliente, cosi da
personalizzare ulteriormente la risposta e trovare insieme soluzioni efficaci.

N
@ ‘Non ci sono abbastanza Q© "Non sei ancora pronto’
dati” Y
Risposta: "Ho seguito i suoi feedback
Risposta: ‘Ecco il report aggiornato e i risultati lo dimostrano”
con tutti i dettagli”
y,
| N
g 'Non possiamo ora per "Non e il momento giusto’
tll
budge Risposta: “Quando sarebbe il
Risposta: ‘Capisco, ma ecco come il momento ideale? Possiamo
mio contributo riduce costi futuri” pianificare insieme"
J

® Attenzione: le obiezioni si superano con prove e preparazione, hon con lamentele.
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Scheda stampabile: planner della
negoziazione

Scrivere cosa dirai e in che ordine riduce ansia e improvvisazione.

Fase Il mio contenuto

1. Apertura

2. Risultati concreti

3. Leva psicologica

4. Richiesta

5. Possibili obiezioni

6. Chiusura
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Esercizio pratico: role-play con

colleghi

Simulare l'incontro aumenta la

sicurezza. ILrole-play ti espone
alle obiezioni senza rischi reali.
Affrontare le obiezioni in un
ambiente controllato permette di
affinare le risposte e migliorare la
comunicazione, preparando
efficacemente alle situazioni reali
con clienti o collaboratori.

Setup scenario

Collega = capo, tu = candidato

Simula richiesta

Prova script e gestione obiezioni

T

Raccogli feedback

Chiedi osservazioni oneste

A

Migliora approccio

Ripeti finche ti senti sicuro

® Attenzione: Scegli un collega che sappia metterti in difficolta: servira per prepararti.
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Scheda stampabile:
diario post
negoziazione

Scrivere a caldo ti aiuta a imparare da ogni

esperienza.

] ~\
"4 Cosa ha funzionato?

Elementi che hanno avuto successo

. 1

£y Dove ho avuto difficolta?

Punti di miglioramento identificati

T N
¢ Quali obiezioni sono emerse?

Resistenze incontrate dal capo

4’ Come migliorare la prossima
volta?

Azioni concrete per il futuro

isiness Reflectic | — v
ng and Improve

® Sintesi: Documentare ogni esperienza =
accelerare l'apprendimento.
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Conclusione Operativa

La conoscenza senza azione non cambia nulla. Mettere in pratica gli strumenti appresi fa la
differenza tra teoria e risultato concreto. Per questo motivo, € fondamentale pianificare step
chiari, monitorare i progressi e adattare le strategie in base ai feedback ricevuti, creando un
ciclo continuo di miglioramento. Solo cosi si trasforma lesperienza in crescita reale e
sostenibile. Per ottenere risultati duraturi, € importante mantenere una mentalita aperta al
cambiamento e valorizzare ogni piccolo progresso come un passo verso lobiettivo finale. La
costanza e la riflessione critica sulle proprie azioni diventano quindi alleati indispensabili nel
percorso di sviluppo personale e professionale.

Identifica il profilo

Osserva e classifica il tuo capo

Usa la leva giusta
<5
Applica la strategia appropriata

Prepara script e obiezioni

Arriva pronto con tutti gli strumenti

Documenta lesperienza

Impara e migliora continuamente

IL tuo prossimo passo: Scegli un incontro reale nelle prossime 2 settimane. Prepara il tuo
toolkit, identifica il profilo del tuo capo, e applica subito cid che hai imparato. L'azione € il

vero acceleratore di carriera.
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Chiarezza e trasparenza: il nostro
metodo

Questa guida e stata creata per fornirti strumenti pratici e strategie efficaci, basati su
esperienze consolidate e casi reali nel mondo aziendale. Vogliamo essere trasparenti fin da
subito: il successo e i risultati concreti che potrai ottenere dipenderanno sempre e in larga
parte dal tuo impegno personale nell'applicazione di queste strategie, cosi come dalle
specifiche dinamiche e dal contesto unico dell'ambiente lavorativo in cui operi.

Disclaimer Importante

Per garantire la massima chiarezza e professionalita, ti invitiamo a prendere visione di queste

puntualizzazioni:

N
Scopo Formativo Risultati non Dipende h
| contenuti di questa garantiti dallapplicazione
guida hanno Non possiamo L'efficacia delle
unicamente scopo garantire risultati tecniche illustrate
formativo e didattico. specifici, poiché direttamente

l'efficacia dipende correlata al tuo

dalla tua applicazione impegno e alla tua

personale e dalle capacita di

variabili individuali. adattamento.

J J

® Attenzione: questa guida non sostituisce in alcun modo la consulenza specialistica
legale, HR, fiscale o contrattuale. Per questioni specifiche e vincolanti, rivolgiti
sempre ai professionisti del settore.

"Questa guida e un supporto fondamentale alla tua crescita professionale, ma ricorda
che i risultati tangibili derivano sempre dal tuo impegno proattivo e dalla tua abilita di

navigare le specificita del tuo contesto aziendale."
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