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I nostro viaggio tra i fattori di Successo delle Pmi

Collaboratori? Scelta strategica

P ensate ad un caso di S gruppodilavoro risulta ecces- |
successo (magari ad 4 Obiettivi sivamente omogeneo. Tutte
una squadra di calcio vin- da non Mancare ' persone con un uguale pro-
cente) e aquali sono le com- Yatorl Personali filo, skills simili, identico
ponenti interne ed esterne ®Team Eterogengo ‘ modo di vedere le cose, ma-
che hanno contribuito a @ Motivazione/Entusiasmo gari dei “signor si” allineati
questo Suceesso. @ Professionalith con le idee del capo: “niente
Su un campione di 10 Fonte: NEADE di piit sbagliato”. L'azienda

manager ¢ imprenditori, 9

pensano che il primo e pill importante fattore per otte-

nere risultati importanti siano le persone, il team, la
componente umana.

Ora fate un passo indietro ¢ rivisitate la vostra
realta imprenditoriale, piccola o grande e ripensate
a come avele creato, gestito o trasformato il vostro
gruppo di lavoro negli anni.

...Bene ognuno di noi si pud render conto che
troppo spesso il processo di reclutamento e forma-
zione dei collaboratori non ha seguito metodi e com-
petenze precise ma piuttosto “il caso”, “I’amicizia”,
“il rapporto di parentela”, “'la simpatia”, tutti elementi
emotivi che sono validissimi per una cena tra amici
ma non in una struttura che deve generare valore.

Fatta questa premessa di metodo trasformiamo
il problema in soluzioni precise (sono volutamente
semplici per rendere un tema cosi complesso molto
operativo). Concretamente i primi 4 elementi che rite-
niamo essenziali nella ricerca del personale sono:

1) Valori personali: Prima di individuare degli otti-
mi professionisti e necessario trovare delle “Brave”
persone. Cercare persone di fiducia a cui delega-
re altiviti anche strategiche, significa migliorare
I'organizzazione e limitare il  rischio
Imprenditoriale.

ideale & quella composta da
uomini ¢ donne con esperienze complementari ,
malurate in settori ed ambient diversi, che aiu-
teranno il Manager o |'imprenditore a vivere le
dinamiche aziendali sotto ogni punto di vista, con
confronti serrali a volte anche duri.

3) Motivazione: In un contesto fortemente competi-
tivo la motivazione fala differenza. Quella che gli
allenatori chiamano “... la fame di vittoria” , “la
vogliadi emergere”, rappresenta un valore aggiun-
to in grado di spingere un gruppo oltre le sue reali
possibilita. Non ho mai visto compiere delle impre-
se senza motivazione ed entusiasmo.

4) Professionalita: Il tutto non pud prescindere da skil-
Is di base, che devono essere adeguate all’attivita |
richieste. Troppo spesso ritroviamo figure non in |
linea con i ruoli assegnati, e quindi non motivate.
Questi esempi negativi rappresentano per la strut-
tura un duplice problema: rendono meno nel pro- |
prio lavoro e trasferiscono la loro insoddisfazione
siaall’interno del contesto lavorativo (demotivazio- |
ne del team) che all’esterno (pubblicita negativa).

Come avrete avuto modo di constatare sono
informazioni semplici, di “buon senso”, banali che
perd sono completamente disattese dai fatti e dalla
realta imprenditoriale di molte aziende.
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