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Fat: quando un po’ di grasso fa bene

Di Fernando Dell’Agli’

FAT: in inglese vuol dire GRASSO, e di solito cerchiamo di sbarazzarcene, ma in
questo caso si tratta di un grasso prezioso e benefico; infatti con I'acronimo F.A.T. mi
riferisco ai tre elementi fondamentali necessari per una efficace ricerca di lavoro,
soprattutto se autonomo, da imprenditore di sé stesso:

Fiducia in sé stesso/a e nelle proprie capacita, quella che chiamiamo autostima
Analisi, ovvero il saper analizzare cid che sappiamo fare (bilancio delle nostre
competenze) e possiamo offrire ad un potenziale datore di lavoro, oppure quali sono
le condizioni per intraprendere una attivita autonoma, le opportunita e gli ostacoli di
cui tenere conto

Tecnica: quali metodi e strumenti conviene usare per massimizzare il risultato

Al termine di un precedente articolo (Il Marketing Personale, pubblicato nel numero di
giugno 2018 di AIF Learning News) ho accennato all’analisi SWOT, che & uno
strumento molto utile ed efficace; I'acronimo SWOT indica le iniziali delle parole
inglesi Strenght (Forza), Weakness (Debolezza), Opportunities (Opportunita) e
Threats (Minacce).

Proviamo a dividere il foglio in quattro riquadri come nella figura; in ciascuno dei
riquadri scriveremo una delle parole suindicate:

' Fernando Dell’Agli — Esperienza manageriale pluriennale in una multinazionale nelle vendite e nella
formazione, poi libero professionista — Formatore, consulente, counselor — Autore del libro
“Passeggiate per Olimpia” — Coautore del volume AIF “Formazioni one-to-one” — Collaboratore della
rivista I’Agone — e-mail: f.dellagli@gmail.com
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FORZA (le mie risorse, DEBOLEZZA (cio
cid che possiedo) che mi manca)

OPPORTUNITA (le MINACCE (o meglio gli Ostacoli)
condizioni favorevoli)

Adesso facciamo alcuni esempi per comprendere come usare questo strumento a
nostro vantaggio:

Vorrei essere assunto in un’azienda nel settore commerciale

Nel primo riquadro (Forza) elencherd cid che posso vantare:

Esperienze precedenti nelle vendite ed eventuali successi documentabili

| corsi di formazione seguiti

Le mie capacita di comunicazione e di relazione con i clienti

La mia capacita di pianificare e organizzare le cose da fare

L’abitudine a definire gli obiettivi che voglio raggiungere e a verificare i risultati
La mia disponibilita a viaggiare, e cosi via

Nel secondo riquadro (Debolezza) scriverd cid che eventualmente mi manca per
svolgere bene questa attivita:

Poche esperienze nelle trattative con i clienti, prevalente esperienza d’ufficio
Necessita di seguire corsi di formazione specifici sulle tecniche di vendita

Poca disinvoltura nel trattare con le persone, scarsa autorevolezza

Timidezza nel trattare con gli sconosciuti, e cosi via

Nel terzo riquadro (Opportunita) indicherod le eventuali condizioni favorevoli:
Conoscenti o0 amici che mi possono presentare a potenziali datori di lavoro
Aziende cui posso essere presentato che hanno ottima reputazione
Possibilita di lavorare in negozio o viaggiare in un’area limitata vicino casa
Tipologie merceologiche per le quali provo sincero interesse, e cosi via

Nel quarto riquadro (Ostacoli) elencherd le eventuali difficolta che possono

impedirmi di realizzare il mio progetto, o quanto meno limitarne I'attuazione:
Aziende che nella mia zona non assumono a causa della crisi
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Necessita di trasferirmi in un’altra zona o quanto meno lavorare tutta la settimana
fuori casa tornando solo nei fine settimana

Stipendio che non mi consente di pagare un altro affitto per vivere fuori casa nei
giorni di lavoro

Vorrei iniziare una mia attivita imprenditoriale autonoma

L’attivita puo essere di vario genere: offrire dei servizi informatici alle aziende,
produrre oggetti con materiali di riciclo, aprire un piccolo negozio, offrire dei servizi
per la casa eccetera.

In ogni caso dovro disegnare lo stesso schema indicato prima:

Primo quadrante (FORZA)

Mi appassiona fare cid che vorrei realizzare e penso di saperlo fare bene
Conosco amici o parenti da reclutare come collaboratori o ai quali chiedere aiuto
Secondo quadrante (DEBOLEZZA)

Ho scarsa preparazione in campo economico e finanziario

Non ho adeguate esperienze di vendita e di gestione di impresa

Terzo quadrante (OPPORTUNITA’)

| costi dei locali e delle materie prime necessarie sono accessibili

Nella zona non ci sono ancora iniziative di questo tipo, sarei un innovatore
Posso far finanziare il mio progetto da Enti che distribuiscono i Fondi Europei

Quarto quadrante (OSTACOLI)

Nel settore che mi interessa c’é€ una elevata concorrenza

Per vendere i miei prodotti dovrei assumere dei venditori, perché da solo non potrei
occuparmi della produzione, della gestione e della vendita, e questo farebbe
aumentare i costi, eccetera

Conclusioni

| dati indicati sono a titolo di esempio, ed € evidente che se ho inserito un dato come
elemento di Forza non trovero il suo opposto nel riquadro dedicato alla Debolezza.
Lo stesso vale per gli altri due riquadri (Opportunita e Ostacoli).

Questo schema ci aiuta a comprendere:

1 — Quali sono le risorse su cui posso contare

2 — Cosa mi manca e devo cercare di procurarmi

3 — Quali condizioni favorevoli possono aiutarmi

4 — Quali sono le difficolta che mi possono ostacolare

In forma semplificata pud aiutarci a mettere ordine nelle nostre idee e prendere
decisioni ponderate in qualunque tipo di problema, anche personale o familiare.
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Lo schema va riempito con dati reali valutati con accuratezza; cosi diventera il
cruscotto della mia vettura, e mi aiutera a costruire la road map del mio progetto.

E’ un lavoro che si pu0 fare da soli, ma nel quale i consigli degli esperti per verificare
la validita delle nostre ipotesi e valutazioni sono sicuramente preziosi.
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