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Around thebasics



I

7 vizi7 vizi7 vizi7 vizi

capitalicapitalicapitalicapitali



I

7 7 7 7 ““““vizivizivizivizi””””
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I basics

• 1) γνοζι σε αυτον
• 2) lavora sui valori

• 3) crea il team

• 4) rendi uniche le persone

• 5) rendi unica la tua proposta

• 6)fai le statistiche,misura l’immisurabile”

• 7)difendi il risultato,(umano e numerico)



1.γνοζι σε αυτον



Preparati a cambiare



Da una gran confusione



al controllo



Dal barcamenati

titolare

azienda



all’organizza....

titolareazienda



Lavora su te stesso

autoanalisi
Tratti  alti e 

bassi

Lavoro sui 

bassi

Migliora mento

Della persona return

Il tiro peggiore che la fortuna possa giocare ad 

un uomo di spirito è metterlo alle dipendenze di 

uno sciocco.
A.Casanova



2.Lavora sui valori





valori

credenze

comportamenti



comportamenti

causatività

etica



Lavora sui valori

Studia 

l’etica
Applicala,e 

falla 

applicare

return

Norme di comportamento



3.Crea il team



impara a distinguere.... 



Fai divertire

Ma ..divertiti!!



Diverti e divertiti



Diverti,(sponsorizza e fai scegliere,usa 

le loro fantasie)



..mai “agratis”



Affianca e Organizza 



1)Sfrutta al meglio le risorse esistenti

2) Definisci gli obbiettivi,ruolo per ruolo,area per
area

3) affianca,verifica e gratifica





Crea il team

Seleziona,..

Lascia la scelta 

ai tuoi valori 

aziendali

affianca organizza

Crea occasioni di 

condivisione,gratifica.

Mansionari,

Riunioni,

organigramma

return



4.Rendi uniche le persone



Perché uno sta con te?

Domanda quotidiana sulla motivazione interna



Vantaggi competitivi



Rendi uniche le persone

Aspirazioni 

personali

Vantaggi 

competitivi

return



5.Rendi unica la tua proposta

Dic 2009 comunicazione e vendite.dr.Camattari,dr.A.C.



Mag 2010 morfopsicologia e vendita.dr.A.C.







The last time...



Rendi unica la tua proposta

Conversazio

ni di valore

Traccia le loro 

scelte

Togli ogni 

ombra
dai  valore alla 

tua offerta Se aggiungi 
valore al tuo 

prodotto, 
Vendi,..

Tutto il resto è
scambio

return



Misura il misurabile

..e rendi misurabile l’immisurabile.

6.Fai le statistiche



Gestione finanziaria

• costi/ricavi mensile,(piano dimin costi aum 

fatt)

• Analisi e statistica settimanale dei parametri 

di redditività

• Previsione di incasso

• Calcolo degli utili mensile

• Incidenza costi fissi,sulle prestazioni

• Definizione budget per collaboratori

• Esposizione statistiche





come rendere redditizia una agenda

Monitoraggio nuove visite 

Previsione di incasso,(preventivi firmati,gestione insoluti)

Richiami 

Giornale di poltrona-(controllo redditività collaboratori)

Incentivi ,tangibili e non,(benefit ass.p.,comm,sost.)



Le statistiche

gg.lavorativi
mese

fatturato totale
eseguito

fatturato reggio fatturato cavriago

20 gennaio 56.868 50.516 39.848 17.020

30 febbraio 65.748 67.746 46.693 19.055

23 marzo 69.365 100.967 27.497 41.868

23 aprile 93.649 83.465 63.311 30.338

23 maggio 54.827 75.251 34.845 19.982

23 giugno 62.064 38.165 23.899

23 luglio 75.814 41.125 34.689

15 agosto 21.387 8.880 12.507

settembre 84.374 38.584 45.790

ottobre 86.725 37.448 46.936

novembre 83.640 41.390 42.250

dicembre 86.909 42.055 44.854

180 totali 841.369 377.945 459.840 379.188

fatt.lordo medio die

costi materiale

guadagno

media cavri 31.599 giornate

media mensile 70.114 redditività lorda per gg

media reggio 38.320 compenso% 

compenso medio per gg



L’”immisurabile”

• Un esempio di immisurabile.?le conoscenze 

,le partership commerciali,..le nuove amicizie.



Fai le statistiche

Confrontati 

con i numeri

Analizza  

TUTTI i tuoi 

risultati

return



7.Difendi il risultato

• 1) fattura

• 2) fidelizza i “già clienti”

• 3) analizza e programma i costi

• 4) fai strategie di differenziazione

• 5) occupa il mercato



fattura

Organizza la produzione.qualcosa è cambiato,tempi,quantità
Persone,insoluti,contabilità.



fidelizzazione



Fai sapere che ci sei



Il mkg è spt strategia,il contesto ha la sua importanza



1. Ci sarebbero comunque,quindi ti conviene
...fatturare

2 . Più cresci più ne incontri

3. Acquisire la capacità di superarle è quello
Che ti fa grande

4.Se non le incontri non cresci



Nulla accade Nulla accade Nulla accade Nulla accade 

che non sia per il tuo beneche non sia per il tuo beneche non sia per il tuo beneche non sia per il tuo bene

..un po’ saggezza...ma soprattutto..



determinazioneDETERMINAZIONE

Ciò che non mi distrugge,
mi rende più forte
F.N.




