Guardare oltre la crisi
“sentirsi manager resilienti per allenarsi a ri-partire”
Qualche considerazione introduttiva…

Crisi, down turn, recessione, rallentamento, “economy in the tank”… Quanti vocaboli sentiamo da un anno a questa parte per descrivere lo stato di salute attuale dell’economia… Ma forse anche nel nostro ambito è il caso di allenarsi a ripartire, di prepararsi sapientemente ad un nuovo slancio verso il nuovo che verrà. Ma come sarà il nostro domani? Come cambia la gestione delle nostre aziende? Cosa dobbiamo innovare? 

Provare a rispondere a queste domande significa già proiettarsi in avanti, identificare nuove opportunità e imparare a prevenire i momenti di difficoltà futuri. Significa in sostanza allenarsi preventivamente per ripartire di slancio, più forti e più tonificati.

Ciò che stiamo per descrivere non è una “ricetta anti-crisi”; è solo una serie di indicazioni e suggerimenti di gestione chi opera nel mondo del fitness-wellness con spirito di innovazione, voglia di cambiare, desiderio di andare oltre i modelli organizzativi adottati e gli schemi esistenti anche nel modo di interpretare le esigenze (esplicite e latenti) dei nostri clienti.
Quando abbiamo cominciato ad approcciare il tema “crisi e manager resilienti” ci siamo posti l’obiettivo di condividere, con manager e imprenditori, il concetto che le crisi devono essere vissute come vere e proprie sfide e opportunità per cambiare, innovare e modificare l’atteggiamento organizzativo adeguandolo alle esigenze ai bisogni del momento, rivedere i propri assetti societari, sistemi operativi e relazionali trasformando momenti negativi in positivi e stimolanti per sé, per il proprio personale e per i clienti. A complemento di quanto detto, vorremmo inoltre stimolare i manager a pensare come riorganizzare le proprie attività e i sistemi di erogazione del servizio una volta che l’economia comincerà a presentare i primi cenni di ripresa.

Il quadro attuale

Sinora nel settore del fitness-wellness la crisi non ha avuto gli effetti drammatici che hanno interessato tanti altri settori; ciò viene confermato anche dalle statistiche e dalle analisi effettuate da istituti nazionali, che indicano una crescente impennata di richieste di servizi legati alla sfera del benessere e del wellness. Il fattore che più di altri ha attenuato tali spinte recessive nel nostro settore è spiegato bene da alcuni sociologi che descrivono il vissuto personale di momenti difficili, causati dalle crisi, come un momento di “sopravvivenza” in cui si spende e si consuma scegliendo prodotti e servizi che danno più appagamento al benessere mentale attraverso il vissuto esperienziale positivo e memorabile. Tra queste esperienze compare la cura del corpo e l’attività fisica. Il “consumatore nel tempo di crisi”, quindi, acquista i servizi che più di altri lo stimolano e lo attraggono, andando a soddisfare alcuni fattori quali: qualità, prezzo, appagamento delle aspettative, delle aspirazioni, dei bisogni e dei desideri che oggi più che mai influiscono sulle scelte di ogni persona. Il consumatore del futuro sarà sempre più esigente, competente, selettivo, attento ai dettagli ma anche disorientato in cerca di “valori” che lo pongono al centro dell’attenzione. Sempre di più nel settore fitness-wellness in futuro si parlerà concretamente di salute, dell’esigenza di ritrovare il piacere di fare movimento fisico, e in questo senso il nuovo consumatore desidererà essere attore principale nella scelta delle attività, senza dover necessariamente delegare completamente questi aspetti agli esperti e/o medici di turno. Il compito di chi gestisce aziende è pertanto quello di predisporre il processo di erogazione del servizio con il fine di agevolare ed aiutare i consumatori nella loro scelta.

Se si comincia a pensare al dopo-crisi, quindi, un primo dato che i manager del settore devono tenere in considerazione se desiderano mantenere fidelizzati i propri clienti, ed eventualmente acquisirne dei nuovi, è che : “i nuovi consumatori tagliano dalle loro spese mensili ciò che meno genera piacere e coinvolgimento emotivo”. Tuttavia, l’aver resistito a queste prime avvisaglie di crisi non scherma il settore da possibili conseguenze negative; alcuni settori, infatti, tendono ad susseguirsi anziché accavallarsi nei loro andamenti economici. L’aver resistito a questa ondata, quindi, deve essere interpretata come uno stimolo e una fonte di opportunità per innovare e proporre nuovi servizi, nella convinzione che i nostri clienti tendono ad acquistare i servizi in modo più oculato, attento e in maniera meno impulsiva ed emozionale rispetto a prima. 

In tal senso, sebbene la crisi non abbia ancora fatto grandi danni nel settore del benessere noi vogliamo rilanciare un ”messaggio positivo”: evitare di restare a guarda ed aspettare che la crisi passi e si allontani dal nostro territorio senza fare nulla per prevenire e rilanciare. Solo per dovere di cronaca vogliamo ricordare gli anni ‘90 come i migliori della storia del mondo benessere, nessun imprenditore o manager aveva sfiorato l’idea che potesse arrivare mai una crisi economica mondiale o di un rallentamento del consumo di servizi legati al movimento fisico; per anni, infatti nessuna azienda e nessun manager del settore benessere ha mai prestato attenzione ad alcuni messaggi-moniti che venivano trasmessi dalle federazioni internazionali e dagli esperti. I messaggi facevano riferimento alla possibile crisi che con uno slogan può essere definita: “Ci saranno tempi di vacche grasse ma verranno anche momenti di vacche magre” – segno che le situazioni possono cambiare e che per affrontarle bisogna essere attenti a tutto ciò che evidenzia dei cambiamenti nella stabilità del proprio lavoro e della propria vita privata, per generare strumenti ed organizzazione che prevengano possibili disastri. 

 “In un mondo dove il benessere è esploso su diversi fronti, alimentazione, cura del corpo con massaggi, creme, terme, alimentazione, ecc.. i centri fitness-wellness continuano ad offrire un servizio tradizionale: attrezzi, programmi di allenamento, personal trainer , ecc.. trascurando all’apparenza un elemento importante: i clienti! “Chi” sono? “Cosa” desiderano? “Come” possiamo aiutarli? Ossia le dimensioni portanti dei “modelli di business”. Oggi è indispensabile reinventare il nostro modo di fare attività e business! Ed è estremamente importante prevenire ciò che saranno i desideri delle nuove generazioni di consumatori. 

Un ulteriore fattore che desideriamo segnalare ai manager che vogliano trasformare questa “attesa” in “resilienza”, assurgendo pertanto a “manager resilienti” e trarre dal momento attuale una posizione di vantaggio, può essere riassunto così: essere tra i primi a comprendere che oggi più che mai è necessario generare nuovi sistemi di erogazione/organizzazione dei servizi per evitare una concorrenza agguerrita e fatta di battaglie di prezzo. Avere pensieri ed idee organizzative del servizio che tengano in considerazione le generazioni future, proiettandosi su obiettivi a medio e lungo termine! 
Dal management passivo al management resiliente

Un terzo fattore da segnalare ai manager riguarda la necessità di adeguarsi alle richieste dei consumatori : “generare servizi in grado di avvicinare nuovi clienti alle strutture fitness –wellness”. Rispondere alle necessità dei nuovi consumatori comporta necessariamente ricercare servizi che possono “distogliere” le persone dallo spendere in farmaci, generando sistemi atti a creare sempre di più cultura rivolta alla prevenzione, a nuovi stili di vita e al movimento che porta al benessere psicofisico ( tanto decantato negli anni). 

Non è un mistero che in Italia l’obesità, le malattie cardiovascolari, il diabete e altre malattie metaboliche colpiscono una quantità sempre più elevata di persone anno dopo anno, costringendo la gente colpita a spendere molto denaro per curarsi. È forse giunto il momento di “catturare” nuovi consumatori dal mercato della cura medica della salute? Non pensate sia giunto il momento di conoscere le generazioni future per iniziare a predisporre servizi adeguati alle loro aspirazioni? La gente cambia e la crisi che ci sta attraversando funziona un po’ come un motore diesel per il cambiamento degli stili di vita delle persone e del modo di operare delle aziende. Durante la crisi vivranno bene le aziende che si saranno organizzate attraverso le innovazioni dei prodotti/servizi, dell’organizzazione delle risorse umane e le scelte fatte per navigare in nuovi mercati appagando le richieste di nuovi consumatori. 

Per riuscire nell’intento di emergere e superare la crisi (seppur indiretta, al momento) c’è bisogno di prendere in considerazione argomenti importanti che ci porteranno a ragionare e ad agire non solo per il periodo attuale ma anche per il periodo della ripresa economica: 

· cercare di offrire servizi innovativi per affrontare il mercato studiando prodotti stimolanti per nuovi consumatori, differenti dagli attuali; studiare attività che prevedano l’utilizzo da parte di nuove generazioni del futuro (proiettarsi in un immaginario da oggi a 5 anni); nell’articolo … tra qualche riga riportiamo casi concreti per definire meglio il concetto di servizi innovativi;

· far in modo che i consumatori conoscano sempre di più il servizio che acquistano. Comunicare sul territorio attraverso tecniche che tendono a studiare il target di riferimento, quali necessità e desideri lo possono portare ad acquistare il nostro servizio; 

· educare i consumatori all’attività e all’uso di questi prodotti,attraverso iniziative innovative e adatte alle nuove generazioni di clienti; lanciare prodotti e servizi stimolanti per comprendere i fattori che possono influenzare le persone a fare le scelte e le azioni per acquistare il nostro servizio e soprattutto a farne uso;

· essere manager resilienti, capaci di organizzare aziende snelle ed efficienti; manager capaci di ripensare ai prodotti (attraverso business ideas chiare ed efficaci) nel quotidiano pur dovendo affrontare, la pressione che il mercato, la crisi e l’organizzazione aziendale a cui ogni giorno si è sottoposti. 
Le dimensioni della resilienza

L’ultimo dei 4 punti riportati nella sopra esposta tabella, dà spazio alle funzioni deputate a “resistere” alle difficoltà quotidiane e alle continue innovazioni a cui le aziende e le persone saranno sottoposte dall’attuale momento economico. In questo periodo di crisi i manager sono chiamati a gestire una quantità immensa di flussi informativi sui clienti, concorrenti e fornitori e sono loro malgrado costretti a gestire continui cambiamenti operativi per mantenere quote di mercato per cui valga la pena continuare il proprio business. I manager, quindi, sono chiamati ad avere massima lucidità e serenità per poter dare input alla propria organizzazione, indicare sistemi, strategie e metodi da adottare per uscire potenziati e migliorati dalla crisi e non rischiare di fuoriuscire prematuramente dal mercato fitness-wellness. 

Riviste specializzate e guru del management oggi evidenziano, e noi concordiamo, che sebbene la crisi sia un problema serio, tuttavia, esista parallelamente una situazione che potrebbe aggravare la crisi delle aziende (anche del nostro settore ) o addirittura generare la crisi ed è la staticità dei manager . I manager non sono allenati ad affrontare situazioni stressanti /negative, non posseggono doti e strumenti necessari per supportare chiunque dovesse trovarsi in difficoltà. Ciò che rende la crisi economico-finanziaria una vera e propria ecatombe è l’inattività, l’immobilità e lo scarso investimento di tempo da parte degli imprenditori dei manager nel compiere azioni atte a rendere le proprie aziende efficienti; la mancanza di serenità e di capacità di resistere allo stress ha portato le aziende ad agire tutte nello stesso identico modo , ad offrire i servizi tutti uguali, con differenze che esistono solo nell’immaginario e non in realtà, ciò di cui oggi c’è bisogno è di innovazione e di vere novità da poter immettere sul mercato smettendo di fare solo concorrenza tra le aziende del fitness-wellness . 

Il futuro delle aziende non aspetta i pigri ( nell’agosto del 2009 il sole 24 ore riportava un articolo dal titolo molto stimolante : “se il manager è attendista perde” autore Vittorio Tezi)! CARI IMPRENDITORI E MANAGER di fronte a questa crisi, come abbiamo già avuto modo di esprimere avete due possibilità: 1) trovare nuovi spiragli organizzativi e di erogazione del servizio, e uscire da questa crisi rafforzati; 2) attendere passivamente che qualcosa accada ed uscire dalla crisi “sconfitti”. 

Con il fine di rendere di più facile comprensione quanto stiamo dicendo, citiamo il caso di un famoso circo, il “Cirque du soleil” reso famoso dal suo manager per la tipologia di spettacolo che veniva offerto ai clienti. In un momento di crisi del mercato circense il manager, Guy Lalibertè (ex mangiafuoco), è riuscito a trovare nuovi spiragli nell’offerta dello spettacolo . Il circo al suo attivo oggi ha 3.000 dipendenti e generano circa 7 spettacoli fissi, inoltre ha 7 spettacoli in tournée in tutto il mondo ognuno con un tema diverso rispetto all’altro e che soddisfano le aspettative della maggior parte dei target amanti e non del circo. Il manager del circo ha innovato il suo spettacolo (business idea) evitando di utilizzare animali impiegando maggiormente mimi e artisti acrobati differenziandosi rispetto alla concorrenza che hanno continuato ad offrire spettacoli con gli animali e con sistemi tradizionali, cercando di differenziarsi attraverso il miglioramento delle loro performance rispetto ai loro competitor, sperando di acquisire nuovi clienti. Negli anni il settore dei circhi si è affollato sempre di più di nuovi competitor riducendo la possibilità di crescita e di guadagno, il Cirque du soleil dal 1984 ( anno della sua nascita) non ha mai avuto competitor perché offriva e offre servizi alternativi. Il manager del cirque du soleil più che concentrarsi sulla concorrenza si è concentrato, durante il periodo di crisi del settore, su cosa poteva appagare le aspettative e le aspirazioni delle persone. È il classico esempio di comportamento di manager resiliente: nonostante la crisi, ostacoli e difficoltà è rimasto concentrato e motivato nel voler raggiungere gli obiettivi prefissati. Altro esempio di azienda e di manager di successo è la straordinaria storia di Steve Jobs (Apple). Steve jobs è stato un grande leader capace di rivoluzionare il mondo dell’ICT generando un impero e un’azienda nuova ”a prova di” di concorrenti. Steve Jobs è stato l'unico imprenditore che è riuscito a innovare, cambiare e generare ricchezza operando in tre settori già esistenti, in cui la concorrenza è presente e forte: cinema, musica e smarpthone.
Steve Jobs ha aperto spiragli da pochi o da nessuno immaginati , dando vita a prodotti che hanno saputo guadagnare la fiducia degli utenti. è stato un manager capace di affrontare la crisi aziendale, come vera e propria sfida, evitando il fallimento dell’Apple e portandola da un valore stimato di 5 miliardi di dollari agli attuali 170 miliardi di dollari. 
Possiamo sicuramente annoverare, anche nel settore fitness wellness casi in cui i manager /imprenditori hanno dato una svolta decisa al loro business , augurandoci di non dimenticare casi altrettanto significativi e non c’è ne vogliano gli imprenditori , vogliamo citare il caso di un manager che da circa 20 anni è impegnato nel generare e gestire centri benessere e spa. Siamo certi che molti lo conoscono per i centri New Life , altri per la spa di Monticello ( realtà che è simbolo della qualità del servizio e dell’accoglienza da parte degli operatori ) e molti ancora lo conosceranno per il nuovo concept di benessere, lui si chiama Valentino Tomasoni , ed entro il 2010 realizzerà AquaWorld a Concorrezzo vicino Milano. Mentre il settore fitness –wellness in Italia segna un record di centri aperti su tutto il territorio ( primi in Europa come quantità di club) generando difficoltà dovuti alla concorrenza sempre più spietata e impostata su una battaglia di prezzi all’ultimo euro… Valentino Tomasoni si è concentrato su un target di persone che hanno voglia di vivere sempre di più esperienze positive e divertenti ampliando la sua visione su un nuovo mercato che al momento segna pochissima concorrenza. Valentino Tomasoni si è concentrato sulla voglia da parte della gente di vivere sempre di più esperienze positive e divertenti ampliando la sua visione su un nuovo mercato che al momento segna pochissima concorrenza. La visione di Tomasoni è quella di strutturare servizi per le nuove generazioni “ che più di bisogni hanno voglia di appagare i loro desideri” ( e come smiling coach non possiamo che condividere). L’impianto che Valentino Tomasoni sta realizzando è una vera e propria sfida, alla crisi, che lui vive con determinazione e impegno. Il suo intento è quello di generare attività e movimento in completo relax per famiglie , incrementare il movimento “divertente” coinvolgendo più generazioni appartenenti a famiglie che prese dalla frenesia di tutti i giorni passa poco tempo insieme. Uscire dalla logica del classico movimento fatto in palestra per generare attività legate all’acqua e al divertimento; attraverso impianti di ultima generazione, che si estendono su 45.000mq. ( vasche con scivoli, vasche con giochi acquatici, per bambini e adulti, vasche relax interne ed esterne) Valentino Tomasoni vuole generare esperienze benessere per coloro che verranno in contatto con l’impianto , unica in Italia, che si distingue dalle altre esistenti per i valori espressi. 
Oltre all’acqua che sicuramente è elemento fondamentale l’idea che Tomasoni sta sviluppando è arricchita di “particolari” che determinano esperienze per chiunque frequenterà l’impianto tra queste c’è da segnalare la tecnologia che verrà utilizzata nel costruire le strutture come ad esempio la copertura che consente ai raggi uva di filtrare dando la possibilità di abbronzarsi anche nelle zone coperte; in un’area acqua saranno presenti le onde che consentiranno di vivere esperienza mare; che dire sicuramente una gioia per chi vivrà queste esperienze come utente ed un successo assicurato per l’ideatore. 

Potremmo fare sicuramente altri esempi concreti , per stimolare i manager del settore fitness wellness a trovare servizi che possano attrarre nuovi mercati senza dover subire la concorrenza e l’ingolfamento, per questione di spazio, vogliamo riportare il messaggio del presidente Hirsa Joe Moore, che pensiamo possa dare idee agli operatori del settore , dato nel marzo del 2009: cerchiamo di rendere nostri clienti coloro che oggi sono ospedalizzati- generando cultura e facendo prevenzione. Nel mondo ci sono circa 300.000.000 di persone in sovrappeso e nel 2015 saranno 700 i milioni. In Italia 4 persone su 10 sono in sovrappeso, La maggior parte di queste persone, non ha mai avuto un approccio con centri fitness – wellness ( per vari motivi , noia , vergogna, paura di far fatica senza riuscire ad ottenere risultati). Un approccio orientato alla giusta alimentazione è stata intrapresa da alcuni imprenditori che attraverso seminari hanno attratto persone alla corretta alimentazione facendo conoscere il movimento sotto una veste meno invasiva rispetto alle classiche palestre. Alcuni centri hanno generato delle partnership con ospedali e laboratori medici affinchè le persone possano entrare nel mondo del “movimento” attraverso una nuova esperienza. 
Per riuscire ad ottenere successo c’è bisogno di manager RESILIENTI (Seneca: le difficoltà rafforzano la mente, così come il lavoro irrobustisce il corpo; Nietzsche: Ciò che non mi uccide, mi fortifica) 
Le origini e gli effetti della resilienza

In psicologia, la resilienza è la capacità di far fronte in maniera positiva agli eventi traumatici, di riorganizzare positivamente la propria vita dinanzi alle difficoltà. È la capacità di ricostruirsi restando sensibili alle opportunità positive che la vita offre, senza perdere la propria umanità. Persone resilienti sono coloro che immerse in circostanze avverse riescono, nonostante tutto e talvolta contro ogni previsione, a fronteggiare efficacemente le contrarietà, a dare nuovo slancio alla propria esistenza e perfino a raggiungere mete importanti.

Il manager resiliente è una persona che non solo riesce a sopravvivere alle attuali situazioni economiche e alle difficoltà che quotidianamente lo schiacciano e lo pressano, ma è capace di utilizzare le sue esperienze negative per far emergere nuove strategie e costruire il futuro delle aziende. 
C’è bisogno di manager resilienti, persone capaci di agire con il cuore, con impegno e con entusiasmo! Persone che nelle crisi sono capaci di trovare l’energia per non crollare, capaci di trovare la forza per tracciare nuove strade e nuove sfide assumendosi le proprie responsabilità; il manager resiliente è una persona capace di resistere alle avversità che quotidianamente la crisi gli pone come ostacoli , affrontando le situazioni con chiara lucidità consapevole che gli obiettivi si raggiungono seppur si deve lottare con un avversario difficile. Oggi la crisi pone regole e atteggiamenti più decisi, infatti, i manager e leader di aziende devono avere il coraggio di osare e di utilizzare strategie che fino a qualche tempo fa non venivano prese minimamente in considerazione. 
Come assumere l’atteggiamento di manager resiliente ? 

Comprendiamo che descrivere atteggiamenti e criticare sia molto più facile che dare indicazioni su come essere resilienti e a differenza di tanti articoli abbiamo deciso di dare, in poche righe il nostro contributo a tutti coloro che lo desiderano attraverso pochi e semplici suggerimenti per poter far proprio l’atteggiamento resiliente . 

Ghandi : “sii tu stesso il cambiamento che vuoi vedere nel mondo” 
La filosofia delle persone resilienti sia nella vita privata che nel lavoro tiene in considerazione fattori che spesso si ritrovano nel mondo dello sport:

· il mancato raggiungimento del podio ( della medaglia) è uno stimolo a far meglio la volta successiva; 

· l’errore commesso durante la competizione è un’occasione per modificare le strategie per la nuova competizione;

· la competizione con un altro atleta stimola la ricerca di nuove tecniche di allenamento, non si basano so ciò che l’altro fa ma su come si posso fare per migliorare le prestazioni;

· l’atleta si prepara per anni, a volte senza vincere una medaglia, migliorando giorno dopo giorno, anche quando si verificano incidenti che lo costringono a stare fermo dalle competizioni mentalmente non molla mai ; 

· l’atleta condivide con i propri compagni di squadra gioie e dolori di una vittoria o di una sconfitta; 

· l’allenamento è una continua evoluzione del proprio stato di forma, l’atleta cerca di raggiungere obiettivi sempre più ambiziosi;

· l’atleta durante la competizione e gli allenamenti ci mette passione , energia e voglia di “vincere”

Un imprenditore , un manager devono sentirsi un po’ atleti perché la resilienza la si conquista giorno dopo giorno; affrontare e risolvere i problemi è un allenamento è una competizione dove si richiede lucidità e decisione; 

ogni manager resiliente è consapevole di dover analizzare i propri punti forti e i propri punti deboli , di verificare rispetto alla crisi quali azioni correttive sono indispensabili per superare le fasi più critiche.

Un manager resiliente non pensa di superare le crisi cercando nella concorrenza i punti deboli , e proporre un prezzo basso al pubblico, ma pensa più verosimilmente cosa e come può generare valore alla sua azienda per conquistare clienti e fidelizzare coloro che sono assidui frequentatori del proprio centro. Walt Dysney in un periodo di crisi della sua azienda, in quanto l’avvento dell’automobile portò le persone a non leggere più i suoi giornalini ma ad andare al mare per divertirsi e giocare con la famiglia o gli amici, dopo qualche riflessione pensò che la sua azienda avrebbe dovuto generare qualcosa che unisse le famiglie in gite fuori città in un ambiente che li facesse divertire: nacque Dysneyland . l’esempio di Walt Dysney raffigura a pieno ciò che la resilienza contribuisce a generare nei manager: “elasticità per flettersi, resistenza alle pressioni/difficoltà nuove opportunità”. 

Potremmo racchiudere l’atteggiamento resiliente nel famoso detto : guardare il bicchiere mezzo pieno e non solo mezzo vuoto; la risoluzione dei problemi è una grande sfida quotidiana, dal momento che mettiamo piede giù dal letto diamo inizio ad una sfida. Il manager resiliente organizza il suo lavoro generando positività al proprio staff:

· riconoscimento del valore dei propri collaboratori – affida progetti . da il suo contributo ai continui miglioramenti; considera la natura fallibile e flessibile delle risorse umane;

· evita la cultura delle colpe;

· osserva il tasso di innovazione;

· prontezza nelle capacità della propria organizzazione di prevedere i problemi

· sensibilizza i propri collaboratori a segnalare punti deboli evidenziando situazioni critiche; 
La certezza che oggi solo le aziende ben organizzate, con manager capaci di essere trascinatori e lucidi per indicare la rotta da seguire alle proprie risorse, possono affrontare la crisi e trovare nuovi spiragli per offrire servizi e prodotti capaci di far scegliere ai consumatori ciò che devono acquistare per “sopravvivere” a loro volta ad una così negativa situazione mondiale. 

Nella scheda sotto riportata si evidenziano caratteristiche ( tab. 1) appartenenti alle persone resilienti, nonché le fasi di costruzione del percorso secondo la resilienza (tab2 ) utilizzate nella prospettiva del lavoro e nella gestione delle persone (siano essi collaboratori, colleghi o clienti) .

Tab.1

	Caratteristiche 
	Descrizione 

	Consapevolezza 
	1. Di non accettare passivamente la crisi, la staticità;

2. Di accettare le responsabilità agendo con mente lucida avendo chiaro che volere e potere; avere obiettivi ;

3. Responsabilità di se stessi, delle proprie azioni e delle azioni del proprio staff 

4. Essere lucidi nel pensare che nessuno è invulnerabile che per affrontare le crisi è più necessario essere flessibili piuttosto che rigidi.

5. Consapevolezza di se stessi, analizzare i propri punti deboli e i punti forti – essere sinceri 

	Condivisione 
	1. Condividere con il proprio personale momenti di allegria così come momenti di difficoltà;

2. Sulle scelte e strategie 

3. Ascolto di chi opera all’interno della nostra organizzazione, le loro esperienze delle confrontandosi ed apprendendo

	Leadership 
	1. Esser positivo 

2. Condividere la leadership

3. Creatività: capacità di generare ordine partendo dalla confusione generata dai momenti di crisi 

4. Attitudine all’azione, alla reazione

5. Senza isolarsi essere capace di gestire i problemi senza esserne coinvolto fisicamente ed emozionalmente

6. Sostegno alle persone 

	Energia 
	1. Amare ciò che si fa 

2. Crisi come generatore di energia 

3. Desiderio di fare per affrontare la crisi e i cambiamenti

4. Il quotidiano come fasi preparatorie al successo

5. Avere dei valori in cui credere

6. Resistere e agire 

7. Non farsi prendere dallo sconforto per episodi negativi, cercare alternative

8. Rabbia e paura cedono il posto alla serenità e alla reattività 


Tab. 2

	Fasi
	Descrizione 

	Evento che genera la crisi 
	1. Economia 

2. Mancanza di clienti 

3. Servizi offerti 

4. Concorrenza – ingolfamento del mercato- 

	Analisi e valutazione della crisi 
	1. Presa di coscienza dello stato attuale che stiamo vivendo

2.  Verificare la gravità 
3. Quali fattori hanno determinato un eventuali crisi interna

4. Verifica del morale dei collaboratori 

5. Verifica l’energia di reazione 

	Azioni e risposte alla crisi 
	1. Nuove strategie

2. Innovazione dei servizi

3. Innovazione alla struttura organizzativa 

4. Riduzione degli sprechi 

	Innovazioni e percorso di crescita 
	1. Nuovi mercati da reclutare ( salute, prevenzione, alimentazione, ecc..)

2. Revisione dei metodi di comunicazione 

3. Cultura aziendale rivolta ai nuovi consumatori 

4. Cultura come innovazione ai sistemi di erogazione dei servizi


La resilienza si apprende e si impara allenando se stessi attraverso il vissuto e le esperienze che la vita ci propone; la resilienza genera circoli virtuosi, si autoalimenta. Pensate ad atleti che ogni giorno affrontano il loro allenamento in attesa di vincere la medaglia che a volte se arriva, arriva dopo anni di lunghi e intensi allenamenti. Pensate all’atleta che si prepara per una gara importante e per un caso qualche giorno prima della competizione si infortuna e deve stare fermo per un lungo periodo di tempo. La forza di resistere all’attesa necessaria per il recupero la ripresa e di nuovo gli allenamenti! Eppure molti riescono ad affrontare momenti così difficili , riprendono a gareggiare e vincono la meritata medaglia; questo è frutto di energia interiore che ognuno di noi deve imparare a fare sua. È l’energia che ogni atleta genera partendo dalla consapevolezza che la crisi è un momento di crescita, che qualcosa deve cambiare o essere innovata…. È una nuova sfida. Gli atleti amano le sfide! E i manager? La sfida deve essere considerata come momento di cambiamento e non come accettazione.
È importante ricordare quel famoso detto che molti conoscono e che spesso, purtroppo, non viene preso in considerazione : “In Africa non è importante essere leone o gazzella … L’importante è correre”, noi aggiungiamo con entusiasmo e amore, desiderosi di accettare la crisi come sfida ed opportunità. Per rendere più efficace il concetto resilienza è necessario comprendere che resilienza non significa solo resistere alle crisi ma che è necessario innovare i processi organizzativi e innovare i servizi della propria azienda e dei propri metodi e sistemi di essere manager. Molte aziende del settore fitness-wellness stanno reagendo generando nuovi sistemi di erogazione del servizio, per noi questo è un buon passo da compiere tuttavia ,non è sufficiente ad attrarre nuove persone, oggi c’è bisogno di generare nuovi sistemi per offrire ai clienti servizi legati alla sfera del benessere capaci di prendere clienti di nuova provenienza da mercati che mai hanno conosciuto ciò che i centro offrono. 
Per sconfiggere le crisi non bisogna rifugiarsi ma è necessario “aggredirle” con determinazione e senza dover aspettare che succeda il miracolo. 
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