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L’era del cambiamento.
I fattori del cambiamento

Siamo consapevoli di vivere in un’era di cambiamento.
Direi di piu: viviamo da sempre in un’era di cambiamento.

I mondo € in costante evoluzione e paradossalmente
I'unica costante nel mondo — e nella nostra vita — & pro-
prio il cambiamento.

C’e un secondo paradosso: lo stesso cambiamento cam-
bia sempre; cambia sempre e perlopit imprevedibilmente
il modo in cui il mondo e noi cambiamo.

- Quale trasformazione

| hi non si ac- Chi capird quel che
| corge della tra- sta succedendo e
sformazione sopravvivera im-

che stiamo attraver- arera a prendere

~ sando e ce la fara non le decisioni giuste

avra imparato niente. per gestire anche la

Chi se ne accorgee  prossima trasfor-

non ce la fara paghe- mazione, per sé,

ra per sé€ e per tutti.  per gli altri.

Comunicazione e vendita non fanno eccezione: vi-
vono la stessa dinamica. Gran parte di quel che abbiamo
capito, di quel che abbiamo sempre fatto, di quel che ha
sino ad ora funzionato, di quel che siamo pronti a ripetere
0ggi come ieri — spesso € gia superato, non vale piu. E
non ce ne accorgiamo, spesso. Anche troppo spesso.

Il cambiamento caratterizza tutte le dimensioni della no-
stra vita: personale e lavorativa.

Vale per le aziende B2C (Business to Consumer — le
aziende che vendono ai consumatori finali); vale per le
aziende B2B (Business to Business — le aziende i cui
clienti sono altre aziende); vale per chi lavora nel B2G



(Business to Government — le aziende che lavorano con
le Pubbliche Amministrazioni, con le Istituzioni, eccetera).
Vale in ogni altra dimensione di business e vale in ogni
mercato; vale per ciascuno di noi nella nostra vita quoti-
diana in quanto clienti e consumatori, in quanto persone.

Sia in ambito professionale sia a livello privato & fonda-
mentale riconoscere l'importanza di comprendere — e
progressivamente imparare a gestire, controllare, adat-
tarci e influenzare — la natura dinamica del mondo in cui
viviamo.

Lo diceva Darwin': sopravvivono le specie che perce-
piscono e capiscono nel modo piu corretto I'ambiente in
cui si trovano, e che riescono a evolvere per adattarsi ad
esso. Le aziende devono essere in grado di comprendere,
rispettare e adattarsi ai cambiamenti perché quella &
l'unica via per la sopravvivenza e per il successo.

P

£

+ Chi fallacosa giusta
e poilse'nelaccorge

Chi{sceglieldi fare

vogliamo lalcosalgiusta®

= o} Chilfallalcosa giuéta
essere senzalaccorgersene
! £ Chi nonifa
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—

' L'inglese Charles Robert Darwin, nato nel 1809 a Shrewsbury,
noto per i suoi contributi alla teoria dell'evoluzione attraverso
la selezione naturale, pietra miliare della biologia moderna. La
sua opera piu famosa: L'origine delle specie, ha rivoluzionato,
nel 1859, la comprensione scientifica del processo evolutivo.



Nella miglior misura possibile le aziende e ogni forma di
business devono impegnarsi a comprendere, anticipare,
gestire e soprattutto influenzare il cambiamento in cui sono
immerse e di cui sono parte. Del cambiamento possono
essere una parte passiva o una parte attiva: si tratta di sce-
gliere se agire o subire. Ma & poi davvero una scelta?

Lo stesso discorso — identico! — vale per le persone.

La questione fondamentale é dunque com-
prendere la costanza del cambiamento, impa-
rare a gestire il cambiamento, riuscire a in-
fluenzare il cambiamento nella propria vita
professionale, lavorativa, personale.

Le aziende sono progetti portati avanti da persone che
lavorano insieme e che collaborano — nei loro ruoli e con
i loro obiettivi, pur in parte divergenti: chi vende, chi com-
pra, chi si occupa di comunicazione, eccetera — e pro-
prio le persone sono sempre al centro di queste
mie riflessioni su comunicazione e vendite
nell’era del cambiamento.

Buona lettura!

e
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