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Le soft skill|non sostituiscono
il duro lavoro,

ti rendono
una persona

piacevole
mentre fai

il duro lavoro

(Johannes
Drooghaag)
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SOFT SKILL:
NON PASSARE
OLTRE
PERCHÉ SONO FONDAMENTALI IN AZIENDA
E PERCHÉ CE LO DIMENTICHIAMO

er fare bene il nostro la-

voro, in azienda o come
professionisti, certamen
te dobbiamo conoscere a
fondo la materia, le “hard
skill”
Ma questo bagaglio di co
noscenze da solo non ba-
sta.

Includono: la capacità di riso!

l'organizzazione, l'orientamento ai risultati, la

comunicazione verbale, il lavoro di gruppo, la
negoziazione, la gestione dei conflitti, la visione
prospettica, la disponibilità all'iniziativa.
Male aziende se ne curano ancora troppo poco:
perché?
Esistonodei pregiudizi verso lesoft skill. Scopria
moquali sono

O CE L'HAI, O NON CE L'HAI?

Le soft skill non sonoingenere oggetto diparti-
colare attenzione dapartedelle aziende:

È sbagliato, però, pensare che queste capacità si-

ano assimilabili a specifiche caratteristiche della
personalità o del carattere e, quindi, che siano
innate: cosìsi arriva alla conclusione che, se non
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le possediamo, non riusciremo maiad avere sue-
cesso

possonoessere
acquisiteeincrementate, grazie:
+ all'esperienza
+ all’affiancamento
+ alla supervisione
+ alla formazione
+ all'impegnopersonale e autonomo

MEGLIO SOFT!

Unaltro paradosso da sottolineare è che le soft
skill risultano alla fine molto piùvisibili e ap-
prezzabili all’estemo delle hard skill, cioè delle
competenze professionali vere e proprie (job re-
quirement), il che ne esalta il

valore
pratico e la

necessità di curarle, soprattutto se sonoutili alla
nostra attiv
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BELLO, MA IN PRATICA?

La domanda chiave a questo puntoè: quali sono
le softskill più importanti per ognunodi noi? Per
orientarei, ci può venire inaiutoil libro di Gian
Carlo Cocco, 22 soft skill strategiche”, edizioni
FrancoAngeli 82. “Strategiche” qui significa: ne-
cessarie a valorizzare il proprio capitale profes-
sionale.
Illibro è indirizzato ai giovani che si apprestano a
entrare nel mondodel lavoro, ma serve da orien-
tamentoe inserimento pertutti e perogni attività,
perchéfa comprendere che la professionalità che
si deve acquisire non è garantita solo dalle hard
skill ma anchedallesoft skill, che nonle conoscia-
moa sufficienza, e che poche scuole, università o
corsi sonoingrado di proporne un adeguamento
apprendimento.

Le capacità descritte nel libro di Gian Carlo Cocco
sono i mattoni esterni dell’edificio della professio
nalità, quelli che possono essere più facilmente
osservati e rilevati. Tutta la gammadelle capacità
può essere presa in considerazione, ma alcune più
dialtre favoriscono la creazione di competenze
distintive utili per lavorare nel business.
Vi consiglio di approfondire leggendo il libro! Tra
l'altro, è interattivo: chi volesse verificare attra-
verso una valutazione online il proprio profilo
di capacità, può accederealla piattaforma www.
timetomind.global e che contiene untest su sette
soft skill fondamentali.

UNASKILL SU TUTTE:
L'ORIENTAMENTO AL CLIENTE

A solo titolo di esempio, mi soffermo sulle

capacità relazionali ed emozionali e, in

particolare, sull'orientamento al cliente che

è unadelle più importanti e che deve tradursi
nella sua soddisfazione (customer satisfaction).
Quando osserviamo il cliente, dovremmo
immaginaredi trovarci di fronte a un... essere
mitologico!
Il cliente, infatti, è:
* famelico (vuole sempre nuovi prodotti e
servizi)
spietato (se nonlo soddisfiamo, come vuole
ci abbandona)
esigente (richiede impegno continuo, per
‘aumentare il suo livello di soddisfazione)
sibillino (vuole che indoviniamoi suoi desideri,
anche se non celo dice esplicitamente)
vendicativo (se gli facciamo un torto, se lo

legaal dito e se ne lamenta con tutti)
infantile (è curioso e, se qualcosagli piace,
vuole ripetere l'esperienza)
egocentrico (vuole essere considerato unico
e diverso dagli altri)

Per fortuna, però, il cliente è anche stregabile,
cioè se gli diamo soddisfazione, diventa un
alleato per il nostro lavoro e uno dei nostri più
importanti sostenitori.

Considera
chi sei,
non solo
quello che sai.

(Marcel Robles)
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