
Matteo Barbieri è un coach,
un «personal trainer dei
risultati»: «Mi occupo del
miglioramento della vita del
cliente, lavorando su
obiettivi che possono
riguardare sia il

superamento di situazioni di
stallo, di difficoltà o di
malessere, sia un
innalzamento del livello di
performance in
una determinata area.
Non sono un consulente: il
compito del coach è di fare
in modo che sia il cliente
stesso a trovare le risposte
giuste per lui».

/ Matteo Barbieri è un im-
prenditoree un coachprofes-
sionista, la cui storia racconta
come sia possibile coniugare
con successo impresa e for-
mazione, in un contesto di
crescita personale e busi-
ness.

Lastoria.L’esperienza di Mat-
teo è importante, perché
quando si forma come coach
professionista capisce subito
che il primo passo decisivo è
applicareletecniche dicresci-
ta nella sua azienda, Barbieri
Fratelli Parquet, fondata dal
padre nel 1969 e, dal 2006,
portata avanti da Matteo con
il fratello Paolo Barbieri.

Paolo è il primo coachee di
Matteo: l’obiettivo è coniuga-
re la tradizione artigianale di
famiglia con l’innovazione e
le tecniche di business coa-
ching per la crescita azienda-
le. Matteo fornisce al fratello
una solida formazione, dalla
delega al controllo dei nume-
ri, del fatturato, passando per
la corretta gestione del clien-
te, in termini di servizi e di co-
stante monitoraggio della
soddisfazione.

Barbieri Fratelli compie co-
sì un netto salto di qualità e
oggi si presenta come
un’azienda moderna (i due

fratelli mettono a punto un si-
stema per lavorare senza ge-
nerare polvere) che mette al
centro innovazione nel cam-
po dei parquet e massima cu-
ra per clienti e fornitori.

«Il passo successivo - spie-
ga Matteo Barbieri - èstato re-
plicare questa esperienza in
altre realtà aziendali.

Il lavoro fatto con mio fra-
tello Paolo e la nostra azienda
mi ha dato la spinta per met-
termi al servizio di altri grup-
pi, piccoli, medi o grandi che
siano, nel nome della crescita
aziendale, maanche esoprat-
tutto della creazione di un
ambiente lavorativo sano, in
cui si lavora e si produce con
serenitàeprospettive peril fu-
turo. Per questo progetto for-
mativo nelle aziende ho an-
che iniziato a collaborare con
una bellissima realtà:
MyWayConsulting».

Quali sono i pilastri con cui
si approccia ad un supporto
aziendale?

«Sono tre i pilastri da segui-
re per migliorare l’intera per-
formace aziendale, sia a livel-
lo di profitto che di ambiente:
l’apprezzamento del lavoro
altrui; il coinvolgimento nei
problemi lavorativi; l’interes-
se versoi problemi di chi lavo-
ra, dei collaboratori. Apro
una parentesi: la parola di-
pendenti, nelle aziende dove
opero, diventa un tabù, per-
ché non deve esistere dipen-

denza degli uni sugli altri, ma
solo sana e proficua collabo-
razione».

«Molti non ci pensano, ma
apprezzare il lavoro degli altri
èfondamentaleperchéstimo-
la le performance e migliora
l’ambiente.

Troppospessosisottolinea-
no gli errori e mai le cose buo-
ne che, invece, dentro le
aziende sono moltissime.

Questo è figlio di un mind-
set vecchio, di una mentalità
che oggi è superata. Apprez-
zare il lavoro di un collabora-
tore, anche davanti agli altri,
è vincente.

E se qualcuno prova invi-
dia, è un altro problema da ri-
solvere, ma non un motivo
persmetteredi fare apprezza-
menti».

Il coinvolgimento. Secondo
punto: il coinvolgimento nei

problemi lavorativi: «Una di-
namica errata in azienda è te-
nere segreti numeri, strategie
eobiettivi,come fosserosape-
ri destinati solo ai piani alti.
Non funziona: il collaborato-
re consapevole è più coinvol-
to, anche emotivamente, e
perfoma meglio.

Le persone hanno bisogno
di sapere perché stanno svol-
gendo un compito e come
questo è importante all’inter-
nodella strategia. Ogni singo-
lo ingranaggio funziona alla
perfezione solo se è consape-
vole del suo ruolo positivo nel
sistema».

L’empatia. E per quanto con-
cerne l’interesse verso i pro-
blemi dei collaboratori?

«È un argomento delicato.
La vecchia mentalità dice: i
problemi personali a casa, il
lavoro è lavoro e basta. Nulla
di più falso: chi vienein azien-
da oppresso da problemi per-
sonali lavora male.

Il buon leader non solo si
occupa di queste cose, e nel
possibile offre un aiuto mora-
le, ma stimola tutti in azienda
a creare un clima amichevo-
le, di ascolto e di supporto ai
colleghi. Fare squadra, il te-
am building, passa anche at-
traversol’empatia verso gli al-
tri a livello umano».

«Graziealsupporto del coa-
ch in azienda - conclude Bar-
bieri - è possibile dare un’im-
pronta moderna all’ambien-
te di lavoro, dove si stimola la
performance eccellente ma
dove c’è spazio anche per
l’ascolto, la corretta comuni-
cazione, la critica costruttiva,
l’assunzione efficace di re-
sponsabilità e anche un po’
di sana umanità, due chiac-
chiere sincere, sorrisi quan-
do servono, senza mai perde-
re di vista gli obiettivi concre-
ti e l’aumento dei profitti. Di
tutti». //

L’intervista

/ Non solo aziende: da alcuni
anni Matteo Barbieri porta
avanti un interessente e inno-
vativo percorso di coaching al
femminile, ambito nel quale
ha ideato uno strumento, un
metodo: l’incontro sbloccan-
te.

L’idea. Come nasce l’idea di ri-
volgersi principalmente alle
donne?

«L’idea nasce dall’esprienza:
mi sono pian piano reso conto
che le tecniche che utilizzo so-
no più efficaci con le donne -
spiega Matteo Barbieri -. Cre-
do che questo abbia a che fare
con una maggiore propensio-
ne della donna nel mettersi in
gioco ma c’è un altro fattore,
chepersonalmente miemozio-
na, ovvero la volontà di emer-
gere, con forza e coraggio, in
una società che tende ancora,
purtroppo, a penalizzare le
donne».

Quali tipi di donnesi rivolgo-
no a lei?

«Ho supportato oltre 250
donne: negli anni ho avuto
clienti di svariato tipo, dallaca-
salinga alla professionista, dal-
la commerciante all’avvocato,
di ogni età, anche molto giova-
ni. Anche perché non importa-

no età e professione, ciò che
conta è che siano tutte donne
con una bellissima cosa in co-
mune: la voglia di migliorare
uno o più aspetti della propria
vita, sia nel lavoro che nella sfe-
ra personale».

Il metodo. E qui entra in gioco
il suo metodo: l’incontro sbloc-
cante.

«Quando c’è un problema,
c'è sempre un blocco emotivo
- precisa il coach Matteo Bar-
bieri -. Le persone possono es-
sere bloccate sotto tanti punti
di vista: autostima, mancanza
di obiettivi oppure obiettivi
sbagliati, stress,conflitti dicop-
pia, paure di vario genere, diffi-
coltàad elaborareunabbando-
no o un lutto».

«Ho concepito l’incontro
sbloccante come incontro uni-
co e risolutivo: le clienti vego-
no dame una volta, con l’obiet-
tivo specifico di sciogliere un
blocco e assieme lo facciamo.
Il mio compito principale è
quello di rendere leclienti con-
sapevoli, stimolando risposte
e soluzioni che già hanno den-
tro di loro. Voglio essere molto
chiaro: io non invento soluzio-
ni, ma permetto alle persone
di fare chiarezza e di poter per-
correre la propria strada verso
la realizzazione ela felicità per-
sonale, senza più blocchi che
frenano la crescita». //
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Il coach, ovvero:
«Il personal trainer
dei risultati»

L’obiettivo. Il coach lavora in sinergia con il cliente per

renderlo capace di scoprire e utilizzare le proprie risorse e
abilità per raggiungere l’obiettivo prefissato.

Le strategie. Il coach si concentra sul «come» opera il

cliente per riconoscere le strategie più efficaci da utilizzare
per raggiungere il traguardo.

Gli strumenti. Il coach applica di volta in volta le migliori

metodologie orientate al risultato e non si fossilizza sul
problema.

Coach delle donne
e incontro sbloccante

L’innovazione
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