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Prefazione. Come si fa
la Grande Differenza

di Renzo Rosso

Come si fa “la Grande Differenza” nella propria vita, nel proprio lavoro,
nella propria azienda? Cosa significa fare la grande differenza?

Io sono convinto che ognuno di noi abbia un talento tutto suo che de-
ve scoprire, affinare, far diventare il suo punto di forza, la leva su cui co-
struire la sua storia. E grazie a questo dare alla sua vita una direzione che
fara la differenza.

In oltre 40 anni di esperienza, ho cercato di evidenziare alcuni principi pra-
tici che hanno aiutato me a trovare la mia via. Non sono garanzie di successo,
ma se ben applicati sono spunti che possono aiutare a fare la differenza.

Challenge The Rules.

Stimolare nuove riflessioni. Far vedere nuove strade. Per fare la differen-
za ¢ importante vedere (e far vedere alle persone attorno a noi) le cose non
come sono, ma come potrebbero essere.

Be Curious.
Ci sono tante persone brave al mondo. Tanta innovazione, tanto talento.
E importante non chiudere mai la testa, leggere, ascoltare, ricercare.

Be Fast.

Sempre, soprattutto in un mondo competitivo come il nostro. Anche nel-
lo sbagliare ¢ importante essere veloci. Per potere capire dove si ¢ sbaglia-
to e rimediare, imparando.



Be Stupid.

Non avere paura di quello che pensano gli altri. Seguire il proprio cuo-
re, quello che sentiamo giusto per noi in quel momento. Creare, aprire nuo-
vi orizzonti, diffondere nuove idee e concetti.

Be Brave.

Essere coraggiosi significa assumersi dei rischi. Nessun miglioramento
arriva senza prendersi delle responsabilita. Essere coraggiosi significa cre-
dere in quello che si sta facendo.

La mia esperienza e la mia storia sono costellate di persone coraggiose e
“stupide”, di decisioni veloci, di curiosita, di successi e di errori da cui ho
cercato di imparare il pil possibile per diventare quello che sono oggi.

Auguro a chi leggera questo libro di fare la sua personale Grande Diffe-
renza. Ognuno di noi, a modo suo, la fara. Meglio se in maniera consape-
vole e determinata.

Only The Brave.

Renzo Rosso
Fondatore di Diesel e Presidente di Only The Brave
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Pensare
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1

Obiettivi che fanno
la (Grande) Differenza

Senza un’immagine chiara di come vorresti
che fosse la tua vita, come diavolo vuoi ini-
ziare a viverla?'

Michael Gerber

1. Quali obiettivi?

Per molto tempo non sono stato particolarmente entusiasta dell’abitudine
di definire gli obiettivi, chiarire le idee, pianificare il futuro. Figlio di un’e-
poca e di genitori molto pragmatici, consideravo queste attivita un privile-
gio, un esercizio del tutto inutile, un passatempo per chi aveva gia una sua
tranquillita, economica e personale. Come a dire che solo i nobili di spiri-
to o di tasca potevano permettersi di riflettere su dove avrebbero passato il
futuro. Invece la gente come me, che partiva da posizioni non privilegia-
te, doveva solo lavorare duro e guardare a pochi metri dal proprio presente.

Devo dire che quest’attitudine mi ha aiutato. Il non avere obiettivi a medio
termine aiuta nel breve a sopportare meglio la fatica greve e ignorante. Quel-
lo che pero ignoravo ¢ che i tempi sarebbero cambiati e che quel modo di fa-
re sarebbe diventato tanto pill pericoloso quanto piu rapidi i cambiamenti.

In altre parole, fissare I'asfalto mentre sei impegnato in una gara ciclisti-
ca ¢ un’ottima cosa se la strada continua dritta e senza ostacoli, ma se non
¢ cosi, se gli ostacoli non solo ci sono, ma saltano fuori all’ultimo momen-
to, allora una prospettiva di medio termine diventa un salvacondotto per la
tua incolumita.

1. Gerber Michael E. (1985), The E-Myth Revisited: Why Most Small Businesses Don’t
Work and What to Do About It, Harper Business, New York.
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Ma questo succedeva prima, ormai sono passati davvero tanti anni. Nel
2002, all’epoca della prima stesura di questo libro, avevo gia compreso la
potenza degli obiettivi. Anzi, 'avevo talmente introiettata da definirla una
necessita, qualcosa di inevitabile, “la Grande Differenza”.

Avevo iniziato a parlare sempre e comunque di obiettivi. Le persone si
presentavano da me con la tipica espressione da “la vita ¢ ingiusta”, e io ri-
spondevo con una pacca sulle spalle e una domanda: “Ok, ma tu li defini-
sci 1 tuoi obiettivi?”.

Devo perdo ammettere che peccavo di leggerezza. Davo per scontate al-
cune cose, cose che oggi nessuno puo permettersi di sottovalutare.

La prima edizione di questo libro iniziava analizzando I'importanza de-
gli obiettivi e suggeriva alcuni metodi provati per tenerne traccia e rag-
giungerli. Tutto corretto. Ma c’¢ un perd. Nessun vento ¢ favorevole per il
marinaio che non sa a quale porto vuole approdare’. Lo diceva Seneca. E
come si fa a contraddire Seneca?

Quando vedo qualcuno spaesato, smarrito — e oggi succede sempre con
piu frequenza — la mia domanda ¢ dunque diversa. Non gli chiedo piu se
abbia definito i propri obiettivi perché lo so gia. Non suggerisco metodi per
fissarli e raggiungerli perché il web ¢ pieno di questo genere di consigli. La
cosa che faccio ¢ semplicemente chiedergli quali siano i suoi obiettivi. Poi
aspetto in silenzio mentre lui si addentra nei meandri della propria coscien-
za. Infine, torna da me con una consapevolezza: non sa quali siano davvero
i suoi obiettivi. Forse non ¢ bello, ma € un primo passo, anzi il primo pas-
so. Sapere di non sapere, a proposito di filosofia, ¢ la strada che ci spinge
a fare di piu, a scavare in profondita, a darci una mossa, a cercare di fare
qualcosa di pit, di diverso, di migliore.

Detto questo, tu come ti senti adesso? Ci sono solo pochi scenari possi-
bili: ti senti completamente smarrito; ti senti smarrito a giorni alterni; pen-
si di essere quasi a un passo dalla soluzione, ma ti sfugge. Direi allora che
la cosa migliore & rispondere semplicemente “non so” e mettersi a lavorare,
per comprendere davvero quali sono i tuoi obiettivi. Perché ¢ da qui che si
inizia. Prima ancora che arrivi il vento favorevole.

La Grande Differenza tra uno che sa dove vuole andare e uno
che invece non lo sa & questa: uno sa dove vuole andare e I’altro no.

2. Seneca L.A. (2018), Ignoranti quem portum petat nullus suus ventus est. Lettere mo-
rali a Lucilio, Mondadori, Milano.
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2. Non desiderare obiettivi dei quali potresti pentirti

Probabilmente ti sara capitato un sacco di volte: pensare che hai biso-
gnodi qualcosa, sognarla, poi raggiungerla e sentirti come se avessi perso
tempo. In alcuni casi, il raggiungimento di cio che hai tanto inseguito po-
trebbe persino farti sentire infelice. Succede e ha perfettamente senso.

Una spiegazione ¢ quella offerta da Daniel Pink in Drive: The Surpri-
sing Truth About What Motivates Us>.

Un gruppo di studenti che stavano finendo il college e si apprestavano
ad affrontare il mondo del lavoro venne sottoposto a un test nel quale do-
vevano mettere per iscritto i propri obiettivi. Gli obiettivi erano molto di-
versi, ma si potevano dividere in due categorie: quelli di profitto (esse-
re autosufficienti, diventare ricchi, vivere una vita agiata e via dicendo) e
quelli di scopo (la realizzazione, la crescita, la creazione di una famiglia
e cosl via).

Alcuni anni dopo, i ricercatori hanno nuovamente convocato gli studenti
e verificato se gli obiettivi fossero stati raggiunti e con quali conseguenze a
livello psicologico sui partecipanti al test. I risultati sono molto interessan-
ti. Coloro che avevano raggiunto gli obiettivi che si erano prefissati erano
in genere pill soddisfatti della propria vita. Ma, soprattutto, coloro che ave-
vano raggiunto obiettivi di scopo e significato mostravano livelli piu alti di
soddisfazione e benessere rispetto a coloro che avevano raggiunto obiettivi
di profitto; questi ultimi mostravano invece una generale insoddisfazione e
alti livelli di stress.

E una situazione che si verifica continuamente nella vita, un cliché di in-
numerevoli commedie americane; un film emblematico a questo riguardo ¢
The Family Men (2000) con Nicolas Cage e Téa Leoni, da anni un classi-
co natalizio.

Nel film, Cage interpreta Jack Campbell, un uomo d’affari di Wall Stre-
et che sembra avere tutto dalla vita: soldi, auto lussuose, donne bellissime a
portata di mano, potere. Un giorno viene catapultato in una realta parallela
in cui ha sposato I'ex fidanzata Kate, ha due figli piccoli ed ¢ un venditore
di pneumatici: la sua & un’esistenza ‘“normale”, fatta di rinunce e sacrifici,
ma anche di amore. In un primo momento, Jack lotta con tutte le proprie
forze per riavere la sua vera vita. Quando infine ci riesce, il suo unico de-
siderio ¢ tornare da Kate e dai bambini. 11 film si conclude con il protago-
nista che va alla ricerca dell’ex fidanzata, divenuta nel mentre un’algida av-
vocatessa di successo, per cercare di convincerla a tornare insieme: «So

3. Pink D.H. (2011), Drive: The Surprising Truth About What Motivates Us, Riverhead
Books, New York.

19



	Indice
	Prefazione. Come si fa la Grande Differenza
	Ringraziamenti
	Parte 1 - Pensare la Grande Differenza
	1. Obiettivi che fanno la (Grande) Differenza
	1. Quali obiettivi?
	2. Non desiderare obiettivi dei quali potresti pentirti




