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INTRODUZIONE

Ci sono settori nel mondo del fitness che, negli anni, sono cresciuti, si sono evoluti, si
sono saturati.

E poi ce ne sono altri che, nonostante il loro potenziale, sono rimasti indietro.

Non perché manchino le persone.

Non perché manchi l'interesse.

Ma perché manca una visione chiara.

L'allenamento giovanile € uno di questi.

Se lavori in palestra, se sei un istruttore o gestisci una struttura, probabilmente ti sei
gia trovato in questa situazione: bambini presenti, attivita presenti... ma nessuna

vera direzione.

Un insieme di proposte scollegate, spesso inserite per “completare” I'offerta, senza
un progetto reale alle spalle.

Per anni questo é stato considerato normale.

Si e dato per scontato che il settore giovanile fosse qualcosa di semplice, quasi
automatico. Qualcosa che “si fa”, ma su cui non € necessario costruire davvero.



Nel tempo, pero, lavorando sul campo, parlando con istruttori, titolari di palestra,
federazioni e realta diverse anche fuori dall'ltalia, € emerso un elemento comune.

Il problema non e la mancanza di opportunita.
Il problema & che il settore giovanile non viene trattato come un settore.
E questa differenza cambia tutto.

Perché lavorare con bambini e ragazzi non significa semplicemente proporre
un’attivita.

Significa entrare in una fase dello sviluppo in cui si costruiscono abitudini, capacita,
mentalita.

Significa avere un impatto che va molto oltre la singola lezione.

E proprio per questo, richiede un approccio diverso.
Questo libro nasce con un obiettivo preciso: fare chiarezza.

Non dal punto di vista tecnico.

Non per spiegare esercizi o protocolli.

Ma per aiutarti a capire:

<~ come costruire un settore, non un corso

<~ come svilupparlo nel tempo

<~ come trasformarlo in qualcosa di concreto, sostenibile e strutturato

Se sei un istruttore, per capire se puo diventare una tua specializzazione reale.
Se sei un titolare di palestra, per capire se puo diventare un settore stabile e
profittevole all'interno della tua realta.

Quello che troverai nelle prossime pagine non e teoria astratta.
E il risultato di anni di esperienza diretta, di errori, di tentativi, di progetti costruiti in
contesti diversi, con realta diverse.

Alcune funzionate subito, altre no.

Ma tutte fondamentali per capire cosa serve davvero per costruire qualcosa che
duri.

L'obiettivo non é convincerti.

E metterti nella condizione di scegliere con consapevolezza.



CAPITOLO 1
Perché oggi parlare di allenamento giovanile

Quando si parla di allenamento giovanile, spesso si ha la sensazione di trovarsi di
fronte a qualcosa di gia conosciuto.

E un tema che, almeno a parole, sembra chiaro a tutti. Si sente dire che & importante
iniziare presto, che il movimento & fondamentale fin da piccoli, che sviluppare
capacita motorie in eta giovanile fa la differenza anche nel lungo periodo.

Sono concetti corretti. Il problema & che, nella pratica, raramente vengono applicati
davvero.

Nel corso degli anni, lavorando in questo settore, una delle cose che ho notato piu
spesso e proprio questa distanza tra cio che si dice e cio che si fa. Da una parte c'é
consapevolezza, dall'altra manca struttura.

Nella maggior parte delle realta, il settore giovanile esiste, ma é trattato come
qualcosa di marginale. Un'aggiunta, non una priorita. Un‘attivita tra le tante, spesso
affidata alle figure meno esperte o gestita senza una vera progettazione.

E una dinamica che si ripete in moltissimi contesti.

Parlando con titolari di palestra, capita spesso di sentire frasi come: “Si, qualcosa per
i bambini lo facciamo”. E quel “qualcosa” € esattamente il punto.

Perché quel “qualcosa” raramente € un settore.

I Errore comune

Pensare che “fare qualcosa per bambini e ragazzi” significhi davvero
aver costruito un settore.
Nella maggior parte dei casi € solo un’attivita isolata, senza strategia.




Nel tempo questo approccio ha portato a una conseguenza molto chiara: un'enorme
area di intervento, ma ancora poco sviluppata dal punto di vista professionale.

Allo stesso tempo, pero, il contesto & cambiato profondamente.

| bambini di oggi vivono il movimento in modo completamente diverso rispetto al
passato. Il gioco spontaneo, quello fatto di corse, salti, esperienze libere all'aperto, &
diminuito drasticamente. Gli spazi sono cambiati, le abitudini quotidiane si sono
trasformate, il tempo dedicato al movimento si e ridotto.

Questo non e un giudizio, € un dato di fatto.

E questo dato porta con sé una conseguenza precisa: sempre piu bambini crescono
con un bagaglio motorio limitato.

s Concetto chiave

Il problema non e solo che i bambini si muovono meno.
Il problema & che spesso non sviluppano le basi motorie necessarie
per muoversi bene.

Nel mio lavoro mi capita sempre piu spesso di vedere bambini che fanno fatica in
cose che qualche anno fa erano naturali. Coordinazione, equilibrio, gestione del
corpo nello spazio. Non si tratta di casi isolati, ma di una tendenza sempre piu
diffusa.

Accanto a questo, c'é un altro fenomeno evidente: 'abbandono precoce dello sport.

Molti ragazzi iniziano, ma smettono presto. Non trovano il loro ambiente, non si
sentono a proprio agio, non riescono a sostenere determinati contesti. E spesso non
esiste un’'alternativa.

Da una parte quindi abbiamo una riduzione del movimento spontaneo.
Dall'altra una difficolta a mantenere continuita nello sport organizzato.
In mezzo, C'é uno spazio enorme.



Uno spazio che oggi, nella maggior parte dei casi, non viene occupato in modo
strutturato.

E proprio qui che entra in gioco il tema dell'allenamento giovanile.

Non come semplice attivita, ma come risposta a un bisogno reale. Un bisogno che
riguarda non solo la parte fisica, ma anche quella educativa, relazionale e
comportamentale.

Quando si inizia a osservare questo settore con questa prospettiva, cambia
completamente il modo di interpretarlo.

Non si tratta piu di “far muovere i bambini"”.
Si tratta di capire come costruire un contesto in cui possano svilupparsi nel modo
corretto.

Ed é in questo passaggio che emerge la vera differenza tra chi inserisce un’attivita e
chi costruisce un settore.

Perché nel primo caso si aggiunge qualcosa.

Nel secondo si crea valore.

CAPITOLO 2
Il mercato dell’'allenamento giovanile

Quando si inizia a parlare di allenamento giovanile in modo piu concreto, la
domanda che arriva quasi sempre ¢ la stessa.

“Ma davvero c'@ mercato?”

E una domanda legittima.
E, allo stesso tempo, € la domanda che piu spesso porta fuori strada.



Perché il problema non é capire se esiste un mercato.
Il mercato esiste gia.

Il problema & che, nella maggior parte dei casi, non viene visto nel modo corretto.

GUARDARE IL MERCATO NEL MODO GIUSTO

Nel mondo del fitness siamo abituati a ragionare per categorie molto chiare.
adulti

dimagrimento

performance

riabilitazione

Quando si parla di bambini e ragazzi, invece, questa chiarezza spesso viene meno. Si
tende a semplificare tutto, a ridurre il discorso a poche attivita gia conosciute, senza
fermarsi davvero ad analizzare cosa c'é dietro.

Nel corso degli anni, parlando con tanti istruttori e titolari di palestra, mi sono reso
conto che il primo limite non & la mancanza di opportunita, ma il modo in cui viene

percepito il settore.

Molti lo vedono come qualcosa di piccolo, accessorio, quasi marginale. Un’aggiunta
all'offerta principale, non una vera area di sviluppo.

Ed e proprio questa percezione a creare il problema.

UN MERCATO MOLTO PIU AMPIO DI QUANTO SI PENSI

Se ci si ferma un attimo ad osservare, il pubblico potenziale &€ enorme.
Bambini e ragazzi non sono una nicchia. Sono una presenza costante, trasversale,
che si rinnova nel tempo. Ogni anno nuove famiglie entrano in questo ciclo, ogni

anno nuove esigenze emergono.

Eppure, se si guarda l'offerta reale, si nota una forte discrepanza.
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Ci sono molte attivita dedicate ai bambini, ma pochissime realta che lavorano in
modo strutturato sull'allenamento giovanile.

Questa differenza e fondamentale.
Perché fare attivita per bambini non significa occupare questo mercato.

s Concetto chiave

Il mercato dell’allenamento giovanile non € composto solo da
bambini sedentari.

E formato anche da ragazzi gia attivi che possono migliorare
performance, coordinazione e preparazione fisica.

ATTIVITA SPORTIVE E SPAZIO LIBERO

Le attivita sportive tradizionali coprono una parte importante del panorama.

Calcio, danza, arti marziali, nuoto. Sono realta consolidate, con una loro
organizzazione e un loro pubblico. In molti casi funzionano bene e svolgono un ruolo
fondamentale.

Ma non coprono tutto.

Non tutti i bambini si trovano a loro agio in uno sport specifico.
Non tutti vogliono o possono entrare in un contesto agonistico.
Non tutti trovano risposta alle loro esigenze in una singola disciplina.

Nel mio lavoro mi é capitato piu volte di confrontarmi con genitori che mi dicevano:
“Mio figlio ha provato due o tre sport, ma non si & trovato”. Non perché non avesse
voglia di muoversi, ma perché non era il contesto giusto per lui.

Queste situazioni sono molto piu frequenti di quanto si pensi.
E ogni volta che succede, si crea uno spazio.
Uno spazio che, nella maggior parte dei casi, rimane vuoto.



UN CAMBIAMENTO NELLE FAMIGLIE

Negli ultimi anni & cambiato anche il modo in cui i genitori si avvicinano all'attivita
fisica dei figli.

Se prima l'obiettivo era semplicemente “far fare sport”, oggi la richiesta e piu
articolata. Sempre piu spesso mi capita di parlare con genitori che fanno domande
diverse.

Non chiedono solo quale sport scegliere, ma cercano qualcosa che aiuti il bambino a
crescere meglio dal punto di vista fisico.

Vogliono capire:
e come migliorare la coordinazione
e come sviluppare forza e resistenza
e come prevenire problemi legati alla postura

Il problema e che non sempre trovano risposte chiare.
E quando la risposta non c'e, la domanda resta.

DUE MONDI CHE CONVIVONO

Un altro aspetto interessante riguarda il tipo di pubblico.
Spesso si pensa che il settore giovanile sia legato principalmente ai bambini
sedentari. E un'idea diffusa, ma limitante.

Nel tempo ho visto che il mercato € composto da due grandi gruppi.
Da una parte ci sono bambini e ragazzi che non praticano attivita fisica in modo
regolare. Dall'altra ci sono quelli che fanno sport, anche a livelli importanti.

All'inizio pud sembrare che questi due mondi non abbiano nulla in comune. In realta,
entrambi hanno bisogno di qualcosa.

Chi e sedentario ha bisogno di iniziare.
Chi pratica sport ha bisogno di migliorare.

Quando questo concetto diventa chiaro, cambia completamente la prospettiva.
Non si tratta piu di scegliere un target, ma di capire come rispondere a esigenze
diverse.



.| Concetto strategico
Nel settore giovanile non devi scegliere tra:
e bambini sedentari

e bambini sportivi

~~ Devi lavorare su entrambi.

UN MERCATO POCO PRESIDIATO

A questo punto il quadro é evidente.

C'@ una domanda reale.
Ci sono esigenze in crescita.
C'@ uno spazio non completamente occupato.

Eppure, le realta che si posizionano in modo chiaro su questo settore sono ancora
poche.

Capita raramente di sentire qualcuno dire: “Quella palestra é specializzata
nell'allenamento giovanile” oppure “Quellistruttore lavora proprio su quello”.

Nella maggior parte dei casi, il settore e presente, ma non e riconoscibile.
E questo, dal punto di vista professionale, &€ un’enorme opportunita.

OLTRE IL CONCETTO DI CONCORRENZA

Un passaggio importante riguarda il modo in cui si interpretano le altre realta del
territorio.

All'inizio € normale pensare in termini di concorrenza. Le societa sportive, le scuole di
danza, le piscine vengono viste come alternative.

Nel tempo, pero, lavorando su questo settore, mi sono reso conto che la logica e
diversa.



Molto spesso non si tratta di concorrenti, ma di possibili collaborazioni.
Un programma di allenamento giovanile ben strutturato puo affiancare queste
attivita, completarle, migliorare il lavoro che viene gia fatto. Puo diventare un

supporto, non una sostituzione.

Questo approccio cambia completamente il modo di muoversi sul territorio.

UNA QUESTIONE DI POSIZIONAMENTO

Alla fine, tutto si riduce a una scelta.

Si puo continuare a lavorare in modo generico, inserendo qualche attivita in piu,
oppure si puo decidere di costruire qualcosa di riconoscibile.

Nel primo caso si resta uno tra tanti.
Nel secondo si inizia a occupare uno spazio preciso.

E quando uno spazio e poco presidiato, chi arriva per primo e lavora bene ha un
vantaggio enorme.

Non perché il mercato sia facile, ma perché non é ancora affollato da professionisti
strutturati.

* Applicazione pratica

Se vuoi capire il tuo potenziale mercato:
e osserva quanti bambini non fanno sport
e osserva quanti fanno sport senza preparazione atletica
e osserva quanti potrebbero migliorare

<~ Il mercato & molto piu grande di quanto pensi.




CAPITOLO 3
Chi e il vero cliente

Quando si entra nel mondo dell'allenamento giovanile, '@ una domanda che prima o
poi emerge in modo naturale:

CHI E IL MIO CLIENTE?
Nel fitness tradizionale la risposta e spesso immediata. Esistono target abbastanza
chiari, bisogni riconoscibili, categorie definite.

Nel settore giovanile, invece, questa chiarezza iniziale manca.

Ed é proprio qui che nasce uno degli errori piu frequenti: cercare una risposta
semplice a una domanda che semplice non é.

Molti identificano il cliente con una sola figura: il bambino sedentario.
Quello che non fa sport, che si muove poco, che passa molto tempo fermo.

E una rappresentazione reale, ma incompleta.

Perché limitarsi a questa visione significa ridurre drasticamente il potenziale del
settore e, soprattutto, non comprendere fino in fondo la sua struttura.

s Concetto chiave

Limitarsi ai bambini sedentari significa vedere solo una parte del
mercato.

<~ Il settore giovanile € molto piu ampio di quanto sembra.




DUE MERCATI, NON UNO

Quando si analizza il settore con maggiore attenzione, emerge una realta diversa.

Da una parte esiste il bambino sedentario, che ha bisogno di iniziare a muoversi, di
costruire le basi, di sviluppare competenze motorie che spesso oggi mancano.
Questo e il primo mercato, quello piu evidente, ma anche il piu difficile da
intercettare.

Dall'altra parte, pero, esiste un secondo mercato, spesso sottovalutato: quello dei
bambini e dei ragazzi che praticano gia sport.

All'inizio molti li escludono. Pensano che siano gia “coperti”, che non abbiano bisogno
di altro, che il loro percorso sia gia completo. In realta, succede esattamente il
contrario.

Chi pratica sport ha esigenze ancora piu specifiche. Ha bisogno di migliorare, di
completare il proprio percorso, di lavorare su aspetti che la disciplina principale non
sviluppa in modo completo.

E qui che entra in gioco il concetto di allenamento giovanile come sistema integrato.
Non si tratta di sostituire lo sport che il ragazzo pratica, ma di affiancarlo. Di costruire

qualcosa che migliori la sua performance, la sua coordinazione, la sua capacita di
movimento.



E questo apre un’opportunita enorme.

Perché a quel punto non stai piu scegliendo tra due mercati, ma stai lavorando su
entrambi.

;| Concetto strategico
Nel settore giovanile puoi lavorare su due mercati:

e chideve iniziare
e chivuole migliorare

<~ Ed e proprio questa combinazione che rende il settore cosi
potente.

IL CAMBIO DI PROSPETTIVA: DAL CLIENTE AL BISOGNO

A questo punto diventa evidente che la domanda iniziale &, in parte, sbagliata.

Non si tratta solo di capire chi e il cliente, ma soprattutto di capire di cosa ha
bisogno.
Questo cambio di prospettiva e fondamentale.

Perché nel momento in cui inizi a ragionare sui bisogni, il mercato si amplia
automaticamente. Non sei piu limitato a una categoria, ma puoi costruire un sistema
capace di rispondere a esigenze diverse.

Ci sara chi deve iniziare da zero, chi deve recuperare competenze motorie di base,
chi vuole migliorare la propria performance sportiva, chi ha bisogno di lavorare su
aspetti specifici come la postura o la coordinazione.

Ogni situazione e diversa, ma tutte possono rientrare nello stesso settore, se questo
e costruito nel modo corretto.



IL VERO DECISORE: IL RUOLO DEI GENITORI

C'e poi un altro elemento che rende questo settore completamente diverso rispetto
al mondo degli adulti.

Nel fitness tradizionale, chi si allena e anche chi decide.
Nel settore giovanile, invece, questa dinamica cambia completamente.

Il bambino partecipa, vive I'esperienza, si allena.
Ma chi osserva, valuta e decide ¢ il genitore.

. Errore comune
Pensare che il cliente sia solo il bambino.
< Inrealta lavori sempre con due persone:

e il bambino che siallena
e il genitore che decide

Questo significa che il tuo lavoro non si rivolge mai a una sola persona.

Da una parte devi saper lavorare con i bambini e i ragazzi, dall'altra devi essere in
grado di comunicare con gli adulti. Devi spiegare, far comprendere, trasmettere
valore.

Molti istruttori sono molto competenti dal punto di vista tecnico, ma faticano nel
rapporto con i genitori. E questo, nel lungo periodo, diventa un limite importante.

Perché se il genitore non comprende quello che stai facendo, difficilmente dara
continuita al percorso.

Al contrario, quando il genitore viene coinvolto, quando capisce, quando percepisce
valore, diventa un alleato fondamentale. Sostiene il percorso, lo rafforza e
contribuisce alla crescita del settore.



UN SISTEMA, NON UN SINGOLO TARGET

Arrivati a questo punto, il concetto di cliente assume un significato completamente
diverso.

Non esiste un unico profilo da intercettare.
Non esiste un solo tipo di bambino.
Non esiste un solo bisogno.

Esiste un sistema.

Un sistema in cui convivono:
e bambini sedentari che devono iniziare
e ragazzi sportivi che vogliono migliorare
e genitori che osservano e decidono

Capire questo e il passaggio che trasforma completamente il modo di lavorare.
Perché da quel momento in poi non stai piu cercando iscritti, ma stai costruendo un

contesto capace di accogliere esigenze diverse e di dare risposte concrete.

Ed e proprio qui che il settore inizia a diventare davvero interessante.

BAMBINO

RAGAZZO GENITORE
SPORTIVO



CAPITOLO 4
Attivita istituzionali vs settore giovanile

Quando si parla di lavorare con bambini e ragazzi all'interno di una palestra o di una
struttura sportiva, nella maggior parte dei casi emerge subito un’osservazione:

“Ma noi facciamo gia attivita per bambini.”

Ed é spesso vero.

Ci sono corsi di danza, arti marziali, nuoto, sport di squadra. In molte realta il settore
giovanile esiste gia, almeno apparentemente. Ma proprio qui nasce uno degli
equivoci piu grandi.

Fare attivita per bambini non significa automaticamente aver costruito un settore.

Significa, nella maggior parte dei casi, aver inserito dei corsi.
E tra queste due cose c'e una differenza sostanziale.

I Errore comune

Pensare che inserire corsi per bambini significhi aver costruito un
settore.

< Un corso riempie un orario.
= Un settore costruisce un sistema.

IL LIMITE DELLE ATTIVITA ISTITUZIONALI

Le attivita come danza, karate, nuoto o calcio sono fondamentali. Hanno un valore
enorme, sia dal punto di vista educativo che sportivo. Non sono il problema, anzi:
SONO una risorsa.



Il punto, pero, € un altro.

Queste attivita funzionano molto bene finché il bambino e dentro quel percorso. Ma
nel momento in cui smette, spesso si interrompe completamente il rapporto.

Il bambino esce... e non torna.

Questo succede per diversi motivi. A volte cambia interesse, a volte non si trova piu
bene, a volte l'attivita diventa troppo impegnativa o troppo specifica. In altri casi,
semplicemente, non e piu quella giusta per lui in quel momento.

E quando manca un sistema alternativo, quel bambino si perde.

Non passa ad altro. Non resta nel mondo del movimento. Non continua in un

percorso diverso.
Smette.

s Concetto chiave

Il problema non é ’labbandono di uno sport.
_~ Il problema & 'assenza di un’alternativa

LA DIFFERENZA TRA CORSO E SETTORE

Qui entra in gioco il concetto di settore giovanile.

Un corso e un‘attivita singola, isolata, con un inizio e una fine.
Un settore, invece, & un sistema.

Un sistema capace di accogliere il bambino in momenti diversi del suo percorso.
Capace di adattarsi ai cambiamenti, di offrire alternative, di mantenere il contatto
anche quando una singola attivita viene abbandonata.

Questo cambia completamente la logica.



Non si tratta piu di riempire un corso, ma di costruire un percorso continuo.
Non si tratta piu di proporre un‘attivita, ma di creare un ambiente.

E soprattutto, non si tratta piu di perdere un bambino quando smette... ma di
offrirgli una strada diversa per continuare.

UN'ATTIVITA CHE NON E IN CONCORRENZA

Uno degli aspetti piu interessanti del settore giovanile, quando e costruito
correttamente, € che non entra in competizione con le altre attivita.

Al contrario, crea sinergia.

Un programma di allenamento giovanile puo affiancare la danza, migliorare la
performance di chi fa calcio, supportare chi pratica arti marziali. Puo diventare una
preparazione atletica trasversale, utile per qualsiasi disciplina.

Questo cambia radicalmente il posizionamento.

Non sei piu “un’alternativa” alle altre attivita.
Diventi un'integrazione.




E questo apre possibilita completamente nuove.

Puoi collaborare con societa sportive, con allenatori, con realta che prima venivano
viste come concorrenti. Puoi creare percorsi condivisi, lavorare su obiettivi comuni,
costruire relazioni che vanno oltre la singola lezione.

;| Concetto strategico

Quando costruisci un settore giovanile:
e non competicon le altre attivita

e le completi

e creisinergie

Ed € qui che nascono le vere opportunita.

INCLUSIVITA E CONTINUITA

Un altro aspetto fondamentale riguarda I'accessibilita.

Le attivita istituzionali, per loro natura, tendono a selezionare. Non sempre in modo
esplicito, ma succede. Alcuni bambini si trovano meglio, altri meno. Alcuni
continuano, altri abbandonano.

Un settore giovanile ben costruito, invece, ha una caratteristica diversa: e inclusivo.

Puo accogliere chi non si trova bene in uno sport specifico.
Puo adattarsi a livelli diversi.
Puo lavorare su abilita, non solo su eta o prestazione.

E questo permette di mantenere dentro il sistema anche quei bambini che altrimenti
uscirebbero completamente dal mondo sportivo.



UN CAMBIO DI MENTALITA

Il passaggio da “corso” a “settore” non & solo organizzativo. E soprattutto mentale.
Significa smettere di ragionare per singole attivita e iniziare a ragionare per percorsi.
Significa vedere il bambino non come un partecipante a un corso, ma come una
persona che sta attraversando fasi diverse della crescita.

E significa, soprattutto, costruire qualcosa che duri nel tempo.

Perché un corso puo funzionare per una stagione.
Un settore, invece, puo crescere anno dopo anno.

E quando questo accade, cambia completamente il valore di quello che stai
costruendo.

CAPITOLO 5
Il vero significato di allenare bambini e ragazzi

Quando si parla di bambini e ragazzi, una delle convinzioni piu radicate e questa:
“Devono giocare.”

E una frase che abbiamo sentito tutti, ed & anche corretta... ma solo in parte.

Il problema nasce quando questo concetto viene portato dentro un contesto
professionale senza essere realmente compreso. Perché nel momento in cui si lavora

in una palestra, in un centro sportivo o in un progetto strutturato, il semplice “far
giocare” non basta piu.



Il gioco, da solo, non e un obiettivo.
E uno strumento.
Questa distinzione e fondamentale.

Perché se il tuo obiettivo e far giocare i bambini, stai creando un contesto ricreativo.

Se invece il tuo obiettivo ¢ allenarli, ma attraverso il gioco, allora stai costruendo
qualcosa di completamente diverso.

Ed e proprio qui che nasce il vero significato del lavoro nel settore giovanile.

ALLENAMENTO E DIVERTIMENTO: UN EQUILIBRIO DA
COSTRUIRE

Allenare bambini e ragazzi non significa trasformare la palestra in un ambiente
rigido, serio e privo di leggerezza. Al contrario, significa creare un’esperienza in cui il
bambino si diverte, ma allo stesso tempo cresce.

La difficolta sta proprio qui.

Perché dal punto di vista dell'istruttore, quello che accade durante una lezione e un
processo strutturato.

C'e un obiettivo, '@ una progressione, c'e una logica dietro ogni proposta.

Dal punto di vista del bambino, invece, tutto questo deve essere percepito in modo
completamente diverso.

Deve essere vissuto come un gioco.
Quando queste due dimensioni si incontrano, succede qualcosa di potente.

Il bambino si diverte, partecipa, e coinvolto... ma nello stesso tempo sta sviluppando
capacita, competenze, consapevolezza del proprio corpo.

Se manca uno dei due elementi, il sistema non funziona.



Se c'e solo allenamento, il rischio e perdere il coinvolgimento.
Se c'e solo gioco, manca lo sviluppo.

Il punto di equilibrio e cio che distingue un’attivita improvvisata da un lavoro
professionale.

L'ERRORE DI ASSOCIARE | BAMBINI AL CAOS

Un altro limite molto diffuso riguarda la percezione dell'ambiente.

Molte persone, quando pensano a bambini e ragazzi in palestra, immaginano
automaticamente caos, rumore, disordine. E un'associazione quasi automatica,
spesso legata a esperienze vissute in altri contesti: scuola, feste, momenti ricreativi.

Ma questo non e il modello di riferimento.
Quello ¢ il contesto del gioco libero, non quello dell'allenamento.

In un ambiente strutturato, dove esiste un metodo, una guida, una direzione chiara,
la dinamica cambia completamente. | bambini non sono caotici per natura.
Diventano caotici quando manca una struttura.



s# Concetto chiave

Il caos non dipende dai bambini.
Dipende dalla mancanza di struttura.

Quando invece sanno cosa fare, quando percepiscono una guida, quando si sentono
coinvolti, il comportamento cambia.

Non significa eliminare energia o entusiasmo. Significa canalizzarli.

E questo € uno dei passaggi piu importanti per chi vuole lavorare seriamente nel
settore: cambiare la propria percezione.

Perché se si parte con l'idea che lavorare con i bambini sia stressante, difficile,
disordinato... sara difficile costruire qualcosa di solido.

Se invece si comprende che, con il giusto approccio, puo diventare uno degli
ambienti piu stimolanti e produttivi, allora cambia tutto.

ALLENARE SIGNIFICA COSTRUIRE

Allenare bambini e ragazzi non significa semplicemente farli muovere.

Significa costruire.

Costruire capacita motorie, certo. Ma anche abitudini, atteggiamenti, modo di vivere
il movimento.

In questa fase della vita, ogni esperienza ha un impatto molto piu profondo rispetto
all'etd adulta. E il momento in cui si sviluppano le basi, non solo fisiche, ma anche
mentali.



Un bambino che vive l'allenamento come qualcosa di positivo, coinvolgente,
stimolante, avra molte piu probabilita di mantenere un rapporto sano con l'attivita
fisica nel tempo.

Al contrario, un'esperienza negativa puo allontanarlo per anni.
E questo da una misura molto chiara della responsabilita che ha chi lavora in questo
settore.

Non si tratta solo di fare una lezione.
Si tratta di influenzare un percorso.

UNA VISIONE PIU AMPIA DEL LAVORO

Quando si comprende davvero il significato di allenare bambini e ragazzi, cambia
anche il modo di vedere il proprio ruolo.

Non sei piu semplicemente un istruttore.
Diventi una figura di riferimento.

Il bambino si fida, segue, osserva. Spesso esegue senza filtri, senza mettere in
discussione.

Questo livello di fiducia e raro nel mondo adulto, ma nel settore giovanile & una delle
caratteristiche piu forti.

E proprio per questo deve essere gestito con consapevolezza.
Allenare, in questo contesto, non & solo una competenza tecnica. E un insieme di
capacita: comunicative, relazionali, educative.

E un lavoro pit complesso, ma anche molto pit profondo.

E quando viene fatto nel modo giusto, i risultati non si vedono solo nel breve
periodo, ma nel tempo.

Perché quello che costruisci oggi... pud rimanere per anni.



CAPITOLO 6
Le fasce di eta: comprendere le differenze per
lavorare meglio

Uno degli errori piu comuni quando si entra nel mondo dell'allenamento giovanile &
quello di considerare bambini e ragazzi come un unico gruppo.

Si parla genericamente di “bambini”, come se si trattasse di una categoria omogenea.
In realta, basta osservare anche solo superficialmente per rendersi conto che le
differenze sono enormi.

Tra un bambino di quattro anni e un ragazzo di quattordici '€ un mondo.
Non cambiano solo le capacita fisiche. Cambia il modo di pensare, di comunicare, di
relazionarsi, di percepire cio che accade durante una lezione.

Per questo motivo, se si vuole costruire qualcosa di serio, € fondamentale partire da
un presupposto chiaro:

non esiste un unico approccio valido per tutti.

Esistono fasi diverse, e ognuna richiede una chiave di lettura specifica.

s Concetto chiave

Allenare bambini e ragazzi non significa adattare lo stesso metodo.
~ Significa cambiare approccio in base alla fase di crescita.

4-6 ANNI: COSTRUIRE LE FONDAMENTA

La prima fascia di eta e quella che va indicativamente dai 4 ai 6 anni.



E una fase estremamente delicata e, allo stesso tempo, straordinaria. Qui si pongono
le basi del movimento. Tutto quello che viene fatto in questo periodo ha un impatto
diretto sullo sviluppo futuro.

In questa eta il bambino ha bisogno di muoversi, esplorare, sperimentare. La
componente ludica e fondamentale, ma non deve essere casuale. Deve essere
guidata, organizzata, pensata.

Il gioco diventa il mezzo attraverso cui costruire competenze.

Non si tratta di insegnare gesti tecnici specifici, ma di sviluppare schemi motori di
base, coordinazione, percezione del corpo. E un lavoro che richiede sensibilita,
capacita di osservazione e una grande attenzione al modo in cui si propone ogni
attivita.

Chi lavora bene in questa fascia di eta costruisce fondamenta solide.
Chi lavora in modo superficiale rischia di creare lacune difficili da recuperare.

s Concetto chiave

La fascia 4-6 anni non & una fase “semplice”.
- E la fase piu importante per costruire le basi del movimento.

7-10 ANNI: SVILUPPO E CONSAPEVOLEZZA

Con la crescita, intorno ai 7-10 anni, il bambino inizia a cambiare.

Diventa piu consapevole, pil attento, piu ricettivo. E una fase molto interessante
perché si iniziano a vedere i primi veri miglioramenti evidenti dal punto di vista
motorio.



La coordinazione si sviluppa in modo significativo, la capacita di apprendere
aumenta, il bambino é piu in grado di comprendere e replicare cio che gli viene
proposto.

Qui si puo iniziare a strutturare il lavoro in modo piu preciso, mantenendo
comunqgue una componente dinamica e coinvolgente.

E una fase in cui si pud costruire molto.

Se il lavoro e fatto bene, il bambino acquisisce competenze che gli permetteranno di
affrontare qualsiasi attivita sportiva con maggiore facilita.

Se invece manca una struttura, il rischio e quello di arrivare alle fasi successive con
carenze evidenti.

11-14 ANNI: EDUCARE AL MOVIMENTO

La fascia degli 11-14 anni rappresenta un momento di transizione.

Il corpo cambia, la mente cambia, e spesso cambiano anche le motivazioni. E una
fase in cui diventa fondamentale lavorare non solo sul piano fisico, ma anche su
quello educativo.

Qui il concetto di allenamento deve iniziare a essere percepito in modo piu chiaro.

Il ragazzo deve comprendere che cio che sta facendo ha uno scopo. Deve iniziare a
sviluppare una mentalita, un approccio piu consapevole.

Non significa rendere tutto piu rigido o meno divertente, ma introdurre una
dimensione diversa.
E una fase in cui si possono costruire abitudini.

Al contrario, se questa fase viene trascurata, il rischio € quello di arrivare
all'adolescenza senza punti di riferimento.



TEENAGER: UNA FASE CRITICA E DECISIVA

L'eta adolescenziale e probabilmente la piu complessa.

E il momento in cui si registra il piu alto tasso di abbandono sportivo. Molti ragazzi
smettono, si allontanano dall'attivita fisica, perdono interesse.

Le motivazioni sono diverse: cambiamenti personali, difficolta di inserimento nei
contesti sportivi, mancanza di un ambiente adatto.

Spesso si trovano in una situazione intermedia. Non si riconoscono piu nei contesti
dedicati ai bambini, ma non si sentono nemmeno a loro agio negli ambienti degli
adulti.

E questo crea un vuoto.
Un settore giovanile ben strutturato puo colmare proprio questo spazio.

Puo offrire un ambiente adeguato, un linguaggio vicino, un contesto in cui il ragazzo
si sente parte di qualcosa. Puo diventare un punto di riferimento in una fase in cui
molti altri contesti non riescono a esserlo.

* Concetto strategico

'adolescenza € la fase piu critica.
~~ Ma e anche quella con il piu grande potenziale di sviluppo.

ETA O ABILITA?

Un ultimo aspetto da considerare riguarda il criterio di suddivisione.

Tradizionalmente si tende a dividere i gruppi per eta. E una scelta logica, ma non
sempre efficace.



In molti casi, la differenza tra due bambini della stessa eta puo essere enorme. Livelli
di coordinazione, capacita di apprendimento, esperienza pregressa possono variare
in modo significativo.

Per questo motivo, quando possibile, diventa utile iniziare a ragionare anche in
termini di abilita.
Non significa eliminare completamente il criterio anagrafico, ma affiancarlo a una

valutazione piu funzionale.

Questo permette di creare gruppi piu equilibrati, di lavorare meglio e di offrire
un’esperienza piu efficace per tutti.

I Errore comune

Dividere i gruppi solo per eta.
<~ Le differenze reali sono spesso nelle abilita.

COMPRENDERE PER COSTRUIRE

Conoscere le diverse fasce di eta non é solo una questione teorica.
E cid che permette di costruire un sistema coerente.

Ogni fase ha esigenze diverse, tempi diversi, modalita diverse. E solo comprendendo
queste differenze é possibile creare un percorso che abbia senso nel lungo periodo.

Perché un settore giovanile non si costruisce adattando lo stesso modello a tutti.
Si costruisce riconoscendo le differenze... e lavorando su di esse.



FASCIA OBIETTIVO

4-6 Gioco strutturato Basi motorie
7-10 Coordinazione Sviluppo
11-14 Educazione Consapevolezza
Teen Adesione Continuita

CAPITOLO 7
| servizi: come costruire un’offerta completa

Uno degli errori piu comuni quando si prova a entrare nel settore giovanile & partire
con un’'idea molto semplice:
“Apriamo un corso per bambini.”

E un punto di partenza, ma non pud essere un punto di arrivo.

I Errore comune

Pensare che un corso sia sufficiente per sviluppare il settore giovanile.
<~ Un corso avvia il lavoro.
<~ Non lo sostiene nel tempo




Un corso, da solo, e limitato. Funziona fino a un certo punto, intercetta una parte del
mercato, ma non ¢ in grado di sostenere uno sviluppo reale nel tempo. Per costruire
un settore, serve qualcosa di diverso.

Serve un'offerta.
Non un‘attivita singola, ma un insieme di servizi che rispondano a esigenze diverse.
Questo e il passaggio che trasforma un’idea in un sistema.

s Concetto chiave

Un settore non si costruisce con un’attivita.
<~ Si costruisce con un sistema di servizi.

IL CORSO COLLETTIVO: LA BASE DI PARTENZA

Il corso collettivo &, nella maggior parte dei casi, il primo elemento da cui si parte.

E semplice da organizzare, accessibile per le famiglie, facilmente comprensibile. Ha
una struttura chiara: giorni, orari, gruppo, istruttore.

Ed é giusto che sia cosi.

Il lavoro di gruppo ha un valore importante, soprattutto per quanto riguarda la
componente sociale. | bambini condividono, si confrontano, vivono un'esperienza
insieme. Questo crea coinvolgimento e facilita 'adesione iniziale.

Ma il corso collettivo, da solo, non basta.
Non puo0 coprire tutte le esigenze. Non pu0 adattarsi a tutte le situazioni. Non puo
rispondere in modo specifico a ogni bambino.

Per questo motivo deve essere considerato come una base, non come l'unico
elemento dell'offerta.



SMALL GROUP: QUALITA E ACCESSIBILITA

Un’evoluzione naturale del corso collettivo & rappresentata dagli small group.
Gruppi piu piccoli, piu controllati, piu personalizzabili.

Questa tipologia di lavoro ha un potenziale enorme, perché si colloca esattamente a
meta tra il gruppo e l'individuale. Permette di mantenere una dimensione condivisa,

ma allo stesso tempo offre maggiore attenzione al singolo.

Dal punto di vista pratico, & una soluzione estremamente interessante anche per le
famiglie.

Il costo viene suddiviso tra piu partecipanti, rendendo il servizio piu accessibile
rispetto al personal training, ma con un livello qualitativo piu alto rispetto al gruppo
numMeroso.

In molti casi, lo small group nasce proprio da un’esigenza concreta.

Due o tre bambini che vogliono iniziare insieme, magari amici, magari compagni di
scuola, che non si sentono pronti per inserirsi in un gruppo piu ampio.

Oppure ragazzi che hanno bisogno di un lavoro piu mirato, ma non completamente
individuale.

E una formula flessibile, adattabile, e spesso sottovalutata.



;| Concetto strategico

Lo small group € uno dei servizi piu potenti perché:
e unisce qualita e accessibilita
e mantiene la componente sociale

e aumenta il valore percepito

< Ed e spesso sottoutilizzato.

ALLENAMENTO INDIVIDUALE: UN'OPPORTUNITA
SOTTOVALUTATA

Quando si parla di personal training per bambini e ragazzi, la reazione piu comune é
di sorpresa.

Molti faticano a immaginare questa possibilita. Eppure, € una delle aree con il
maggiore potenziale.




L'allenamento individuale permette di lavorare in modo estremamente specifico.

E ideale per la preparazione atletica, per il recupero di carenze motorie, per il lavoro
posturale.

E anche la soluzione migliore in alcune situazioni particolari: ragazzi che hanno
bisogno di maggiore attenzione, che non si trovano bene nei gruppi, o che hanno
obiettivi precisi legati allo sport che praticano.

Dal punto di vista dei risultati, € uno degli strumenti piu efficaci.

E dal punto di vista del valore percepito, € molto alto. | genitori comprendono
facilmente l'utilita di un lavoro personalizzato, soprattutto quando viene spiegato in

modo chiaro.

Non deve sostituire il lavoro di gruppo, ma affiancarlo.

PREPARAZIONE ATLETICA: IL PONTE CON LO SPORT

Uno degli ambiti piu interessanti & quello della preparazione atletica.

Qui il collegamento con le societa sportive diventa diretto.

Bambini e ragazzi che praticano calcio, pallavolo, danza o altri sport possono
integrare il loro percorso con un lavoro specifico.

Questo permette di migliorare la performance, ridurre il rischio di infortuni,
sviluppare capacita che spesso non vengono allenate in modo completo all'interno
della disciplina principale.

Ed é proprio qui che si crea una delle sinergie piu forti.

Non sei piu visto come qualcuno che “porta via” i bambini, ma come una figura che li
aiuta a migliorare. Le societa sportive, da potenziali concorrenti, diventano partner.

Questo cambia completamente le dinamiche del settore.



POSTURA E SVILUPPO MOTORIO

Un altro ambito fondamentale riguarda il lavoro posturale e lo sviluppo motorio.

Sedentarieta, uso eccessivo della tecnologia, mancanza di movimento spontaneo
hanno creato negli anni una situazione evidente: sempre piu bambini presentano
difficolta motorie, carenze coordinative, problemi posturali.

Questo apre un'area di intervento molto importante.
Non si tratta solo di correggere, ma di prevenire. Di costruire un corpo piu
equilibrato, piu consapevole, piu funzionale.

In molti casi, questo tipo di lavoro puo essere integrato con figure esterne come
fisioterapisti o osteopati, creando collaborazioni che arricchiscono ulteriormente il

servizio.

UN'OFFERTA CHE CRESCE NEL TEMPO

Tutto questo non deve essere costruito subito.
E un errore pensare di partire con un’offerta completa fin dal primo giorno. Un
settore si costruisce nel tempo, aggiungendo elementi, testando, adattando.



Si puo iniziare con un corso collettivo, introdurre successivamente gli small group,
sviluppare l'individuale, creare collaborazioni per la preparazione atletica.

E un processo.

L'importante e avere chiara la direzione.

Perché il valore non sta nel singolo servizio, ma nella possibilita di offrire soluzioni
diverse, in momenti diversi, a persone diverse.
E questo che trasforma una semplice attivitd in un vero settore.

STRUTTURA DEI SERVIZI NEL SETTORE GIOVANILE

SERVIZIO

OBIETTIVO

VANTAGGIO

Corso collettivo

Coinvolgimento e base

Accessibile e semplice

Small group

Maggiore attenzione

Qualita + costo
sostenibile

Personal training

Lavoro specifico

Massima
personalizzazione

Preparazione
atletica

Supporto allo sport

Migliora performance

Posturale/motorio

Prevenzione e sviluppo

Grande valore
educativo




«* Applicazione pratica

Non costruire tutto subito.

<~ Parti da un servizio

- testa

_ aggiungi progressivamente

CAPITOLO 8
Le collaborazioni: la vera leva di crescita

Quando si inizia a costruire un settore dedicato all'allenamento giovanile, € normale
pensare di poter fare tutto all'interno della propria struttura.

Organizzare i corsi, gestire i bambini, comunicare con i genitori, promuovere le
attivita.

All'inizio € anche giusto cosi.

Ma c’e un limite molto chiaro:

da soli si puo partire, ma non si puo crescere davvero.

Il vero salto di qualita avviene quando si inizia a uscire dalla propria realta e a
costruire relazioni con l'esterno.
E i che il settore prende forza.

1. Errore comune

Vedere le altre realta come concorrenti.
<~ Nel settore giovanile, il vero vantaggio nasce dalla
collaborazione.




CAMBIARE MENTALITA: DA CONCORRENZA A SINERGIA

Uno dei passaggi piu importanti riguarda il modo in cui si vedono le altre realta.

Molti, all'inizio, percepiscono societa sportive, scuole o professionisti del settore
come concorrenti.

E una reazione naturale, soprattutto se si & abituati a ragionare in termini di mercato
tradizionale.

Ma nel settore giovanile questa logica non funziona.
Chi lavora con i bambini e i ragazzi non dovrebbe ragionare in termini di sottrazione,
ma di integrazione.

Una scuola calcio non € un nemico.
Una scuola di danza non & un'alternativa.
Un fisioterapista non e qualcuno che “fa un altro lavoro”.

Sono tutti potenziali partner.
Nel momento in cui si comprende questo, si apre un mondo completamente nuovo.

LE SOCIETA SPORTIVE: DA COMPETITOR A ALLEATI

Le societa sportive rappresentano una delle collaborazioni piu importanti.

Calcio, pallavolo, danza, arti marziali... tutte queste realta lavorano gia con bambini e
ragazzi. Hanno gruppi, organizzazione, continuita.

E proprio per questo hanno bisogno di supporto.
Molte discipline si concentrano sulla tecnica specifica, ma non sempre riescono a
sviluppare in modo completo la preparazione fisica generale.

Qui entra in gioco il tuo lavoro.
Se sei in grado di offrire un servizio di preparazione atletica serio, strutturato,
complementare, diventi una risorsa. Non porti via atleti, li migliori.

[=]



Questo cambia completamente il rapporto.
Non é piu competizione, ma collaborazione.
Non é piu “chi prende il bambino”, ma “come lo facciamo crescere meglio”.

.| Concetto strategico
Quando il tuo servizio € complementare:
e non entriin competizione

e aumentiil valore del percorso
e diventi unarisorsa per tutti

SCUOLE E TERRITORIO: CREARE PRESENZA

Un'altra area fondamentale riguarda il rapporto con le scuole.

La scuola @ uno dei contesti pit vicini al bambino. E un ambiente in cui si possono
creare progetti, collaborazioni, momenti di contatto con le famiglie.
Non serve pensare subito a grandi iniziative.

A volte basta iniziare con qualcosa di semplice: una presentazione, un progetto
motorio, una collaborazione temporanea. L'obiettivo non é fare tutto subito, ma
iniziare a costruire una presenza.

Lo stesso vale per il territorio.
Comuni, associazioni, eventi locali sono occasioni per farsi conoscere, per creare
relazioni, per far capire cosa si sta costruendo.

Non e un lavoro immediato, ma e uno degli investimenti piu importanti nel lungo
periodo.



PROFESSIONISTI DEL SETTORE: CREARE RETE

Nel percorso di crescita del settore, un ruolo importante lo hanno anche i
professionisti esterni.

Pediatri, fisioterapisti, osteopati, nutrizionisti.
Sono figure che hanno un rapporto diretto con i bambini e con le famiglie. Hanno
autorevolezza, competenza, fiducia.

Costruire un rapporto con loro significa creare un ponte.

Un pediatra che conosce il tuo lavoro e lo considera valido puo diventare un punto di
riferimento. Puo indirizzare famiglie, puo supportare il percorso, puo contribuire a
rafforzare la credibilita del settore.

Lo stesso vale per le figure legate alla postura e alla salute.

Quando il lavoro e fatto bene, si crea una continuita: il professionista interviene dove
serve, e il lavoro motorio prosegue nel tempo.
Questa sinergia e uno degli elementi piu forti che si possano costruire.

RELAZIONI CHE CRESCONO NEL TEMPO

Uno degli aspetti piu importanti delle collaborazioni & il tempo.
All'inizio tutto richiede energia. Contattare persone, presentarsi, spiegare, costruire
fiducia. E normale che non tutto funzioni subito.

Ma una relazione, una volta creata, tende a durare.

Una scuola non cambia completamente ogni anno.

Un pediatra continua a lavorare nel territorio.

Una societa sportiva mantiene la sua struttura.

Questo significa che il lavoro fatto all'inizio non si perde.

Si consolida e con il tempo diventa sempre piu semplice.Quello che all'inizio richiede
impegno, in seguito diventa naturale. Le relazioni si attivano, le collaborazioni si
ripetono, il sistema cresce.



UNA LEVA STRATEGICA, NON ACCESSORIA

Le collaborazioni non sono un elemento secondario.
Non sono qualcosa da fare “se c'eé tempo”.
Sono una leva strategica.e.

 Concetto chiave

Le collaborazioni non sono un’opzione.
< Sono uno degli elementi che determinano la crescita del settore.

Perché permettono di ampliare il bacino di utenza, di aumentare la credibilita, di
creare opportunita che da soli sarebbe impossibile raggiungere.

E soprattutto, permettono di costruire un settore che non dipende solo da quello che
succede dentro la palestra, ma che vive anche fuori.
E questo che fa la differenza tra un‘attivita che funziona... e un sistema che cresce.

PARTNER BENEFICIO
Scuole Visibilita
Societa sportive Atleti

Pediatri Credibilita




CAPITOLO 9
Il valore del settore giovanile: rispetto, fiducia
e fidelizzazione

Quando si parla di lavoro nel mondo del fitness, si tende spesso a concentrarsi su
numeri, servizi, organizzazione, strategie. Tutti aspetti fondamentali, senza dubbio.

Ma nel settore giovanile esiste una dimensione che va oltre tutto questo.

Una dimensione meno immediata da quantificare, ma estremamente piu potente nel
lungo periodo: la qualita della relazione.

Lavorare con bambini e ragazzi significa entrare in una fase della vita in cui tutto e
piu diretto, piu autentico, meno filtrato.

Le dinamiche che si creano non sono paragonabili a quelle del mondo adulto.

Un adulto valuta, confronta, mette in discussione, cambia idea facilmente. Un
bambino, invece, vive I'esperienza in modo molto piu immediato.

Se si trova bene, si affida.

Se si fida, segue.
Se vive un'esperienza positiva, la porta con sé nel tempo.

Ed é proprio da qui che nasce il vero valore di questo settore.

s Concetto chiave

Nel settore giovanile, lesperienza vale piu del risultato.
< Quello che il bambino vive oggi...
puod influenzare il suo rapporto con l'attivita fisica per anni.




IL RISPETTO: LA BASE DI TUTTO

Il primo elemento che si costruisce lavorando con i piu giovani € il rispetto.
Non un rispetto imposto, ma conquistato.

E qualcosa che si sviluppa giorno dopo giorno, attraverso la coerenza, 'attenzione, il
modo in cui si gestisce ogni situazione. Il bambino percepisce molto piu di quanto
Spesso si pensi.

Capisce se chi ha davanti e credibile, se & presente, se sa quello che sta facendo.
Quando questo accade, il rispetto nasce in modo naturale.
Ed & un rispetto diverso da quello che si trova nel mondo adulto. E piu diretto, piu

profondo, meno condizionato.
Questo crea una base solida su cui costruire tutto il resto.

LA FIDUCIA: UN ELEMENTO RARO E POTENTE

Accanto al rispetto si sviluppa la fiducia.
Nel lavoro con gli adulti, la fiducia &€ qualcosa che va continuamente alimentato.
L'adulto mette in discussione, valuta alternative, cerca conferme.

Con i bambini e i ragazzi, invece, il meccanismo e diverso.
Quando si crea fiducia, questa e totale.

I Errore comune

Sottovalutare la fiducia dei bambini.
~~ Quando si affidano, lo fanno completamente.
<~ E questa fiducia va gestita con responsabilita.




I bambino esegue, prova, si mette in gioco senza filtri. Non analizza ogni dettaglio,
non si chiede continuamente se quello che sta facendo e giusto o sbagliato. Si affida.

Questo rende il lavoro incredibilmente efficace, ma allo stesso tempo richiede
grande responsabilita.
Perché quella fiducia non puo essere tradita.

Ogni proposta, ogni indicazione, ogni scelta deve avere un senso. Non si puo
improwvvisare, non si puo lavorare in modo superficiale. Perché cio che viene
trasmesso in questa fase viene assorbito senza barriere.

Ed e proprio questa combinazione tra fiducia e apertura che rende il settore
giovanile cosi potente.

LA FIDELIZZAZIONE: UN RAPPORTO CHE DURA NEL TEMPO

Se rispetto e fiducia sono le basi, la conseguenza naturale ¢ la fidelizzazione.
Nel mondo adulto, mantenere un cliente nel tempo e spesso complesso. Le variabili
sono molte, le alternative tante, le motivazioni cambiano rapidamente.

Nel settore giovanile, invece, quando il lavoro e fatto bene, si crea un legame molto
piu stabile.

Un bambino che si trova bene continua.

Un ragazzo che cresce in un ambiente positivo difficilmente lo abbandona senza
motivo.

E anche quando cambia percorso, spesso resta un collegamento.

Nel tempo mi e capitato piu volte di vedere ragazzi tornare dopo anni. Magari
avevano cambiato sport, magari avevano fatto altre esperienze, ma il legame
costruito in precedenza non si era mai interrotto.

Questo e qualcosa che nel mondo adulto accade molto piu raramente.
E non riguarda solo il singolo bambino.
Coinvolge la famiglia.



Quando un genitore percepisce valore, quando vede un miglioramento, quando
capisce che il proprio figlio sta vivendo un’esperienza positiva, la fiducia si estende. E
il rapporto diventa ancora piu solido.

IL RUOLO DEI GENITORI NEL LUNGO PERIODO

Parlare di fidelizzazione nel settore giovanile senza considerare i genitori sarebbe
riduttivo.

Il genitore & parte integrante del sistema. E colui che osserva da fuori, che valuta, che
decide se il percorso deve continuare.
E anche qui si crea una dinamica particolare.

All'inizio pud esserci diffidenza, incertezza, bisogno di capire. E normale. Non sempre
e immediato comprendere il valore di un lavoro che, soprattutto nelle prime fasi, non
é cosi evidente come in altri contesti sportivi.

Ma quando il genitore inizia a vedere risultati, quando percepisce cambiamenti nel
comportamento, nell'atteggiamento, nel modo di muoversi del proprio figlio, allora
qualcosa cambia.

Il rapporto si consolida.
E da quel momento in poi diventa molto piu semplice costruire continuita.

UN VALORE CHE VA OLTRE IL RISULTATO IMMEDIATO

Tutto questo porta a una riflessione importante.
Il valore del settore giovanile non si misura solo nei risultati immediati. Non si misura
solo nel numero di iscritti, nelle entrate, nellandamento dei corsi.

Si misura nella qualita dei rapporti che si costruiscono.
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Nel tempo che le persone restano.
Nel modo in cui parlano di cio che vivono.
Nel legame che si crea tra struttura, bambini e famiglie.

** Concetto chiave
Il vero valore del settore giovanile non e solo economico.

<~ Erelazionale.
_~ Ed e cio che garantisce continuita nel tempo.

E un valore pit profondo, meno visibile allinizio, ma molto piu stabile nel lungo

periodo.
Ed & proprio questo che rende il settore giovanile diverso da qualsiasi altro ambito

del fitness.

Perché non stai solo costruendo un servizio.
Stai costruendo relazioni che possono durare anni.

CAPITOLO 10
Costruire un settore, non un corso

Arrivati a questo punto, uno degli errori piu grandi che si possono ancora
commettere e quello di continuare a ragionare con una logica “da corso”.
E una trappola molto comune.



I Errore comune

Pensare di sviluppare il settore giovanile inserendo semplicemente
un corso.
~~ Questo approccio limita il potenziale fin dall’inizio.

Si parte con entusiasmo, si pensa di aver capito il potenziale del settore giovanile, e
poi, nel concreto, si fa sempre la stessa cosa: si inserisce uno spazio in orario, si crea
un gruppo, si prova a riempirlo e si aspetta di vedere cosa succede.

Il problema e che questo approccio, nella maggior parte dei casi, non porta lontano.
Non perché sia sbagliato in assoluto, ma perché & limitato. E una visione parziale di
qualcosa che, invece, dovrebbe essere costruito in modo molto piu ampio.

Un corso é un'attivita.
Un settore € un sistema.

E la differenza tra queste due cose e esattamente cio che determina il successo ol
fallimento nel medio-lungo periodo.

s Concetto chiave

Un corso riempie uno spazio.
<~ Un settore crea valore nel tempo.

IL CONCETTO DI VALORE AGGIUNTO

Per capire davvero cosa significa costruire un settore, puo essere utile partire da una
riflessione molto concreta.



Immaginiamo una palestra che decide di rinnovare la propria offerta acquistando
nuove attrezzature. Magari inserisce dei tapis roulant, sostituisce alcune macchine,
aggiorna la sala pesi.

E un investimento.
Ma la domanda vera e: questo investimento crea valore aggiunto o semplicemente
sposta cio che gia esiste?

Nella maggior parte dei casi, succede proprio questo. Le persone che prima
utilizzavano una macchina passano a un‘altra. Si modifica I'esperienza, ma non si
crea qualcosa di nuovo.

Il numero di clienti rimane lo stesso. Cambia solo il modo in cui utilizzano lo spazio.
Costruire un settore giovanile, invece, significa fare qualcosa di completamente
diverso.

Significa aggiungere una nuova area di lavoro, una nuova fonte di ingresso, un nuovo
pubblico. Non si tratta di spostare persone da un‘attivita all'altra, ma di creare
qgualcosa che prima non esisteva.

Questo € il vero valore.
Non é una sostituzione, € un'espansione.

;| Concetto strategico

Il settore giovanile:
e non sposta clienti
e necreadinuovi
e ampliail mercato

PENSARE IN TERMINI DI SVILUPPO

Nel momento in cui si inizia a ragionare in termini di settore, cambia anche la
prospettiva temporale.



Un corso puo essere pensato per una stagione. Si apre a settembre, si chiude a
maggio, si riparte I'anno dopo.
Un settore, invece, richiede una visione piu ampia.

Significa chiedersi non solo cosa succede oggi, ma cosa succedera tra sei mesi, tra un
anno, tra due anni. Significa costruire qualcosa che cresce nel tempo, che si sviluppa,
che si consolida.

All'inizio pud sembrare piu complesso, perché richiede organizzazione,
pianificazione, capacita di vedere oltre il breve periodo.
Ma e proprio questo che fa la differenza.

Perché mentre un corso puo funzionare o meno in una stagione, un settore ben
costruito tende a migliorare con il tempo. Si rafforza, si amplia, diventa sempre piu
riconoscibile.

UN SISTEMA CHE NON PERDE | CLIENTI

Uno degli aspetti piu interessanti di un settore giovanile strutturato € la sua capacita
di trattenere le persone.

Come abbiamo visto, una delle criticita delle attivita tradizionali e la perdita del
bambino nel momento in cui smette. Quando termina un percorso, spesso non c'e
un‘alternativa pronta.

Il risultato e che il bambino esce dal sistema.
Quando invece esiste un settore, questa dinamica cambia.

Se un ragazzo smette uno sport, pud continuare con un lavoro piu generale.

Se non si trova bene in un gruppo, puo passare a uno small group o a un lavoro
individuale.

Se cambia esigenza, trova comunque una proposta adatta.

In questo modo, il percorso non si interrompe.
Si trasforma.

Ed e proprio questa capacita di adattarsi che rende il settore cosi solido nel tempo.
O



L'ERRORE DI PARTIRE TROPPO IN PICCOLO

Molti, nel momento in cui decidono di iniziare, lo fanno con un approccio molto
prudente.

E comprensibile.
Si parte con una o due ore, magari in uno spazio limitato, cercando di capire se la

cosa puo funzionare. Non c'e nulla di sbagliato in questo, anzi: & spesso il modo piu
corretto per iniziare.

L'errore non e partire piccoli.
L'errore & pensare piccolo.

Perché partire con poco spazio o poco tempo € una condizione iniziale. Pensare che
quello sia tutto cio che si puo fare € un limite.

La differenza la fa la visione.

Se si parte con l'idea di costruire qualcosa che crescera, ogni ora, ogni gruppo, ogni
iniziativa ha un senso preciso. Diventa un tassello di un progetto piu grande.

Se invece si parte senza questa visione, si rischia di rimanere bloccati in una
dimensione ridotta, senza mai fare il salto di qualita.

UN PROCESSO CHE RICHIEDE TEMPO

Costruire un settore non e un'operazione immediata.

Non é realistico pensare di ottenere risultati importanti in poche settimane. Serve
tempo per creare consapevolezza, per farsi conoscere, per costruire relazioni, per far
capire il valore di quello che si propone.

All'inizio puo sembrare che tutto proceda lentamente. Le iscrizioni arrivano con
fatica, le persone osservano, valutano, prendono tempo.
E una fase normale.
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Chi riesce a superarla e chi ha chiaro il percorso. Chi continua a lavorare, a
comunicare, a proporre, anche quando i risultati non sono immediati.

Con il tempo, pero, qualcosa cambia.

Le persone iniziano a parlare, a condividere, a portare altri. Il sistema si attiva, cresce,
si alimenta.

E quello che all'inizio sembrava difficile, diventa naturale.

COSTRUIRE QUALCOSA CHE RESTA

Alla fine, tutto si riduce a una scelta.

Si pud decidere di inserire un corso e vedere come va, senza grandi aspettative.
Oppure si puo decidere di costruire qualcosa di piu strutturato, piu solido, piu
duraturo.

La differenza non sta tanto nel punto di partenza, ma nel modo in cui si sviluppa il
percorso.

Un corso puo funzionare per un periodo.
Un settore, invece, se costruito nel modo giusto, puo diventare una parte
fondamentale della propria attivita.

Qualcosa che cresce, che si rafforza, che crea valore nel tempo.
E soprattutto, qualcosa che non dipende da una singola iniziativa, ma da un sistema
che continua a evolversi.

CORSO SETTORE
Breve periodo Lungo periodo
Singolo servizio Sistema

Dipendente dal momento Scalabile




CAPITOLO T
Costruire il piano stagionale: trasformare le
idee in risultati concreti

Arrivati a questo punto del percorso, molte persone commettono lo stesso errore.

Hanno capito il valore del settore, hanno compreso il mercato, hanno iniziato a
costruire competenze e magari anche le prime collaborazioni... ma poi si bloccano.

Non perché manchino le idee.
Al contrario: perché ce ne sono troppe.

E proprio qui che entra in gioco uno degli elementi pit sottovalutati e allo stesso
tempo piu determinanti per il successo di un progetto: il piano stagionale di azioni.

s Concetto chiave

Le idee non bastano.
<~ Senza un piano, restano solo intenzioni.

DAL CAOS OPERATIVO ALLA STRUTTURA

Quando si decide di avviare un settore dedicato all'allenamento giovanile, la
sensazione iniziale e spesso quella di avere mille cose da fare contemporaneamente.

Formazione, comunicazione, organizzazione delle lezioni, contatti esterni, gestione
dei genitori, creazione di contenuti, promozione.



Senza una struttura chiara, il rischio € quello di muoversi in modo disordinato,
reagendo alle situazioni invece di guidarle.

Il piano stagionale serve esattamente a questo:

trasformare un’idea in un sistema organizzato.
Non si tratta di complicare il lavoro, ma di renderlo efficace.

PENSARE IN TERMINI DI STAGIONE, NON DI GIORNATA

Uno degli errori piu frequenti & ragionare nel breve periodo.
“Cosa faccio questa settimana?”

“Cosa pubblico oggi?”
“Come riempio il corso di domani?”

Questo approccio porta inevitabilmente a improvvisare.

I. Errore comune

Lavorare solo sul breve periodo:
e cosa fare oggi

e cosa pubblicare

e come riempire il corso

~~ Questo blocca la crescita.

Costruire un settore, invece, significa ragionare in modo completamente diverso.
Significa avere una visione che copre l'intera stagione.



Una stagione non e solo l'inizio dei corsi.
E un ciclo completo fatto di:

preparazione
lancio

sviluppo
monitoraggio
consolidamento

Ogni fase ha obiettivi e azioni specifiche.

 Struttura della stagione

e primadel lancio » preparazione
e durante - sviluppo

e dopo - analisi

<~ Ogni fase ha un ruolo preciso.

LE TRE FASI FONDAMENTALI DEL PIANO

Per rendere il lavoro realmente efficace, é utile suddividere la stagione in tre grandi

momenti.

1. PRIMA DEL LANCIO

Questa e la fase piu delicata e spesso piu sottovalutata.

E il momento in cui si costruiscono le basi del progetto:

definizione del team

organizzazione degli spazi e degli orari
costruzione dell'identita

prime collaborazioni

comunicazione iniziale



Uno degli errori piu comuni e arrivare troppo tardi a questa fase.

Pensare di formarsi a settembre per partire a settembre e una delle cause principali
di fallimento.

La preparazione richiede tempo.

2. DURANTE LA STAGIONE

Una volta avviato il settore, il lavoro non si ferma.

Anzi, entra nella fase piu operativa.

In questo momento & fondamentale:

mantenere alta la qualita delle lezioni
continuare a comunicare

proporre iniziative

coinvolgere famiglie e bambini
alimentare le collaborazioni

Chi smette di lavorare sulla crescita durante la stagione, si limita a gestire cio che ha

gia creato. Chi continua a investire, costruisce il futuro.

3. DOPO OGNI AZIONE

Questo e il passaggio che distingue un approccio professionale da uno improwvisato.

Ogni attivita, ogni evento, ogni iniziativa deve essere seguita da una fase di analisi.

Non basta fare.
Bisogna capire cosa ha funzionato e cosa no.




CONTROLLO E MONITORAGGIO DEL SETTORE

INDICATORE DA

MONITORARE

COSA
OSSERVARE

Corsi collettivi

Numero iscritti

Crescita o calo nel
tempo

Frequenza

Presenze medie

Continuita dei
partecipanti

Abbandono

Percentuale di uscita

Quando e perché
abbandonano

Nuovi ingressi

Numero prove

Qualita delle richieste

Conversione

Da prova a iscrizione

Efficacia
comunicazione

Individuali / Small
Group

Numero richieste

Interesse per servizi
avanzati

INTERPRETARE | DATI: LA VERA COMPETENZA

Raccogliere dati non serve a nulla se non si & in grado di interpretarli.
Facciamo alcuni esempi concreti.

Se arrivano molti bambini alle prove ma pochi si iscrivono, il problema non & il

marketing.

Il problema e I'esperienza proposta.




Se invece pochi bambini arrivano alle prove ma quelli che arrivano restano, il
problema e opposto.
Serve lavorare sulla comunicazione e sulla visibilita.

Se c'e un alto abbandono dopo poche settimane, bisogna analizzare:
e |a qualita delle lezioni
e la gestione del gruppo
e il rapporto con i genitori

Ogni numero racconta una storia.
Sta a te saperla leggere.

ORGANIZZARE SENZA RIGIDITA

Un piano stagionale non deve essere rigido.

Non e un documento da seguire in modo meccanico, ma una guida dinamica.

Significa sapere:
e cosa fare
e quando farlo
e chise ne occupa

Ma anche essere pronti ad adattarsi.

Il contesto cambia, le persone cambiano, le opportunita cambiano.
La struttura deve esserci, ma deve essere flessibile.

DARE ORDINE ALLE AZIONI

Per costruire un piano efficace, e utile partire da tre domande fondamentali:
e Che cosa voglio fare?
¢ Quando lo voglio fare?
e Chise ne occupa?
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Sembra banale, ma e esattamente qui che la maggior parte dei progetti si blocca.
Senza risposte chiare a queste domande, tutto rimane a livello di idea.

* Applicazione pratica

Ogni azione deve avere:
e un obiettivo chiaro

e un momento preciso
® unresponsabile

<~ Senza questo, il piano non funziona.

DALL'INTUIZIONE AL SISTEMA

Il passaggio piu importante & questo.
Molti istruttori e molte palestre hanno intuizioni corrette.
Capiscono che il settore giovanile & un‘opportunita.

Ma pochi riescono a trasformare questa intuizione in un sistema.
Il piano stagionale é lo strumento che permette di fare questo salto.

Trasforma:

e idee — azioni

e azioni — risultati
e risultati = crescita



CAPITOLO 12
Errori piu comuni nello sviluppo del settore
giovanile

Uno degli errori piu diffusi nasce ancora prima di iniziare. Molte realta approcciano il
lavoro con bambini e ragazzi come se si trattasse semplicemente di inserire un
nuovo corso all'interno della programmazione.

Si individua uno spazio libero, si assegna un orario e si propone un’attivita una o due
volte a settimana.

Questo puo sembrare un primo passo logico, ma nella maggior parte dei casi si rivela
un limite.

In questo modo non si sta costruendo un settore, ma si sta creando un‘attivita
isolata, priva di una struttura che le permetta di crescere.

La differenza e sostanziale. Un corso vive e muore in funzione delle iscrizioni che
riesce a generare nel breve periodo.

Un settore, invece, si sviluppa nel tempo, si espande, si articola su piu servizi e
diventa un punto di riferimento.

Quando manca questa visione, tutto il progetto rimane fragile. Anche in presenza di
buoni numeri iniziali, diventa difficile costruire continuita e dare stabilita al lavoro.

I Errore comune

Inserire un corso pensando di aver sviluppato il settore
giovanile.
<~ Senza una struttura, il progetto non cresce.




PARTIRE SENZA UNA VERA PREPARAZIONE

Un altro errore molto frequente riguarda la fretta. Si decide di iniziare e si cerca di
fare tutto in tempi strettissimi, spesso senza una reale fase di preparazione.

La formazione viene rimandata o affrontata superficialmente, la comunicazione
viene improvvisata e il lancio avviene senza una strategia chiara.

Questo approccio porta quasi inevitabilmente a risultati inferiori alle aspettative.

Costruire un settore richiede tempo. Non solo per acquisire competenze, ma anche
per organizzare ogni aspetto del progetto: dalle persone coinvolte agli spazi, dalle
modalita di lavoro alle iniziative di promozione.

Quando questa fase viene compressa o trascurata, il risultato € un progetto che
parte gia con delle lacune difficili da colmare successivamente.

NON COSTRUIRE UN'IDENTITA RICONOSCIBILE

Molte palestre propongono attivita per bambini, ma pochissime vengono realmente
riconosciute come specializzate in questo ambito. Questa differenza non e casuale.

Nella maggior parte dei casi manca un lavoro strutturato sulla costruzione
dell'identita.

Si comunica solo in momenti specifici, magari in occasione dell’apertura dei corsi,
senza una continuita nel tempo. Il risultato e che il messaggio non si consolida e non
viene percepito in modo chiaro dal pubblico.

Diventare un punto di riferimento significa essere riconoscibili. Significa che, nel
momento in cui un genitore pensa a un‘attivita per il proprio figlio, associa
automaticamente quel bisogno a una realta precisa.

Questo non avviene per caso, ma e il risultato di un lavoro costante, fatto di
comunicazione, presenza sul territorio e coerenza nel tempo.



s Concetto chiave

Diventare un punto di riferimento non & un evento.
<~ E un processo continuo.

SOTTOVALUTARE IL RUOLO DELLE RELAZIONI ESTERNE

Un altro limite importante riguarda la gestione delle collaborazioni. Spesso si pensa
che basti contattare scuole, pediatri o societa sportive per attivare nuove
opportunita.

In realta, le relazioni funzionano in modo diverso. Richiedono tempo, continuita e
soprattutto credibilita. Senza questi elementi, anche i contatti piu promettenti
rimangono superficiali e non producono risultati concreti.

Le collaborazioni non sono un’azione da fare una volta, ma un processo da costruire
nel tempo. Quando vengono gestite correttamente, diventano una delle leve piu
potenti per lo sviluppo del settore. Quando vengono trascurate o affrontate in modo
sporadico, perdono completamente il loro potenziale.

AFFIDARE TUTTO A UNA SOLA PERSONA

Dal punto di vista organizzativo, uno degli errori piu rischiosi € quello di concentrare
I'intero progetto su una singola figura.

Puo trattarsi di un istruttore particolarmente motivato o competente, ma questo non
cambia la sostanza del problema. Un settore costruito in questo modo e
estremamente vulnerabile. Basta un cambiamento, una difficolta o una semplice
riduzione della disponibilita per mettere in crisi l'intero sistema.

Costruire un settore significa pensare in termini di continuita. Questo implica
necessariamente la presenza di un team, anche ridotto, ma in grado di sostenere il
progetto nel tempo.



NON GESTIRE CORRETTAMENTE IL RAPPORTO CON |
GENITORI

Un aspetto spesso sottovalutato riguarda la relazione con le famiglie.

Si tende a dare per scontato che i genitori comprendano il valore del lavoro
proposto, ma nella realta non e cosi.

Per molte persone, il concetto di allenamento giovanile strutturato € poco chiaro.
Senza un lavoro di spiegazione e condivisione, € normale che emergano dubbi o

resistenze.

Questo non deve essere visto come un ostacolo, ma come una parte integrante del
processo.

Informare, coinvolgere e costruire un rapporto di fiducia con i genitori &
fondamentale per la stabilita del settore.

NON MONITORARE E ANALIZZARE | RISULTATI

Infine, uno degli errori piu silenziosi ma piu limitanti & la mancanza di analisi.
Molte attivita vengono avviate e portate avanti senza un vero monitoraggio.

Si osservano i numeri in modo superficiale, senza entrare nel dettaglio di cio che
accade realmente.

Senza questo passaggio, diventa impossibile capire dove intervenire.

Non si distinguono i problemi tecnici da quelli commerciali, non si individuano le aree
di miglioramento e si rischia di ripetere gli stessi errori nel tempo.

Un approccio professionale richiede invece la capacita di leggere i dati, interpretarli e
utilizzarli per guidare le decisioni.

[=]



;| Concetto strategico

Senza analisi:

e non capisci cosa funziona
e non individui i problemi

e non migliori

< | dati guidano la crescita.

CAPITOLO 13
Il modello di sviluppo: da attivita a settore
strutturato

Uno degli aspetti piu importanti, e spesso meno evidenti, riguarda il modo in cui si
immagina lo sviluppo del progetto.

Molti partono con un’idea semplice: attivare un corso, riempirlo e poi eventualmente
valutare come proseguire.

Questo approccio € comprensibile, ma limita fortemente le possibilita di crescita.
Perché il problema non e tanto come iniziare, ma come si decide di evolvere.



I Errore comune

Partire senza una visione di sviluppo.
<~ Senza direzione, ogni azione resta isolata.

Costruire un settore significa avere fin da subito una visione piu ampia.

Anche se si parte con poche ore, anche se si lavora con piccoli numeri, €
fondamentale sapere dove si vuole arrivare. Senza questa direzione, ogni passo
rischia di rimanere isolato.

Il modello di sviluppo non & qualcosa che si aggiunge dopo. E qualcosa che guida
tutte le scelte fin dall'inizio.

s Concetto chiave

Il modello di sviluppo non si crea dopo.
<~ Si definisce prima di iniziare.

L'EVOLUZIONE NATURALE DEI SERVIZI

Quando un progetto e impostato correttamente, la crescita non avviene in modo
casuale. Segue una logica precisa, legata ai bisogni delle persone che entrano nel
sistema.

All'inizio @ normale che il lavoro si concentri sulle attivita collettive



Sono piu semplici da organizzare, piu accessibili e permettono di creare rapidamente
un primo gruppo di utenti. Tuttavia, con il tempo emergono esigenze diverse.

Ci saranno bambini che hanno bisogno di maggiore attenzione, ragazzi che vogliono
migliorare la propria performance sportiva, famiglie che cercano soluzioni piu

personalizzate. E in questo momento che il settore inizia a trasformarsi.

Si passa da un'offerta unica a una proposta articolata, capace di rispondere a livelli
differenti di richiesta.

EVOLUZIONE PROGRESSIVA DEI SERVIZI

SERVIZI
PRINCIPALI

OBIETTIVO

Fase 1 Attivita collettive Awviare il settore

Aumentare qualita e

Fase 2 Small Group . .
personalizzazione

Fase 3 Allenamenti individuali Massimizzare risultati
) ) Collaborazioni con
Fase 4 Preparazione atletica
sport
Servizi specifici Posizionamento

Fase 5
(postura, ecc.) avanzato




DALLA SINGOLA ATTIVITA AL SISTEMA INTEGRATO

Il vero salto di qualita avviene quando le diverse attivita iniziano a dialogare tra loro.

Un bambino puo iniziare con un’attivita collettiva, poi passare a uno small group,
successivamente integrare un lavoro individuale o una preparazione atletica
specifica. Questo crea continuita, ma soprattutto aumenta il valore del servizio.

Non si tratta piu di proporre un‘ora di allenamento a settimana, ma di offrire un
percorso. Ed é proprio questo che cambia completamente la percezione del
progetto.

Dal punto di vista organizzativo, significa costruire un sistema in cui ogni servizio ha
un ruolo preciso e contribuisce allo sviluppo complessivo del settore.

.| Concetto strategico

Un settore cresce quando i servizi sono collegati:
e ingresso - gruppo

e sviluppo - small group

e evoluzione - individuale

<~ Il valore nasce dal percorso.

IL RUOLO DELLA PROGRESSIONE NEL TEMPO

Un altro elemento fondamentale riguarda la dimensione temporale.

Molti si aspettano risultati immediati, ma la realta e diversa. Un settore strutturato
richiede tempo per svilupparsi, soprattutto nel primo anno. E un periodo in cui si
costruiscono le basi: identita, relazioni, fiducia.



Il secondo anno e quello in cui iniziano a vedersi i primi risultati concreti. Il terzo
anno, se il lavoro é stato fatto correttamente, permette di consolidare e ampliare il
progetto.

Questo non significa che non ci siano risultati gia nel breve periodo, ma che la vera
crescita avviene nel medio termine.

UN MODELLO CHE GENERA CONTINUITA

Quando il settore é costruito seguendo questa logica, si crea una struttura capace di
sostenersi nel tempo.

| bambini crescono all'interno del sistema, i servizi si adattano alle loro esigenze e il
progetto non dipende da una singola attivita o da una singola fase. Questo genera
continuita, stabilita e possibilita di sviluppo.

E proprio questo passaggio che trasforma un'iniziativa in un vero settore.

CAPITOLO 14
Il modello economico: dare valore concreto al
settore giovanile

Arrivati a questo punto, una domanda emerge in modo inevitabile, anche se spesso
non viene esplicitata subito.

Costruire un settore dedicato all'allenamento giovanile ha senso anche dal punto di
vista economico?



E una domanda legittima. Anzi, & una domanda necessaria. Perché un progetto, per
essere sostenibile nel tempo, deve generare valore non solo educativo e
professionale, ma anche economico.

s Concetto chiave

Il valore educativo non basta.
“ Un settore cresce solo se & anche sostenibile economicamente.

Il problema e che su questo tema esistono due percezioni opposte, entrambe
fuorvianti.

Da una parte c'é chi pensa che lavorare con i bambini significhi guadagnare poco,
proporre attivita a basso costo e avere margini limitati. Dall'altra c’e chi immagina
numeri immediati e risultati rapidi, senza considerare il lavoro necessario per
costruire una struttura solida.

La realta si colloca esattamente nel mezzo.
Il settore giovanile puo diventare estremamente interessante dal punto di vista
economico, ma solo se viene costruito come un sistema, non come un’attivita isolata.

I Errore comune

Pensare che il settore giovanile sia:
e poco redditizio

e oppure

e immediatamente profittevole

<~ Entrambe le visioni sono sbagliate.




IL VALORE NASCOSTO: NON SOSTITUIRE, MA AGGIUNGERE

Uno degli aspetti piu importanti da comprendere & che questo settore non deve
essere visto come una sostituzione di cio che gia esiste all'interno di una palestra o
dell'attivita di un istruttore.

Non si tratta di spostare clienti da un servizio all'altro.
Si tratta di creare qualcosa che prima non c'era.

Quando si inserisce un nuovo attrezzo, molto spesso si assiste a uno spostamento
interno: le persone cambiano attivita, ma il numero totale rimane simile. Il valore
aggiunto e limitato.

Nel caso del settore giovanile, invece, si apre un bacino completamente nuovo. Si
intercettano famiglie, bambini e ragazzi che prima non facevano parte del sistema.

Questo cambia completamente la prospettiva.
Non si lavora per redistribuire.
Si lavora per espandere.

.| Concetto strategico

Il settore giovanile:

e non redistribuisce clienti

e Creaun nuovo mercato

e aumenta il bacino di utenza

UNA STRUTTURA ECONOMICA SEMPLICE, MA EFFICACE

Per comprendere il potenziale reale del settore, e utile partire da un modello
semplice, basato su numeri realistici e facilmente adattabili al proprio contesto.

Non serve immaginare scenari complessi. Basta osservare cosa accade quando si
combinano le diverse tipologie di servizio.



ESEMPIO DI STRUTTURA ECONOMICA MINIMA

SERVIZIO ORE PARTECI PREZZO ENTRATA
SETTIMANA PANTI MEDIO MENSILE
CorsF) 3 6 per €40 €720
collettivo gruppo
Small group 3 3 per €35 420
gruppo
Personal
A 3 1:1 €35 €420
training

Totale entrate: circa €8.000
Costi stimati: variabili (personale/spazio)
Margine indicativo: significativo anche con struttura minima

Questo esempio rappresenta una base molto contenuta, costruita su poche ore
settimanali e su un numero limitato di utenti. Non & un punto di arrivo, ma un punto
di partenza.

Serve a mostrare un concetto fondamentale: anche con una struttura iniziale
semplice, il settore e gia in grado di generare valore.

LA LOGICA DELLA CRESCITA

Il vero potenziale emerge quando questa base viene sviluppata nel tempo.

Aumentano i gruppi, si diversificano i servizi, si consolidano le collaborazioni e cresce
la continuita degli utenti. Il sistema inizia a funzionare in modo integrato e i numeri
cambiano in modo proporzionale.



EVOLUZIONE DEL POTENZIALE ECONOMICO

ENTRATA
LIVELLO STRUTTURA INDICATIVA
Base 1 corso + senvizi £5.000 - £10.000
minimi
Intermedio Piu gruppi + individuali €10.000 - €20.000

Sistema completo
strutturato

Avanzato €20.000 - €30.000+

Questi numeri non devono essere letti come obiettivi immediati, ma come una
traiettoria possibile. La crescita dipende dalla qualita del lavoro, dalla continuita e
dalla capacita di costruire un sistema nel tempo.

IL FATTORE TEMPO: LAVORARE MENO, MA MEGLIO

Un altro elemento spesso sottovalutato riguarda il rapporto tra tempo investito e
valore generato.

Molti servizi nel mondo del fitness richiedono una presenza costante e una gestione
continua, anche al di fuori delle ore di allenamento. Nel settore giovanile, invece, il
lavoro e piu concentrato.

L'ora di lezione ha un inizio e una fine piu definiti. La gestione successiva esiste, ma e
generalmente piu contenuta. Questo permette, a parita di impegno complessivo, di

ottenere un equilibrio diverso tra tempo e risultato.

Non significa che sia piu semplice, ma che e strutturalmente diverso.



IL VERO VALORE: CONTINUITA E FIDELIZZAZIONE

Il modello economico del settore giovanile non si basa solo sulle singole entrate, ma
sulla continuita nel tempo.

Un bambino che entra nel sistema puo rimanere per anni, attraversando diverse fasi
e utilizzando servizi differenti. Questo crea una relazione stabile, che nel lungo
periodo diventa molto piu solida rispetto a quella tipica del cliente adulto.

A questo si aggiunge un elemento spesso decisivo: la famiglia.
Un bambino porta con sé genitori, fratelli, relazioni. Il valore non € mai limitato al
singolo utente, ma si estende a un contesto piu ampio.

DARE IL GIUSTO PESO Al NUMERI

| numeri sono importanti, ma devono essere interpretati correttamente.
Non servono a dimostrare che il settore e “facile” o immediato. Servono a mostrare
che esiste una struttura economica concreta, sostenibile e scalabile.



Quando il progetto e costruito con criterio, i risultati arrivano. Non sempre subito,
ma in modo progressivo e solido.

Ed é proprio questa solidita che rende il settore giovanile una scelta strategica, non
solo dal punto di vista professionale, ma anche da quello economico.

CAPITOLO 15
Il team: la struttura invisibile che sostiene
tutto il settore

Quando si parla di costruire un settore dedicato all'allenamento giovanile, una delle
illusioni piu diffuse e quella di poter gestire tutto in autonomia.

All'inizio pud sembrare possibile. Soprattutto se si parte con poche ore, con piccoli
gruppi e con un numero limitato di bambini. In questa fase iniziale, I'energia e la
motivazione possono compensare la mancanza di struttura.

Ma questa condizione non e sostenibile nel tempo.
Un settore, per definizione, richiede continuita, presenza e capacita di gestione su
piu livelli contemporaneamente. Significa organizzare le attivita, gestire le relazioni,

comunicare, sviluppare nuove opportunita e mantenere alta la qualita del servizio.

Tutto questo, nella maggior parte dei casi, non puo essere sostenuto da una sola
persona senza compromettere qualcosa lungo il percorso.



I Errore comune

Pensare di poter gestire tutto da soli.
<~ Un settore non si regge su una sola persona.

LE DUE ANIME DEL PROGETTO

Per comprendere come costruire un team efficace, e utile partire da una distinzione
molto semplice, ma estremamente concreta.
Ogni settore si regge su due aree fondamentali: quella tecnica e quella commerciale.

La prima riguarda tutto cio che accade sul campo. Le lezioni, il rapporto con i
bambini, la qualita dell'allenamento, la gestione dei gruppi e l'evoluzione delle
competenze.

La seconda riguarda tutto cio che permette al sistema di esistere e crescere.

La comunicazione, la promozione, le relazioni esterne, il contatto con le famiglie, la
capacita di spiegare e valorizzare il servizio.

Queste due dimensioni sono strettamente collegate. Quando una delle due é debole,
I'intero sistema ne risente.

s Struttura del team

e areatecnica - qualita del servizio
e area commerciale - crescita del settore

<~ Entrambe sono indispensabili.




Molti progetti falliscono non perché manchi la competenza tecnica, ma perché
manca la capacita di comunicarla e renderla comprensibile.

Altri, al contrario, partono bene grazie a una buona promozione, ma non riescono a
mantenere la qualita nel tempo.

Un team efficace nasce dall'equilibrio tra queste due componenti.

COSTRUIRE COMPETENZE, NON SOLO RUOLI

Quando si pensa al team, si tende spesso a ragionare in termini di ruoli: istruttore,
responsabile, commerciale.

In realta, cio che fa la differenza non é tanto il titolo, quanto la competenza concreta
che ogni persona porta allinterno del progetto.

Nel lavoro con bambini e ragazzi, la componente tecnica &€ fondamentale, ma non &
sufficiente.

Servono persone che sappiano entrare in relazione, che abbiano empatia, che
riescano a gestire situazioni diverse con naturalezza.

Allo stesso tempo, nella parte commerciale, non basta saper “vendere”.

E necessario saper spiegare, rassicurare, creare fiducia. Il contatto con i genitori
richiede sensibilita e chiarezza, non semplicemente capacita persuasive.

Questo significa che, nella costruzione del team, il primo criterio non dovrebbe
essere esclusivamente il livello tecnico, ma la predisposizione al lavoro con questo
tipo di contesto.

Le competenze tecniche possono essere sviluppate nel tempo.
L'attitudine € molto piu difficile da costruire.



LA CONTINUITA COME VERO OBIETTIVO

Uno degli aspetti piu critici nella gestione del team riguarda la stabilita nel tempo.
Il settore giovanile, per come & stato impostato per molti anni, & spesso visto come
un punto di passaggio.

Molti istruttori iniziano lavorando con i bambini, per poi spostarsi verso altre attivita
considerate piu “avanzate”.

Questo approccio crea una dinamica di continuo ricambio, che rende difficile
costruire qualcosa di stabile.

Per sviluppare un settore solido, € necessario ribaltare questa logica. Il lavoro con i
bambini e i ragazzi deve essere percepito come una specializzazione, non come una
fase temporanea.

Questo implica una scelta chiara anche nella selezione delle persone.

Non si tratta solo di trovare qualcuno disponibile, ma di individuare chi e disposto a
investire nel progetto nel lungo periodo.

NON DIPENDERE DA UNA SOLA PERSONA

Affidare tutto il progetto a un’unica figura puo sembrare una soluzione semplice, ma
comporta un rischio elevato.

Anche nel caso di una persona molto competente, il sistema rimane fragile. Qualsiasi
cambiamento, imprevisto o difficolta pud avere un impatto diretto sull'intero settore.

Costruire un team significa proprio ridurre questa vulnerabilita.

Anche una struttura composta da due o tre persone permette di distribuire
responsabilita, garantire continuita e gestire meglio le diverse situazioni.

Nel tempo, questo si traduce in maggiore stabilita e possibilita di crescita.



s Concetto chiave

Un team non serve solo a lavorare meglio.
<~ Serve a rendere il progetto stabile nel tempo.

IL TEAM COME LEVA DI SVILUPPO

Quando il team funziona, il progetto cambia dimensione.
Non si tratta piu solo di gestire cio che esiste, ma di sviluppare nuove opportunita.

Le idee aumentano, le iniziative diventano piu frequenti, la capacita di rispondere
alle richieste cresce.

Il settore smette di essere una somma di attivita e diventa un sistema organizzato.
E, come ogni sistema ben costruito, & in grado di evolvere.

CAPITOLO 16
Il posizionamento: diventare il punto di
riferimento nel proprio territorio

Arrivati a questo punto, il progetto ha preso forma. Esiste una struttura, esistono dei
servizi, esiste un team e una direzione chiara.

Eppure, tutto questo non e ancora sufficiente.
Perché nel mercato reale non vince chi esiste.
Vince chi viene percepito.



s Concetto chiave

Non basta esistere.
<~ Devi essere riconosciuto.

E una differenza sottile, ma fondamentale. Ci sono moltissime palestre che
propongono attivita per bambini e ragazzi, ma pochissime che vengono riconosciute
come realmente specializzate in questo ambito.

Il motivo & semplice: essere presenti non significa essere posizionati.
Il posizionamento e cio che accade nella mente delle persone.

E I'associazione immediata che si crea quando un genitore pensa a un‘attivita per il
proprio figlio.

Se quel collegamento non esiste, tutto il lavoro fatto rimane invisibile.

I Errore comune

Pensare che basti offrire un servizio per essere scelti.
<~ Senza posizionamento, resti invisibile.

COME NASCE UN POSIZIONAMENTO

Il posizionamento non e qualcosa che si costruisce con un’azione singola.
Non nasce da un volantino, da un post sui social o da un evento isolato. E il risultato
di una ripetizione costante nel tempo.



Ogni volta che si comunica, ogni volta che si organizza un’attivita, ogni volta che si
entra in contatto con una famiglia o con una realta esterna, si sta costruendo - o
indebolendo - il proprio posizionamento.

Questo significa che non basta “fare comunicazione”.
Serve coerenza.

Se oggi si parla di allenamento giovanile e per mesi non si comunica nulla su questo
tema, il messaggio si perde. Se si alternano contenuti scollegati tra loro, diventa
difficile essere riconoscibili.

Diventare un punto di riferimento significa invece trasmettere sempre lo stesso
messaggio, in forme diverse, ma con una direzione chiara.

;| Concetto strategico

Il posizionamento si costruisce con:
e ripetizione

e continuita

e coerenza

~ Non con azioni isolate.

LA DIFFERENZA TRA COMUNICARE E FARE CULTURA

Uno degli aspetti piu importanti, e allo stesso tempo piu trascurati, riguarda la
differenza tra comunicare e fare cultura.

Nel settore giovanile, questa distinzione € fondamentale.
Molti servizi nel mondo dello sport sono gia conosciuti. Non serve spiegare cosa sia il
calcio, il nuoto o la danza. Le persone hanno gia un’idea, anche se superficiale.



Nel caso dell'allenamento giovanile strutturato, invece, questa conoscenza spesso
non esiste.

Quando si parla di preparazione atletica per bambini, di sviluppo coordinativo o di
allenamento funzionale, si entra in un territorio poco familiare per la maggior parte
delle famiglie.

Questo significa che non basta promuovere il servizio.
Bisogna prima spiegarlo.

Serve un lavoro continuo di informazione, che aiuti le persone a comprendere:
e Cosa viene proposto
e perché e utile
e in cosa e diverso da altre attivita

Senza questo passaggio, € normale che emergano dubbi o resistenze. Non perché il
servizio non sia valido, ma perché non & ancora stato compreso.

COSTRUIRE FIDUCIA NEL TEMPO

Il posizionamento e strettamente legato alla fiducia.

Le famiglie non scelgono semplicemente un’attivita. Scelgono a chi affidare i propri
figli. Questo rende il processo decisionale molto piu sensibile rispetto ad altri
contesti.

La fiducia non si crea in un giorno. Si costruisce attraverso la continuita.
Significa esserci, essere coerenti, mantenere cio che si promette. Significa dare
un'immagine stabile, riconoscibile e credibile nel tempo.

In questo senso, anche le iniziative piu semplici possono avere un impatto
importante. Non tanto per il risultato immediato, quanto per il segnale che
trasmettono.

Ogni presenza sul territorio, ogni contenuto condiviso, ogni relazione costruita
contribuisce a rafforzare questa percezione.



DALLA VISIBILITA ALLA RICONOSCIBILITA

Essere visibili & il primo passo. Essere riconoscibili € il vero obiettivo.

Molti progetti riescono a ottenere attenzione nel breve periodo, magari grazie a un
evento ben organizzato o a una buona comunicazione iniziale. Ma se questa visibilita
non viene sostenuta nel tempo, si esaurisce rapidamente.

La riconoscibilita nasce dalla ripetizione e dalla coerenza.
Quando una realta viene associata in modo naturale a un determinato ambito,
significa che il posizionamento é stato costruito correttamente.

In quel momento, il lavoro cambia. Non si tratta piu di “convincere” le persone, ma di
essere gia presenti nella loro mente quando nasce un bisogno.

IL RAGGIO D'AZIONE: LOCALE, MA STRATEGICO

A differenza di altri modelli di business, il settore giovanile ha una dimensione
fortemente locale.

Non & necessario - né realistico - pensare a un posizionamento su larga scala fin
dall'inizio. L'obiettivo e diventare un punto di riferimento allinterno di un’area
geografica precisa.

Questo puo significare un quartiere, una citta o un raggio di pochi chilometri.
All'interno di questo spazio, perd, il lavoro deve essere profondo. E qui che si
costruiscono le relazioni, & qui che si sviluppa la reputazione, € qui che il progetto
prende forma concreta.

QUANDO IL POSIZIONAMENTO FUNZIONA

C'@ un momento preciso in cui si capisce che il posizionamento sta funzionando.
Non é legato ai numeri, ma alle reazioni delle persone.

[=]



Quando qualcuno inizia a dire “so che lavori con i bambini”, quando arrivano contatti
spontanei, quando i genitori chiedono informazioni senza bisogno di spiegazioni
complesse, significa che qualcosa si € mosso.

E il segnale che il lavoro fatto nel tempo sta iniziando a produrre effetti.
Non & un punto di arrivo definitivo, ma € un passaggio importante.

Da li in avanti, il sistema diventa piu fluido e le azioni iniziano ad avere un impatto
piu diretto.

CAPITOLO 17
Visione e sviluppo futuro: trasformare il
settore in un asset strategico

Arrivati a questo punto, il settore giovanile non puo piu essere visto come una
semplice opportunita operativa.

Non e piu un’idea da testare, né un‘attivita da inserire accanto ad altre. Se tutto il
lavoro é stato impostato correttamente, inizia a diventare qualcosa di diverso: una
componente strutturale del proprio sistema.

Questo passaggio e fondamentale.
Perché segna il momento in cui si smette di pensare in termini di “corsi” o “servizi" e
Si inizia a ragionare in termini di sviluppo strategico.

Un settore costruito nel modo giusto non e solo qualcosa che funziona oggi.
E qualcosa che pud crescere, adattarsi e generare valore nel tempo.



& Concetto chiave

Il settore giovanile non e un’aggiunta.
E una parte centrale del progetto.

LA DIFFERENZA TRA CRESCITA E SVILUPPO

Molti progetti crescono. Aumentano i numeri, aumentano gli iscritti, aumentano le
ore di lavoro.
Ma non tutti si sviluppano.

La crescita riguarda principalmente la quantita.
Lo sviluppo riguarda la qualita della struttura.

Nel settore giovanile, questa distinzione € particolarmente evidente.

Si pu0 avere un numero crescente di bambini iscritti senza che il sistema sia
realmente solido.

Oppure si puod costruire una struttura capace di sostenere la crescita senza perdere
qualita.

Lo sviluppo implica organizzazione, visione e capacita di adattamento.
Significa costruire qualcosa che non dipende da singole persone o da singole
iniziative, ma da un sistema che funziona nel suo insieme.

| Concetto strategico
Crescita # sviluppo
e crescita - piu numeri

e sviluppo - struttura solida

<~ Senza sviluppo, la crescita e fragile




CREARE UN SISTEMA CHE EVOLVE NEL TEMPO

Uno degli elementi piu interessanti del settore giovanile é la sua capacita di evolvere
insieme alle persone che ne fanno parte.

Un bambino che entra nel sistema non rimane sempre lo stesso. Cresce, cambia
esigenze, sviluppa nuove capacita e nuovi obiettivi. Se il settore é strutturato
correttamente, € in grado di accompagnarlo in questo percorso.

Questo crea una continuita rara in altri ambiti.

Non si tratta di acquisire continuamente nuovi clienti, ma di far crescere quelli che
gia esistono all'interno del sistema. Questo rende il progetto piu stabile e meno
dipendente dalle dinamiche esterne.

Allo stesso tempo, permette di costruire percorsi sempre piu personalizzati e di
aumentare progressivamente il valore del servizio.

L'INTEGRAZIONE CON IL RESTO DELLA STRUTTURA

Quando il settore giovanile raggiunge un certo livello di maturita, smette di essere
un’area separata e inizia a integrarsi con il resto delle attivita.

Le relazioni con le famiglie diventano piu profonde, il collegamento con altre
discipline si rafforza, le collaborazioni esterne si consolidano.
Questo crea un effetto a catena.

Un bambino puo entrare nel sistema e, nel tempo, coinvolgere altri membri della
famiglia. Un genitore puo avvicinarsi al mondo del fitness attraverso il percorso del

figlio. Una societa sportiva puo diventare partner stabile.

Il settore non cresce solo in verticale, ma si espande orizzontalmente, influenzando
tutto cio che lo circonda.

LA COSTRUZIONE DI UN VANTAGGIO COMPETITIVO REALE

In un mercato sempre piu competitivo, differenziarsi diventa fondamentale.

[=]



Molte palestre offrono servizi simili, utilizzano attrezzature simili e comunicano in
modo simile. Questo rende difficile emergere in modo chiaro.

Il settore giovanile, se sviluppato correttamente, rappresenta uno dei pochi ambiti in
Cui € ancora possibile costruire un posizionamento forte e distintivo.

Non si tratta solo di “fare qualcosa in piu”, ma di diventare riconoscibili per qualcosa
di specifico.

Questo crea un vantaggio competitivo reale, difficile da replicare in tempi brevi da
altre realta.

PENSARE NEL LUNGO PERIODO

Uno degli elementi che accomuna tutti i progetti di successo e la capacita di lavorare
nel lungo periodo.
Nel settore giovanile, questo aspetto e ancora piu evidente.

| risultati piu importanti non arrivano immediatamente. Si costruiscono nel tempo,
attraverso la continuita delle azioni, la qualita del lavoro e la capacita di mantenere
una direzione chiara.

| risultati piu importanti non arrivano immediatamente. Si costruiscono nel tempo,
attraverso la continuita delle azioni, la qualita del lavoro e la capacita di mantenere
una direzione chiara.

Questo richiede pazienza, ma soprattutto consapevolezza.
Sapere che ogni azione, anche la piu piccola, contribuisce a costruire qualcosa di piu
grande permette di affrontare il percorso con una mentalita diversa.

Non si lavora solo per ottenere risultati immediati, ma per creare una struttura che
continuera a generare valore negli anni.

QUANDO IL SETTORE DIVENTA UN ASSET

C'@ un momento preciso in cui tutto questo lavoro cambia natura.
Il settore smette di essere un insieme di attivita e diventa un asset.
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Un asset & qualcosa che ha un valore proprio, che pu0 essere sviluppato, potenziato
e integrato all'interno di una visione piu ampia.

Nel contesto di una palestra o dell'attivita di un professionista, significa avere una
leva strategica che contribuisce in modo stabile alla crescita complessiva.

Non é piu solo una fonte di entrate, ma una componente che rafforza il
posizionamento, aumenta la fidelizzazione e amplia le opportunita.

s Concetto chiave

Un asset e qualcosa che:

e generavalore nel tempo

e non dipende da una singola attivita
e rafforza tutto il sistema

GUARDARE AVANTI CON UNA DIREZIONE CHIARA

Arrivati a questo punto, la domanda non & piu se abbia senso costruire un settore
dedicato all'allenamento giovanile.
La domanda diventa come svilupparlo nel modo piu efficace possibile.

Tutto cio che e stato visto nei capitoli precedenti non rappresenta un punto di arrivo,
ma una base da cui partire. Ogni realta potra adattare, modificare e far evolvere il
modello in funzione delle proprie caratteristiche.

Quello che rimane costante ¢ il principio.

Quando il lavoro e strutturato, coerente e portato avanti con continuita, il settore
giovanile non e solo un‘opportunita.

Diventa una direzione.



CAPITOLO 18
Dalla teoria all’azione: come iniziare davvero

Arrivati a questo punto, il rischio piu grande non é quello di aver capito poco.
E quello di aver capito tutto... e non fare nulla.

I Errore comune

Capire senza agire.
< Senza azione, anche la strategia migliore non produce risultati.

E una situazione molto pit frequente di quanto si pensi. Si leggono contenuti, si
acquisiscono informazioni, si riconosce il valore di un‘opportunita, ma poi si rimane
fermi.

Non per mancanza di volonta, ma per eccesso di complessita.

Quando le variabili sono tante, quando le cose da fare sembrano molte, & facile
rimandare.

Per questo motivo, & fondamentale semplificare.

Non serve fare tutto subito.
Serve iniziare nel modo corretto.



PARTIRE DALLE BASI, SENZA COMPLICARE IL PROCESSO

Uno degli errori piu comuni € quello di voler costruire fin da subito qualcosa di
perfetto.

Si cerca il team ideale, la struttura completa, il piano dettagliato, la comunicazione
impeccabile. Questo approccio, invece di accelerare il processo, lo blocca.

Si cerca il team ideale, la struttura completa, il piano dettagliato, la comunicazione
impeccabile. Questo approccio, invece di accelerare il processo, lo blocca.

Anche poche ore a settimana, se inserite in una logica corretta, possono
rappresentare un inizio solido. Non € la quantita iniziale a fare la differenza, ma la
direzione.

DARE UNA FORMA CONCRETA AL PRIMO PASSO

Per iniziare davvero, € necessario trasformare le idee in azioni semplici e definite.
Non servono strategie complesse. Servono decisioni chiare.

E utile fermarsi e rispondere in modo concreto ad alcune domande fondamentali:
quali spazi sono disponibili, quali orari possono essere utilizzati, chi puo occuparsi
delle attivita, quale tipo di proposta si vuole introdurre.



Queste risposte non devono essere perfette. Devono essere reali.
Un progetto costruito su elementi concreti, anche se inizialmente limitati, ha molte
piu possibilita di svilupparsi rispetto a un'idea teorica senza applicazione.

CHECKLIST DI PARTENZA

DOMANDA GUIDA
, Dove posso iniziare
Spazi
concretamente?
, uali fasce orarie sono
Orari Q . o
disponibili?
Persone Chi pu0 gestire le attivita?
ual & il primo servizio che
Offerta Q P
propongo?
Comunicazione Come faccio sapere che esisto?

Questa tabella non serve per creare un piano perfetto, ma per evitare di rimanere
bloccati. Aiuta a passare dall'idea all'azione in modo semplice e diretto.



** Applicazione pratica

Per iniziare davvero, definisci:
® UNO spazio

e unorario

e una proposta semplice

<~ Questo e sufficiente per partire.

ACCETTARE CHE L'INIZIO NON SARA PERFETTO

Un altro passaggio fondamentale riguarda la gestione delle aspettative.

Il primo periodo sara inevitabilmente imperfetto. | numeri saranno limitati, la
comunicazione dovra essere migliorata, alcune scelte si riveleranno meno efficaci di
altre.

Questo non & un problema. E parte del processo.

Aspettarsi risultati immediati o condizioni ideali porta spesso a interrompere il

progetto troppo presto. Accettare una fase iniziale di costruzione permette invece di
lavorare con maggiore lucidita.

COSTRUIRE MENTRE SI AGISCE

Uno degli aspetti piu importanti emersi lungo tutto il percorso e che il settore non si
costruisce prima di partire.

Si costruisce mentre si lavora.



Le competenze si affinano sul campo, le relazioni si sviluppano nel tempo, l'identita si
consolida attraverso la ripetizione delle azioni. Non esiste un momento in cui tutto e
pronto.

Esiste un momento in cui si inizia.
Da li in avanti, ogni azione contribuisce a migliorare il sistema.

MANTENERE UNA DIREZIONE CHIARA

In mezzo alle attivita quotidiane, e facile perdere di vista I'obiettivo principale.

Per questo motivo € importante ricordare sempre che si sta costruendo un settore,
non semplicemente gestendo delle lezioni.

Ogni scelta, ogni iniziativa, ogni decisione dovrebbe essere coerente con questa
direzione.

Anche quando si parte con poco, la visione deve rimanere ampia. E questa visione
che permette di trasformare un inizio semplice in un progetto strutturato.

IL VALORE DELLA CONTINUITA

La differenza tra chi ottiene risultati e chi si ferma lungo il percorso non e legata alla
capacita iniziale.
E legata alla continuita.

Fare qualcosa una volta ha un impatto limitato. Ripeterlo nel tempo, migliorandolo
progressivamente, crea un effetto completamente diverso.

Il settore giovanile non premia la velocita.
Premia la costanza.
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s Concetto chiave

Il settore giovanile non cresce con azioni isolate.
< Cresce con continuita nel tempo.

INIZIARE E LA SCELTA PIU IMPORTANTE

A questo punto, tutte le informazioni, le strategie e i modelli hanno un senso solo se
vengono messi in pratica.

Non esiste un momento perfetto per iniziare. Esiste solo il momento in cui si decide
di farlo.

Anche un piccolo passo, se inserito nella direzione corretta, e sufficiente per avviare
il processo.

Ed é proprio da li che inizia la costruzione reale del settore.

CAPITOLO 19
Il tuo spazio nel settore giovanile

Arrivato a questo punto, hai tutti gli elementi per guardare il settore giovanile con
occhi diversi.

Non si tratta piu di un'idea interessante o di una possibilita da valutare.
Si tratta di una scelta.



Una scelta che riguarda il modo in cui vuoi lavorare, il tipo di professionista che vuoi
diventare o il tipo di struttura che vuoi costruire.

Perché lavorare con bambini e ragazzi non e semplicemente aggiungere un servizio.
Significa entrare in un contesto che richiede competenze, responsabilita e visione.

s Concetto chiave

Il settore giovanile non € un’opportunita generica.
<~ E una direzione professionale.

UN SETTORE ANCORA POCO PRESIDIATO

Uno degli aspetti piu evidenti, ma spesso sottovalutati, € che questo mercato e
ancora oggi poco sviluppato in modo professionale.

Esistono molte attivita dedicate ai bambini.
Esistono molte realta sportive.

Ma sono poche le figure realmente specializzate nella gestione dell'allenamento
giovanile come sistema strutturato.

Questo significa che lo spazio esiste.
Non uno spazio teorico, ma reale.

Uno spazio che puo essere occupato da chi decide di lavorare con metodo,
continuita e competenza.



| Concetto strategico

Il mercato € ancora poco strutturato.
Chi lavora con metodo ha un vantaggio reale.

IL VALORE DELLA SPECIALIZZAZIONE

Diventare un punto di riferimento non avviene per caso.
Awviene nel momento in cui si decide di concentrarsi su qualcosa e svilupparlo nel
tempo.

Nel settore giovanile, questo significa essere riconosciuti non solo come istruttori o
come palestra, ma come riferimento per tutto cio che riguarda il movimento, lo
sviluppo motorio, la preparazione fisica e il benessere dei bambini e dei ragazzi.

Questo tipo di posizionamento non si costruisce con una singola iniziativa, ma
attraverso una serie di azioni coerenti ripetute nel tempo.

UN LAVORO CHE VA OLTRE L'ALLENAMENTO

Uno degli aspetti piu importanti da comprendere e che lavorare in questo settore
non significa limitarsi all'ora di lezione.

Significa entrare in relazione con i ragazzi, con le famiglie, con il territorio.
Significa costruire fiducia, creare continuita, generare valore che va oltre il singolo
allenamento.

E questo che rende il settore giovanile diverso da qualsiasi altra proposta nel mondo
del fitness.



UN PERCORSO CHE RICHIEDE TEMPO

Durante tutto il manuale & emerso piu volte un concetto chiave: la costruzione
richiede tempo.
Non esistono scorciatoie reali.

| risultati arrivano quando le azioni vengono ripetute, migliorate e mantenute nel
tempo. Questo vale per la formazione, per la comunicazione, per le collaborazioni e
per I'organizzazione.

Pensare di ottenere risultati immediati porta spesso a delusione.
Lavorare con una prospettiva di medio-lungo periodo, invece, permette di costruire
qualcosa di stabile.

IL RUOLO DELLA VISIONE

Ogni progetto nasce da una visione.
Nel tuo caso, la domanda non ¢ solo “cosa posso fare”, ma “che tipo di realta voglio
costruire”.

Puod essere un servizio integrativo.
Puo diventare una parte centrale del tuo lavoro.
Puo trasformarsi in un vero e proprio settore strutturato.

Non esiste una risposta giusta in assoluto.
Esiste la scelta che & coerente con i tuoi obiettivi.

UNO SPAZIO DA COSTRUIRE, NON DA ASPETTARE

Il settore giovanile non é qualcosa che si trova gia pronto.
Non esiste un pubblico che aspetta semplicemente di essere attivato. Esiste un
contesto che deve essere costruito, educato e sviluppato nel tempo.
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Questo richiede iniziativa, capacita di comunicazione e presenza costante.
Ma é proprio questo processo che crea valore.

UNO SPAZIO DA COSTRUIRE, NON DA ASPETTARE

Il settore giovanile non & qualcosa che si trova gia pronto.

Non esiste un pubblico che aspetta semplicemente di essere attivato. Esiste un
contesto che deve essere costruito, educato e sviluppato nel tempo.

Questo richiede iniziativa, capacita di comunicazione e presenza costante.
Ma & proprio questo processo che crea valore.

UNA DIREZIONE CHIARA

Se c'e un elemento che accomuna tutti i percorsi di successo in questo ambito, € la
chiarezza della direzione.

Non serve fare tutto.
Serve sapere dove si vuole andare.
Da li, ogni scelta diventa piu semplice.

s Concetto chiave

La chiarezza della direzione semplifica tutto.
<~ Senza direzione, anche le azioni migliori perdono efficacia.




CAPITOLO 20
Definire il tuo modello: da dove partire
davvero

Uno degli errori piu frequenti, quando si entra in questo mondo, e pensare che
esista un modello unico da seguire.
In realta non e cosi.

s Concetto chiave

Non esiste un modello unico.
< Esiste il modello giusto per te.

Il settore giovanile puo essere sviluppato in modi molto diversi tra loro, a seconda
del contesto, delle risorse disponibili, delle competenze e degli obiettivi personali o
aziendali.

C'e chi parte con poche ore a settimana e costruisce lentamente.
C'e chiintegra il servizio all'interno di una struttura gia avviata.

C'e chi decide fin da subito di sviluppare un progetto piu strutturato.

Tutte queste strade sono valide, ma solo se sono coerenti con il punto di partenza.

CAPIRE CHI SEI OGGI PER COSTRUIRE IL DOMANI

Prima di decidere cosa fare, € necessario chiarire da dove si parte.



Un istruttore che lavora da solo non ha le stesse possibilita operative di una palestra
strutturata. Allo stesso modo, una struttura con spazi limitati dovra ragionare in
modo diverso rispetto a chi ha ampie disponibilita.

Questo non e un limite, ma un elemento strategico.
Costruire un progetto efficace significa adattare le scelte alla realta, non forzare la
realta dentro un modello ideale.

s Concetto chiave

| vincoli non bloccano il progetto.
<~ Lo rendono concreto.

TRE MODELLI DI PARTENZA POSSIBILI

Per rendere questo passaggio piu concreto, e utile identificare tre principali modalita
di ingresso nel settore.

| Modelli di sviluppo

e progressivo » partenza semplice
e integrato - sviluppo interno
e strutturato - sistema completo




1. MODELLO PROGRESSIVO

E il modello pit semplice e accessibile.
Si parte con poche ore, spesso in fasce orarie libere, con un numero limitato di
bambini.

L'obiettivo non é crescere subito, ma testare, imparare e costruire le basi.
Questo approccio permette di:

e ridurreil rischio

e acquisire esperienza reale

e sviluppare gradualmente competenze e organizzazione

E la scelta ideale per chi & all'inizio o vuole integrare il servizio senza stravolgere
tutto.

2. MODELLO INTEGRATO

In questo caso il settore giovanile viene inserito in una struttura gia esistente, con
I'obiettivo di svilupparlo come ramo stabile dell'attivita.

Non si tratta piu di “provare”, ma di costruire qualcosa di continuativo.
Qui diventano fondamentali:

e ilteam

¢ la gestione degli spazi

e |a comunicazione interna ed esterna

E il modello tipico di molte palestre che decidono di sviluppare un vero settore,
sfruttando le risorse gia presenti.

3. MODELLO STRUTTURATO

E il modello piu avanzato.
Il settore giovanile non e piu un’aggiunta, ma diventa un pilastro centrale del
progetto.



Questo significa:
e offerta completa (collettivo, small group, individuale)
e collaborazioni attive con territorio e professionisti
e identita chiara e riconoscibile

E un modello che richiede piti tempo, pili organizzazione e una visione molto precisa,
ma e anche quello che permette di ottenere i risultati piu importanti nel lungo
periodo.

PUNTO DI <
MODELLO PARTENZA OBIETTIVO COMPLESSITA
) Poche ore, Testare e
Progressivo . o Bassa
poche risorse iniziare
Struttura gia Creare un )
Integrato . & . Media
attiva settore stabile
Visione chiara e Costruire un
Strutturato sistema Alta
team
completo

SCEGLIERE IL MODELLO GIUSTO

La scelta del modello non deve essere influenzata da cio che “sembra migliore”, ma
da cio che é sostenibile.

Partire troppo in grande senza le basi porta spesso a blocchi o fallimenti.

Partire troppo piccoli senza una visione, invece, limita la crescita.

Il punto di equilibrio sta nel scegliere un modello coerente con la propria situazione
attuale, ma con una prospettiva di sviluppo nel tempo.



EVOLVERE NEL TEMPO

Un aspetto fondamentale e comprendere che il modello iniziale non é definitivo.
Un progetto pud nascere come progressivo, evolvere in integrato e, nel tempo,
diventare strutturato.

Questo passaggio non e automatico, ma e possibile se le basi sono costruite
correttamente.

Ogni fase ha il suo valore e il suo ruolo.

UNA DIREZIONE CONCRETA

A questo punto, il lavoro da fare & semplice solo in apparenza: scegliere.
Scegliere come iniziare, scegliere cosa proporre, scegliere quale direzione seguire.

Non e necessario avere tutte le risposte, ma e necessario prendere una decisione.

Perché nel momento in cui scegli, il progetto smette di essere un’idea e diventa
qualcosa di reale.

s Concetto chiave

La differenza non la fa cid che sai.
~~ La fa cio che decidi di fare.




CONCLUSIONE

Arrivato a questo punto, hai una visione completa.
Sai cosa significa costruire un settore giovanile.
Sai quali sono gli errori da evitare.

Sai quali sono le leve su cui lavorare.

Ma soprattutto, sai che non si tratta di qualcosa di teorico.
Si tratta di qualcosa che puoi costruire.

Il settore giovanile non & un'opportunita per pochi.
E uno spazio reale, ancora oggi poco sviluppato, che pud essere occupato da chi

decide di lavorare con metodo, continuita e visione.

Non serve essere perfetti.
Non serve avere tutto pronto.

Serve iniziare.

Anche con poco.

Anche con dubbi.

Anche con margini di miglioramento.

Perché tutto quello che hai letto non ha valore se rimane sulla carta.

Il valore nasce nel momento in cui scegli di applicarlo.
Nel momento in cui fai il primo passo.

Nel momento in cui smetti di pensare al settore giovanile come a un’idea...
e inizi a costruirlo come un sistema.

Da li in avanti, tutto cambia.
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	Alcune funzionate subito, altre no.  Ma tutte fondamentali per capire cosa serve davvero per costruire qualcosa che duri. L’obiettivo non è convincerti. È metterti nella condizione di scegliere con consapevolezza.
	CAPITOLO 1
	Perché oggi parlare di allenamento giovanile

	📌 Concetto chiave
	CAPITOLO 2
	Il mercato dell’allenamento giovanile
	GUARDARE IL MERCATO NEL MODO GIUSTO
	UN MERCATO MOLTO PIÙ AMPIO DI QUANTO SI PENSI
	ATTIVITÀ SPORTIVE E SPAZIO LIBERO
	UN CAMBIAMENTO NELLE FAMIGLIE
	DUE MONDI CHE CONVIVONO
	UN MERCATO POCO PRESIDIATO
	OLTRE IL CONCETTO DI CONCORRENZA
	UNA QUESTIONE DI POSIZIONAMENTO

	CAPITOLO 3
	Chi è il vero cliente
	DUE MERCATI, NON UNO
	IL CAMBIO DI PROSPETTIVA: DAL CLIENTE AL BISOGNO
	IL VERO DECISORE: IL RUOLO DEI GENITORI
	UN SISTEMA, NON UN SINGOLO TARGET
	BAMBINO
	RAGAZZO SPORTIVO
	GENITORE


	CAPITOLO 4
	Attività istituzionali vs settore giovanile
	IL LIMITE DELLE ATTIVITÀ ISTITUZIONALI
	LA DIFFERENZA TRA CORSO E SETTORE
	UN’ATTIVITÀ CHE NON È IN CONCORRENZA
	INCLUSIVITÀ E CONTINUITÀ
	UN CAMBIO DI MENTALITÀ


	CAPITOLO 5
	Il vero significato di allenare bambini e ragazzi
	ALLENAMENTO E DIVERTIMENTO: UN EQUILIBRIO DA COSTRUIRE
	L’ERRORE DI ASSOCIARE I BAMBINI AL CAOS
	ALLENARE SIGNIFICA COSTRUIRE
	UNA VISIONE PIÙ AMPIA DEL LAVORO


	CAPITOLO 6
	Le fasce di età: comprendere le differenze per lavorare meglio
	4–6 ANNI: COSTRUIRE LE FONDAMENTA
	7–10 ANNI: SVILUPPO E CONSAPEVOLEZZA
	11–14 ANNI: EDUCARE AL MOVIMENTO
	TEENAGER: UNA FASE CRITICA E DECISIVA
	ETÀ O ABILITÀ?
	COMPRENDERE PER COSTRUIRE


	CAPITOLO 7
	I servizi: come costruire un’offerta completa
	IL CORSO COLLETTIVO: LA BASE DI PARTENZA
	SMALL GROUP: QUALITÀ E ACCESSIBILITÀ
	ALLENAMENTO INDIVIDUALE: UN’OPPORTUNITÀ SOTTOVALUTATA
	PREPARAZIONE ATLETICA: IL PONTE CON LO SPORT
	POSTURA E SVILUPPO MOTORIO
	UN’OFFERTA CHE CRESCE NEL TEMPO

	STRUTTURA DEI SERVIZI NEL SETTORE GIOVANILE

	SERVIZIO
	OBIETTIVO
	VANTAGGIO
	CAPITOLO 8
	Le collaborazioni: la vera leva di crescita
	CAMBIARE MENTALITÀ: DA CONCORRENZA A SINERGIA
	LE SOCIETÀ SPORTIVE: DA COMPETITOR A ALLEATI
	SCUOLE E TERRITORIO: CREARE PRESENZA
	PROFESSIONISTI DEL SETTORE: CREARE RETE
	RELAZIONI CHE CRESCONO NEL TEMPO
	UNA LEVA STRATEGICA, NON ACCESSORIA


	CAPITOLO 9
	Il valore del settore giovanile: rispetto, fiducia e fidelizzazione
	IL RISPETTO: LA BASE DI TUTTO
	LA FIDUCIA: UN ELEMENTO RARO E POTENTE
	LA FIDELIZZAZIONE: UN RAPPORTO CHE DURA NEL TEMPO
	IL RUOLO DEI GENITORI NEL LUNGO PERIODO
	UN VALORE CHE VA OLTRE IL RISULTATO IMMEDIATO


	CAPITOLO 10
	Costruire un settore, non un corso
	IL CONCETTO DI VALORE AGGIUNTO
	PENSARE IN TERMINI DI SVILUPPO
	UN SISTEMA CHE NON PERDE I CLIENTI
	L’ERRORE DI PARTIRE TROPPO IN PICCOLO
	UN PROCESSO CHE RICHIEDE TEMPO
	COSTRUIRE QUALCOSA CHE RESTA


	CAPITOLO 11
	Costruire il piano stagionale: trasformare le idee in risultati concreti
	DAL CAOS OPERATIVO ALLA STRUTTURA
	PENSARE IN TERMINI DI STAGIONE, NON DI GIORNATA
	LE TRE FASI FONDAMENTALI DEL PIANO
	1. PRIMA DEL LANCIO
	2. DURANTE LA STAGIONE
	3. DOPO OGNI AZIONE

	INTERPRETARE I DATI: LA VERA COMPETENZA
	ORGANIZZARE SENZA RIGIDITÀ
	DARE ORDINE ALLE AZIONI
	DALL’INTUIZIONE AL SISTEMA

	CAPITOLO 12
	Errori più comuni nello sviluppo del settore giovanile
	PARTIRE SENZA UNA VERA PREPARAZIONE
	NON COSTRUIRE UN’IDENTITÀ RICONOSCIBILE
	SOTTOVALUTARE IL RUOLO DELLE RELAZIONI ESTERNE
	AFFIDARE TUTTO A UNA SOLA PERSONA
	NON GESTIRE CORRETTAMENTE IL RAPPORTO CON I GENITORI
	NON MONITORARE E ANALIZZARE I RISULTATI


	CAPITOLO 13
	Il modello di sviluppo: da attività a settore strutturato
	L’EVOLUZIONE NATURALE DEI SERVIZI

	EVOLUZIONE PROGRESSIVA DEI SERVIZI

	FASE
	SERVIZI PRINCIPALI
	OBIETTIVO
	DALLA SINGOLA ATTIVITÀ AL SISTEMA INTEGRATO
	IL RUOLO DELLA PROGRESSIONE NEL TEMPO
	UN MODELLO CHE GENERA CONTINUITÀ

	CAPITOLO 14
	Il modello economico: dare valore concreto al settore giovanile

	📌 Concetto chiave
	⚠️ Errore comune
	IL VALORE NASCOSTO: NON SOSTITUIRE, MA AGGIUNGERE
	UNA STRUTTURA ECONOMICA SEMPLICE, MA EFFICACE
	LA LOGICA DELLA CRESCITA
	IL FATTORE TEMPO: LAVORARE MENO, MA MEGLIO
	IL VERO VALORE: CONTINUITÀ E FIDELIZZAZIONE
	DARE IL GIUSTO PESO AI NUMERI

	CAPITOLO 15
	Il team: la struttura invisibile che sostiene tutto il settore
	LE DUE ANIME DEL PROGETTO
	COSTRUIRE COMPETENZE, NON SOLO RUOLI
	LA CONTINUITÀ COME VERO OBIETTIVO
	NON DIPENDERE DA UNA SOLA PERSONA
	IL TEAM COME LEVA DI SVILUPPO


	CAPITOLO 16
	Il posizionamento: diventare il punto di riferimento nel proprio territorio
	COME NASCE UN POSIZIONAMENTO
	LA DIFFERENZA TRA COMUNICARE E FARE CULTURA
	COSTRUIRE FIDUCIA NEL TEMPO
	DALLA VISIBILITÀ ALLA RICONOSCIBILITÀ
	IL RAGGIO D’AZIONE: LOCALE, MA STRATEGICO
	QUANDO IL POSIZIONAMENTO FUNZIONA


	CAPITOLO 17
	Visione e sviluppo futuro: trasformare il settore in un asset strategico
	LA DIFFERENZA TRA CRESCITA E SVILUPPO
	CREARE UN SISTEMA CHE EVOLVE NEL TEMPO
	L’INTEGRAZIONE CON IL RESTO DELLA STRUTTURA
	LA COSTRUZIONE DI UN VANTAGGIO COMPETITIVO REALE
	PENSARE NEL LUNGO PERIODO
	QUANDO IL SETTORE DIVENTA UN ASSET
	GUARDARE AVANTI CON UNA DIREZIONE CHIARA


	CAPITOLO 18
	Dalla teoria all’azione: come iniziare davvero
	PARTIRE DALLE BASI, SENZA COMPLICARE IL PROCESSO
	DARE UNA FORMA CONCRETA AL PRIMO PASSO

	CHECKLIST DI PARTENZA

	AREA
	DOMANDA GUIDA
	ACCETTARE CHE L’INIZIO NON SARÀ PERFETTO
	COSTRUIRE MENTRE SI AGISCE
	MANTENERE UNA DIREZIONE CHIARA
	IL VALORE DELLA CONTINUITÀ
	INIZIARE È LA SCELTA PIÙ IMPORTANTE

	CAPITOLO 19
	Il tuo spazio nel settore giovanile
	UN SETTORE ANCORA POCO PRESIDIATO
	IL VALORE DELLA SPECIALIZZAZIONE
	UN LAVORO CHE VA OLTRE L’ALLENAMENTO
	UN PERCORSO CHE RICHIEDE TEMPO
	IL RUOLO DELLA VISIONE
	UNO SPAZIO DA COSTRUIRE, NON DA ASPETTARE
	UNO SPAZIO DA COSTRUIRE, NON DA ASPETTARE
	UNA DIREZIONE CHIARA


	CAPITOLO 20
	Definire il tuo modello: da dove partire davvero
	CAPIRE CHI SEI OGGI PER COSTRUIRE IL DOMANI
	TRE MODELLI DI PARTENZA POSSIBILI
	1. MODELLO PROGRESSIVO
	2. MODELLO INTEGRATO
	3. MODELLO STRUTTURATO

	SCEGLIERE IL MODELLO GIUSTO
	EVOLVERE NEL TEMPO
	UNA DIREZIONE CONCRETA

	CONCLUSIONE
	L’AUTORE
	CONTATTI
	PRENOTA LA TUA CONSULENZA GRATUITA


