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P E R C H É  Q U E S T A  G U I D A

LE DECISIONI MIGLIORI
NON ASPETTANO IL MOMENTO GIUSTO
Chi guida — un'azienda, un team, la propria carriera — vive di decisioni. Ma le

più importanti hanno una caratteristica scomoda: non hanno una scadenza.

Nessuno ti obbliga a prenderle. Così slittano, sotto la pressione di tutto ciò che

invece è urgente.

In queste pagine trovi tre cose:

Non le scelte sbagliate — quelle almeno le hai prese. Sono quelle sospese a
costare di più.

Perché le decisioni che eviti ti costano più di quelle che sbagli.1

Un metodo in quattro mosse per affrontare una scelta difficile con lucidità — con

un caso pratico, le domande giuste e gli errori da evitare.

2

Chi è Fabius Coach e come può starti accanto nel momento esatto in cui devi

scegliere.

3
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I L  C O N C E T T O

IL DEBITO DECISIONALE
C'è un costo che non troverai mai nel bilancio, eppure è tra i più cari che paghi:

il costo di tutte le decisioni che sai di dover prendere e continui a rimandare.

Funziona come un debito finanziario: quando lo accendi sembra indolore — comodo,

perché rimandare toglie dall'oggi un fastidio. Ma matura interessi, che paghi ogni

mese. La differenza che lo rende pericoloso è una sola: nessuno ti manda l'estratto

conto.

5 SEGNALI CHE LO STAI ACCUMULANDO

Una decisione sbagliata la vedi, la correggi, impari. Una non presa continua a
costare, ogni mese.

La stessa questione torna in ogni riunione, e non si chiude mai.1

Hai una frase-scudo che ripeti: «va bene così», «vediamo a settembre».2

Il problema è diventato familiare: non ti fa più nemmeno arrabbiare.3

Ci pensi la domenica sera.4

Ne parli spesso, ma per sfogarti — mai per decidere.5
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P E R C H É  R I M A N D I

LE TRE TRAPPOLE DEL RINVIO
Rimandare non si presenta mai come «sto rimandando». Indossa maschere

convincenti. Eccone tre, con il modo per smascherarle.

Tre maschere diverse, un solo volto sotto: il rinvio. È lui l'avversario, non la scelta che

temi di sbagliare.

La falsa prudenza. Si riconosce dalla frase «aspetto il momento giusto». Suona

saggia, ma per una decisione difficile quel momento non arriva quasi mai: se

aspetti di sentirti pronto, aspetterai per sempre.

Come uscirne: chiediti cosa, di preciso, dovrebbe cambiare là fuori perché sia «il

momento». Se non sai rispondere con un fatto concreto, non stai aspettando — stai

rimandando.

1

«Aspetto ancora un dato». Si riconosce dal fatto che il dato che manca cambia

ogni volta che ti avvicini alla scelta. È la ricerca di una certezza che non esiste,

travestita da rigore.

Come uscirne: chiediti se il prossimo dato cambierebbe davvero la decisione. Se la

risposta è no, hai già abbastanza: ti manca solo il permesso di decidere.

2

Lo sfogo scambiato per decisione. Si riconosce da quante volte ne parli — col

socio, a cena, con l'amico — senza che nulla si muova. Lo sfogo dà sollievo e

lascia il problema dov'era.

Come uscirne: dopo aver parlato di un problema, chiediti cosa hai deciso. Se la risposta

è «niente», non hai deciso: ti sei scaricato.

3
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Q U A L I  D E C I S I O N I

QUANDO SERVE
UN DECISION BRIEF
Non tutte le decisioni meritano un metodo. La maggior parte va presa e basta:

quale fornitore usare, come organizzare la settimana, quale preventivo

approvare. Spenderci un Decision Brief sarebbe uno spreco — e un altro

modo, più sottile, di rimandare quelle che contano.

Una scelta chiede il metodo quando ricorre almeno una di queste condizioni:

Quando nessuna di queste ricorre, la regola è semplice: decidi e vai avanti. Il metodo

serve a proteggere le poche scelte che pesano, non ad appesantire le tante che non lo

fanno.

La posta in gioco è alta. Tocca persone, soldi importanti, la direzione dell'azienda o

la tua carriera. Se il costo di sbagliare è serio, vale un'ora di lucidità in più.

È difficile tornare indietro. Assumere, licenziare, chiudere una linea, cambiare lavoro:

scelte che non si annullano con un clic meritano di essere messe a fuoco prima, non

rimpiante dopo.

La porti da solo. Non hai nessuno con cui ragionarla davvero — senza scaricargli

l'ansia, o senza che abbia un interesse in gioco. È lì che una struttura esterna vale di

più.

La rimandi da tempo. Se una questione torna a ogni riunione e non si chiude, se ci

pensi la domenica sera, non è una decisione qualsiasi: è una rata che stai già

pagando.

6



Q U A N T O  M E T O D O

LE DUE PORTE:
REVERSIBILE O NO
Non tutte le decisioni pesano allo stesso modo, e il motivo principale è uno: se

puoi tornare indietro. È utile immaginare due porte.

La porta girevole — reversibile.

Se ti accorgi di aver sbagliato, la attraversi di nuovo e correggi: provare un nuovo

fornitore, testare un canale, cambiare l'ordine del giorno. Qui la cosa più costosa non è

sbagliare, è metterci troppo a decidere. Regola: decidi in fretta con i dati che hai, e

correggi strada facendo. Un Decision Brief sarebbe uno spreco.

La porta a senso unico — irreversibile.

Difficile da annullare: assumere, licenziare, chiudere una linea, firmare un impegno

lungo, cambiare lavoro. Una volta attraversata, indietro non si torna con un clic. Qui

rallentare non è perdere tempo: è l'unico modo di non pagarla cara. Sono le scelte che

meritano il metodo, prima — non il rimpianto, dopo.

L'errore più comune è invertire le porte: settimane su una scelta reversibile,
cinque minuti di pancia su una irreversibile. Prima di decidere, chiediti da
quale porta stai passando.
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I L  M E T O D O

DECIDERE IN 4 MOSSE:
IL DECISION BRIEF
Una decisione difficile non si prende quando smetti di avere dubbi. Si prende

con metodo, nonostante i dubbi. È ciò che struttura un Decision Brief: sempre

gli stessi quattro passi, qualunque sia la scelta.

1
La situazione, ai fatti
Cosa succede davvero, separato da come ti fa sentire. Se non riesci a scriverlo in tre

frasi asciutte, ecco perché lo rimandi.

2
Le opzioni vere
Non «faccio o non faccio»: le strade reali sono di più. E «aspettare ancora» non è una

di queste — è una decisione travestita da attesa.

3
Cosa è in gioco, e il costo dell'attesa
Cosa rischi se agisci, e cosa ti costa ogni mese che rimandi. È qui che il problema,

finalmente, diventa un numero.

4
La domanda che scioglie il nodo
Quella che taglia via le paure e ti rimette davanti alla scelta nuda. Se una risposta ti

sale d'istinto, hai già la tua direzione.
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I L  M E T O D O  A L L ' O P E R A

IL METODO SU UNA SCELTA VERA
Un caso generico ma tipico. Un imprenditore ha un responsabile storico —

c'era agli inizi, è leale — che da oltre un anno non tiene più il passo. Se ne parla

da mesi, non si decide mai. Ecco la stessa situazione dentro un Decision Brief.

1
La situazione, ai fatti
Non «non è più quello di una volta», ma: negli ultimi tre trimestri la sua area ha

mancato gli obiettivi, due persone brave hanno chiesto di cambiare reparto, e le sue

deleghe tornano sul tavolo dell'imprenditore. Così, il problema diventa decidibile.

2
Le opzioni vere
Non «lo tengo o lo mando via». Sul tavolo: ridisegnare il ruolo su ciò che sa ancora

fare bene, affiancarlo con un vice, un rientro con obiettivi e scadenza, oppure la

separazione. «Andare avanti così» non è tra queste.

3
Cosa è in gioco, e il costo dell'attesa
Da un lato il legame umano e la memoria aziendale. Dall'altro, ogni mese di rinvio: lo

standard che scende, i migliori che se ne vanno, la fiducia del team che si logora.

4
La domanda che scioglie il nodo
«Se dovessi assumerlo oggi, per il ruolo che ricopre adesso, lo farei?» La risposta,

quasi sempre, arriva da sola.

Il metodo non ha deciso al posto suo. Ha reso decidibile ciò che sembrava, fino
a un minuto prima, solo pesante.
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U N A  S C E L T A  D I  B U S I N E S S

UN SECONDO CASO:
ALZARE IL PREZZO
Cambiamo terreno: il primo caso riguardava una persona, questo i numeri. Un

imprenditore sa da tempo che i suoi prezzi sono fermi da troppo — i costi sono

saliti, il valore è cresciuto, il listino no. Ne parla, ci pensa, rimanda. Ecco la

stessa scelta dentro un Decision Brief.

1
La situazione, ai fatti
Non «forse dovrei ritoccare qualcosa», ma: listino invariato da tre anni, costi

principali aumentati, margini ormai sottili su alcune commesse. Così non è più

un'impressione: è una condizione decidibile.

2
Le opzioni vere
Non «alzo o non alzo»: aumento lineare su tutto, aumento solo sui nuovi clienti,

ritocco selettivo sui servizi più costosi, o listino a scaglioni. «Aspettare ancora» non è

tra queste.

3
Cosa è in gioco, e il costo dell'attesa
Da un lato il rischio che un cliente contesti o se ne vada. Dall'altro, ogni mese a listino

fermo è margine che non torna — e la fatica di lavorare tanto per guadagnare poco.

4
La domanda che scioglie il nodo
«Se acquisissi oggi questo cliente, a queste condizioni, le accetterei?» Se la risposta

è no, il prezzo giusto non è quello attuale.
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R E N D E R E  V I S I B I L E

METTERE IN NUMERI
IL COSTO DELL'ATTESA
Il rinvio vince quasi sempre per un motivo tecnico: confronti il fastidio di

decidere oggi — vivido, immediato — con il costo di non decidere, invisibile e

diluito nel tempo. Finché quel costo resta una sensazione, perde. Il modo per

ribaltarlo è dargli un numero.

Non serve un calcolo da economista. Serve una stima onesta, anche ruvida. Tre

domande:

Un esempio, con numeri messi lì solo per mostrare il meccanismo: se convivere con

una situazione ti costa a spanne mille al mese e la rimandi da otto mesi, sei già a

ottomila — e il contatore gira. Le cifre le metti tu, sulla tua scelta.

L'obiettivo non è la precisione al centesimo. È spostare il rinvio da
«sensazione fastidiosa» a «cifra sul foglio».

Cosa mi costa, ogni mese, convivere con questo problema? Elenca le voci

concrete: margine perso, tempo tuo e del team, opportunità mancate, standard

che scende. Anche solo una cifra approssimativa per ciascuna.

1

Da quanti mesi va avanti? Moltiplica. Il costo mensile che sembrava sopportabile,

visto sull'anno, cambia faccia.

2

Quanto durerà ancora, se non decido? Aggiungi i mesi che mancano prima che

qualcosa ti costringa a scegliere comunque.

3

11



L A  C A S S E T T A  D E G L I  A T T R E Z Z I

LE DOMANDE
CHE SCIOLGONO IL NODO
Una buona domanda fa più di mille giri a vuoto: ti mette davanti alla scelta

nuda. Tienile a portata — la prossima volta che una scelta gira in tondo, tira

fuori quella giusta.

PERSONE E COLLABORATORI

Se dovessi assumerlo oggi, per il ruolo che ricopre adesso, lo farei?

Sto provando davvero a recuperarlo, o sto solo rimandando una decisione che ho già

preso?

PREZZI E CLIENTI

Se questo cliente arrivasse oggi, con queste condizioni, lo prenderei?

Cosa mi costa, ogni mese, tenere il prezzo dove non oso toccarlo?

CARRIERA

Se un amico a cui vuoi bene ti raccontasse la tua identica situazione, cosa gli diresti di

fare?

Se mi offrissero queste stesse condizioni senza che io debba minacciare di andarmene,

resterei comunque?

GRANDI SCELTE

Se decidessi oggi, sapendo quello che so e senza che nessuno mi giudichi, cosa farei?

Immagino di aver scelto questa strada e che sia andata male: cos'è successo?

Ne basta una: quella a cui ti fa più paura rispondere. Di solito è esattamente quella che

stavi evitando.
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D A  S T A M P A R E

IL TUO DECISION BRIEF DA COMPILARE
Stampa questa pagina e compilala su una decisione vera — quella che rimandi da più

tempo. Scrivere a mano obbliga a essere onesti.

La decisione su cui lavoro:

1 · LA SITUAZIONE, AI FATTI
Solo fatti, non impressioni. Se non entra in poche righe, non è ancora chiara.

2 · LE OPZIONI VERE
Almeno tre. «Aspettare ancora» non è un'opzione: è la decisione di non decidere.

3 · COSA È IN GIOCO + IL COSTO DELL'ATTESA
Cosa rischi se agisci. E il premortem: se fosse andata male, cos'è successo?

Quanto mi costa ogni mese non decidere:

Da quanti mesi la rimando:

4 · LA DOMANDA CHE SCIOGLIE IL NODO
Quella a cui fa più paura rispondere.

Risposta d'istinto:

La decisione:

La prossima azione concreta:

Entro quando:

La decisione resta tua. Ma da qui in avanti non la prendi più al buio.
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D A  E V I T A R E

GLI ERRORI
CHE ROVINANO UNA SCELTA
Anche con un buon metodo, ci sono modi ricorrenti di rovinare una decisione.

Sono quasi sempre questi cinque.

Decidere stanchi, o di sera. A fine giornata scegli la via più comoda, o chiudi

d'impulso pur di levarti la scelta dal tavolo. Le decisioni che pesano vanno prese

nella tua finestra migliore — di solito il mattino.

1

Aspettare il momento perfetto. Non esiste. Chi lo aspetta non decide mai:

rimanda finché la scelta la prende il tempo al posto suo, nel modo peggiore.

2

Confondere gentilezza e chiarezza. L'ambiguità non è gentile: lascia l'altro

nell'incertezza più a lungo. La chiarezza detta con rispetto è la vera cortesia.

3

Decidere da solo nella nebbia. Portare tutto nella propria testa, dove i fatti si

mescolano alle paure. Non serve chi decida per te: serve un modo, o qualcuno,

che ti faccia le domande giuste.

4

Inseguire la certezza al 100%. Una decisione presa bene non è quella di cui sei

sicuro del tutto: è quella che hai messo a fuoco onestamente e che sei pronto a

correggere. Aspettare la certezza assoluta è solo un altro nome del rinvio.

5
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F A R L A  T E N E R E

COMUNICARE
UNA DECISIONE GIÀ PRESA
Prendere la decisione è metà del lavoro. L'altra metà è farla reggere davanti a

chi ne è toccato: soci, board, team. Qui si sbaglia in due modi opposti: chi la

comunica come se chiedesse il permesso riapre una scelta già chiusa; chi la

impone senza spiegare ottiene obbedienza, non adesione — e alla prima

difficoltà si sfalda.

La via di mezzo non è manipolare. È chiarezza, su tre appoggi:

Comunicare bene una decisione non la rende popolare. La rende chiara. Ed è la
chiarezza, non il consenso, a farle attraversare le settimane difficili.

Il perché, non solo il cosa. Spiega la situazione ai fatti e i criteri con cui hai scelto.

Si accetta molto meglio una decisione di cui si capisce la logica, anche quando

non si condivide.

1

Il tono giusto. Comunichi una scelta fatta, non apri un sondaggio: «ho deciso

questo, per queste ragioni», non «che ne pensate se magari...». Chiaro non vuol

dire brusco.

2

Le obiezioni, ascoltate davvero. Se emerge un fatto nuovo e vero, sei pronto a

rivedere. Se sono timori già considerati, spiega perché hai scelto comunque.

3
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C H I U D E R E  L A  S C E L T A

DOPO AVER DECISO,
NON RIMETTERLA IN DISCUSSIONE
C'è un rinvio che arriva dopo la decisione, ed è subdolo perché sembra

scrupolo. Hai scelto, eppure continui a rigirarla: «e se avessi sbagliato?». La

decisione è presa, ma tu la stai ancora prendendo, ogni notte, senza chiuderla.

È un modo di non-decidere travestito da riflessione.

Rivedere una scelta è sano a una sola condizione: che sia comparso un fatto nuovo e

vero — un dato che prima non avevi, un cambiamento reale, una conseguenza

imprevedibile. Se c'è, torna al metodo e rifai il punto: non è debolezza, è lucidità.

Nella gran parte dei casi, però, non è comparso nulla di nuovo: è tornata l'ansia. La

riconosci da un segno preciso: rimugini gli stessi elementi che avevi già quando hai

deciso, senza un solo dato in più. Spesso sotto c'è il costo già sostenuto — soldi,

tempo, faccia — che ti spinge a riaprire tutto pur di non «aver sbagliato». Ma il passato

è speso comunque: non è un motivo per riaprire il presente.

Chiudere una decisione è un atto, non un'attesa. Datti una scadenza entro cui
non la rimetti in discussione, salvo fatti nuovi. Poi sposta l'energia da «era
giusta?» a «come la faccio funzionare?».
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I L  P U N T O  S C O M O D O

PIÙ SALI, PIÙ DECIDI DA SOLO
C'è un motivo se le decisioni più pesanti le porti da solo: più cresci, meno hai

persone con cui puoi davvero mettere a fuoco una scelta — non sfogarti,

ragionare.

Ai collaboratori non puoi mostrare i dubbi senza scaricargli un'ansia che non è loro

compito reggere. Il socio è parte in causa. A casa ti rassicurano, non ti fanno le

domande scomode. Così, in cima, il numero di persone con cui ragionare davvero

tende a zero.

Quello che ti serve, in quei momenti, non è un consiglio: nessuno conosce la tua

situazione come te, e un consiglio ti toglie la decisione dalle mani — mentre la

responsabilità resta tua. Ti serve qualcuno (o qualcosa) che ti faccia le domande

giuste e rimetta i fatti in fila.

Uno specchio lucido davanti a cui pensare. Non una spalla su cui appoggiarti.
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S I T U A Z I O N I  R E A L I

TRE STORIE, UN SOLO METODO
Lo stesso metodo si adatta a chi lo usa. Tre esempi, volutamente generici.

L'imprenditore di una PMI.

Rimanda da mesi un investimento importante: aspetta «un trimestre più chiaro» che non

arriva mai. Messa ai fatti, la scelta non era tra fare e non fare, ma tra tre versioni diverse

per dimensione e rischio. Il Decision Brief non gli ha dato la risposta: gli ha mostrato

che stava confrontando un fastidio che vedeva con un costo che non vedeva.

Il manager in una grande azienda.

Ha in mano un'offerta esterna e la controproposta del capo, e una settimana per

decidere sotto pressione. La domanda che ha sciolto il nodo non era «quanto mi

offrono», ma «perché stavo andando via». Chiarito quello, il resto è venuto da sé.

Chi guida un team.

Ha una persona che non rende e uno standard che, intanto, scende per tutti. Ha

smesso di chiedersi «come glielo dico» e ha iniziato a chiedersi «cosa deve cambiare,

entro quando, e cosa succede se non cambia». La chiarezza che mancava era, prima di

tutto, la sua.
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F A I  L A  C O N O S C E N Z A

COS'È FABIUS COACH
Fabius Coach è il tuo coach decisionale. Non ti dice cosa fare: ti fa

attraversare la scelta con metodo. Porti una decisione difficile, lui ti fa le

domande giuste, separa i fatti dalle paure, ti mostra le opzioni vere e il costo di

non scegliere — e costruisce con te un Decision Brief: un documento chiaro e

riservato con situazione, criteri, opzioni, rischi e prossima azione.

1 · PORTI LA DECISIONE

Racconti la situazione, con parole tue.

2 · TI FA LE DOMANDE

Quelle che non ti sei fatto, per vedere

chiaro.

3 · RICEVI IL DECISION BRIEF

Il quadro completo, pronto da rileggere e

condividere.

4 · L'ARCHIVIO CRESCE

Le tue decisioni restano, e imparano con

te.

PER CHI È

Imprenditori, manager e professionisti che affrontano decisioni con impatto

economico o organizzativo — spesso da soli, senza una rete di pari con cui

confrontarsi.

RISERVATO, PER SCELTA

Le tue decisioni restano tue. Disponibile nel momento esatto in cui decidi — a una

frazione del costo di un singolo errore, e di una sola ora di un coach umano.
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C O M E  P A R L A R G L I

COME USARE
FABIUS COACH AL MEGLIO
Fabius Coach dà un metodo per decidere meglio: più contesto gli dai, più

l'analisi è precisa. Non serve scrivere bene — serve essere concreti. Ecco

come parlargli.

Fabius Coach non decide per te. Ti rende capace di decidere con lucidità. La
decisione resta tua.

Racconta la situazione come a un consulente di fiducia. Non «devo licenziare

uno?», ma «devo decidere se sostituire il mio responsabile commerciale: le

vendite calano da mesi, ma è con noi da anni e conosce i clienti».

1

Indica cosa è in gioco. Soldi? Persone? Tempo? La tua reputazione? Fabius pesa

la decisione in base a ciò che conta davvero per te.

2

Indica cosa ti blocca. La paura, il dubbio, la tensione: è lì che il metodo aiuta di

più.

3

Se ti fa una domanda, rispondi. Quando manca un pezzo, te lo chiede prima di

concludere. Se gli hai già dato un quadro ricco, va dritto all'analisi. Ogni dettaglio

in più rende la decisione più nitida.

4

Guarda lo score di confidenza. A volte indica una «confidenza» da 0 a 100. Non è

un voto sulla tua scelta: misura quanto il quadro è solido. Confidenza bassa non

vuol dire «scelta sbagliata», ma «servono ancora dati o chiarezza».

5
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I L  P R I M O  M E S S A G G I O

DEBOLE O EFFICACE:
IL PRIMO MESSAGGIO
La qualità della risposta dipende dalla qualità di ciò che porti. Stessa decisione,

due modi di aprirla — e due risultati molto diversi.

✕ DEBOLE

«Devo licenziare uno?»

Manca tutto: chi, da quanto, cosa è in gioco, cosa ti blocca. Fabius dovrà indovinare o farti

dieci domande prima di essere utile.

✓ EFFICACE

«Devo decidere se sostituire il mio responsabile commerciale: le vendite della

sua area calano da sei mesi, ma è con noi da otto anni e conosce i clienti storici.

Mi blocca il senso di lealtà e la paura di perdere quei contatti. In gioco c'è una

fetta importante di fatturato e il morale del team.»

Fatti, posta in gioco e blocco in poche righe: Fabius va dritto a costruire il Decision Brief.

Se non sai da dove partire, usa questa mini-scaletta — bastano poche righe: la

situazione ai fatti · cosa è in gioco · cosa ti blocca · cosa hai già provato.
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I L  P R I M O  P A S S O

DA DOVE COMINCIARE
Il rischio, adesso, è che questa guida diventi un altro modo di rimandare:

leggere, annuire, rimettere tutto nel cassetto. Facciamo il contrario.

Scegli una decisione. Non tutte: una. Quella a cui pensi la domenica sera, quella che

torna a ogni riunione senza chiudersi, quella che stai rimandando «al momento

giusto». La più cara, non la più facile.

Poi trattala per quello che è — una scelta da fare bene, non un problema da

sopportare — e falla passare per i quattro passi: la situazione ai fatti, le opzioni vere,

cosa è in gioco e il costo dell'attesa, la domanda che scioglie il nodo. Anche solo su

carta, anche solo per quella, vedrai la nebbia diradarsi.

È esattamente ciò per cui esiste Fabius Coach: farti attraversare quella scelta con il

Decision Brief, farti le domande che non hai nessuno a cui fare, e riportarti alla

decisione lucido. Non decide al posto tuo. Ti toglie dal buio.

La decisione resta tua. Ma da qui in avanti non la prendi più al buio.
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QUANTO TI È COSTATA L'ULTIMA DECISIONE SBAGLIATA?
E quante di quelle difficili le hai prese da solo?

Fabius Coach è il tuo coach decisionale: ti aiuta a evitare gli errori che

costano cari — a una frazione del costo di un singolo errore.

Le decisioni rimandate o prese di fretta diventano «debito decisionale»: si

accumula in silenzio e si paga con gli interessi.

Un solo errore può costare decine di migliaia di euro. Il metodo per evitarlo, molto meno.

PROVA GRATIS — 30 MESSAGGI IN 20 GIORNI

www.fabiuscoach.com

Premium €89 / mese · €890 / anno (IVA inclusa)

Devi decidere sotto pressione? Provalo o condividilo.

Affronta le decisioni che rimandi da troppo tempo.

Decidi con metodo: non di getto, non da solo.

Ogni scelta in un Decision Brief chiaro e riservato.
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