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CHI
Co-fondatrice e Responsabile del progetto
Excellent Management Beauty, opera nel
settore dell’Estetica Professionale come
Titolare Estetista e Beauty Trainer da oltre
venticinque anni.

Loredana Cerutti

Gianrico Quattrocolo
Co-fondatore del progetto Excellent
Management Beauty, è laureato in politica
economica e finanziaria, è anche socio
fondatore e legale rappresentante della
società Quiero Volar S.a.s. dal 1996. La
società si occupa di sviluppo organizzativo e
formazione manageriale.

siamo



EMB si rivolge agli Istituti che hanno voglia di crescere ed eccellere nel proprio
mercato Beauty Skin, attraverso un progetto di formazione e affiancamento,
costruito su misura in base alle esigenze della loro singola realtà. 
Lo sviluppo delle competenze di tutti gli attori coinvolti e l’innovazione
costante delle imprese nelle quali essi operano rappresentano il pilastro
portante della Mission di EMB.

LA NOSTRA 
mission

PERCHÈ SCEGLIERE EMB?
Perché, grazie al capitale intellettuale dei
nostri esperti, ci affianchiamo alla proprietà e
al personale aziendale nella costruzione e
implementazione delle decisioni strategiche,
fornendo supporto metodologico e operativo
per la realizzazione del sogno imprenditoriale.



COSA 
Il Progetto EMB si sviluppa su due fronti
complementari e sinergici:

ATTIVITÀ FORMATIVE;
ATTIVITÀ CONSULENZIALI E DI
AFFIANCAMENTO;

facciamo
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COSA facciamo



manageriale
AREA

ATTIVITÀ FORMATIVE



AREA manageriale
Percorso di alta formazione nell’ambito Manageriale

con Gianrico Quattrocolo e Loredana Cerutti

Un progetto di alta formazione manageriale, il cui punto di partenza è la presa di coscienza e l’assumersi davvero la
responsabilità di quanto accade in Istituto e di quello che si è! Solo così si può progredire verso una diversa visione delle
cose: ciò che ci è accaduto e ci accade è frutto di quello che nel tempo, abbiamo “voluto”, di come abbiamo impiegato
il nostro tempo, di quanto abbiamo curato le nostre aspirazioni, i nostri collaboratori e incrementato le loro/nostre
competenze per perseguirle. Per essere veramente soddisfatti di noi stessi e del nostro percorso lavorativo, dovremmo
progettare/realizzare un approccio diverso… questa è la finalità e il filo conduttore che accompagna tutto il percorso
formativo dell’AREA MANAGERIALE di EMB, le cui parole chiave sono: DECISIONE, COSTANZA e IMPEGNO! 
Il percorso formativo è così articolato:

KICK OFF 
COMUNICAZIONE@CLIENTE - LIVELLO 1
COMUNICAZIONE@CLIENTE - LIVELLO 2
COMUNICAZIONE@CLIENTE - LIVELLO 3
BEAUTY ETIQUETTE - PARTE 1
BEAUTY ETIQUETTE - PARTE 2
GESTIONE DEL TEAM - BASE



Pronti ... Partenza ... Via !!!

AREA manageriale

Docenti: Dr. Gianrico Quattrocolo|Loredana Cerutti
Durata: 3 Giorni

KICK OFF



Introduzione: 
Ogni impresa, come ogni organismo vivo, ha bisogno di fermarsi
per rileggere se stessa, misurare la propria direzione, riallineare
valori e risultati. Il Kick-Off è questo: un momento di analisi e
rinascita, un vero e proprio tagliando aziendale. Tre giornate
dedicate a guardare dentro la struttura del proprio centro,
comprendere cosa funziona e cosa va ripensato, individuare nuove
rotte strategiche. È un’esperienza che unisce numeri e cultura,
persone e processi, visione e concretezza. Un percorso che
restituisce ordine, energia e consapevolezza manageriale, per
trasformare la gestione quotidiana in una direzione chiara,
sostenibile e condivisa.

AREA manageriale
Kick Off 
Pronti ... Partenza ... Via!!!



AREA manageriale

Obiettivi: 
Rimettere l’azienda al centro. Analizzare, comprendere e
riorganizzare in modo lucido le aree strategiche del proprio
istituto: identità, dati, persone e comunicazione. Acquisire strumenti
di management concreti e applicabili, capaci di tradurre la visione
in azione quotidiana. Rafforzare la leadership e la capacità
decisionale, imparando a guidare con metodo e presenza.
Riconoscere la necessità di una pianificazione sostenibile e di una
cultura del controllo che non limiti, ma liberi. Costruire una visione
d’Impresa coerente, misurabile e condivisa dal team.

Kick Off 
Pronti ... Partenza ... Via!!!



AREA manageriale

Contenuti: 
ll Kick-Off è un laboratorio manageriale che intreccia analisi, strategia e
consapevolezza. Si parte da un lavoro profondo sull’identità del centro e sul modo in
cui viene percepito all’interno e all’esterno, per poi entrare nel cuore dei processi
gestionali. Le giornate alternano momenti di riflessione e di applicazione concreta,
dove numeri, persone e comunicazione si incontrano per ricostruire una visione
integrata dell’impresa. Si affrontano le dinamiche che regolano il funzionamento
quotidiano dell’Istituto, la qualità del lavoro di squadra, il modo in cui si prendono le
decisioni e si misura il risultato. Attraverso esercitazioni, confronti e strumenti pratici,
ogni partecipante è guidato a trasformare i propri dati in direzioni, le proprie
abitudini in metodo e la propria esperienza in competenza manageriale. Un percorso
denso e dinamico che unisce concretezza e introspezione, restituendo lucidità, ordine
e motivazione a chi guida l’impresa.

Kick Off 
Pronti ... Partenza ... Via!!!



AREA manageriale

Competenze acquisite:
Saper leggere e interpretare i dati aziendali in modo strategico. Saper pianificare obiettivi chiari,
realistici e coerenti con la visione d’impresa. Saper gestire il team con equilibrio, valorizzando talento,
motivazione e competenza. Saper coniugare numeri e valori, visione e concretezza, cultura e risultato.
Saper costruire un modello organizzativo replicabile e flessibile nel tempo. Saper comunicare l’identità
dell’Istituto con coerenza e autorevolezza, creando riconoscibilità nel mercato.
Saper trasformare ogni analisi in un piano d’azione concreto, orientato alla crescita reale e sostenibile.

Kick Off 
Pronti ... Partenza ... Via!!!



CapiAmoCi 
Livello 1

COMUNICAZIONE

AREA manageriale

CLIENTE

Docenti: Dr. Gianrico Quattrocolo
Durata: 2 Giorni



Introduzione: 
La comunicazione è il primo trattamento che un cliente riceve. Ogni
parola, gesto o sguardo genera fiducia, interesse o distanza. Questo
primo livello di Comunicazione@Cliente insegna a comprendere come
le emozioni, i comportamenti e i linguaggi influenzano le decisioni di
chi abbiamo davanti. Si impara a porre le domande giuste, ad
ascoltare con consapevolezza, a riconoscere le diverse tipologie di
clientela e a guidarne l’attenzione in modo naturale. L’obiettivo non è
“convincere”, ma entrare in relazione autentica, trasformando ogni
incontro in un’esperienza di accoglienza e credibilità. Perché la vera
differenza, nel rapporto con il cliente, non è nel servizio che offriamo
ma nel modo in cui comunichiamo chi siamo.

AREA manageriale
Comunicazione@Cliente
CapiAmoCi - Livello 1



Obiettivi: 
Trasformare la comunicazione in uno strumento competitivo e umano.
Comprendere come emozioni, linguaggio e ascolto guidano la relazione con il cliente.
Riconoscere le diverse tipologie di clientela e adattarsi con consapevolezza al loro ritmo.
Contenuti: 
Comportamento del consumatore, domande efficaci, ascolto attivo, linguaggio verbale e non
verbale, motivazione all’acquisto, analisi dei bisogni, profili di clientela.
Competenze acquisite: 
Gestire gli stati d’animo, guidare l’attenzione, affascinare e fidelizzare il cliente attraverso un
dialogo autentico e consapevole.

AREA manageriale
Comunicazione@Cliente
CapiAmoCi - Livello 1



AREA manageriale

COMUNICAZIONE
CLIENTE

Docenti: Dr. Gianrico Quattrocolo
Durata: 2 Giorni

CapiAmoCi 
Livello 2



Introduzione: 
Dopo aver imparato a entrare in contatto, è il momento di imparare a
condurre. Il secondo livello di Comunicazione@Cliente approfondisce
la gestione delle emozioni, delle obiezioni e delle dinamiche
psicologiche che accompagnano ogni dialogo professionale.
Attraverso strumenti come la PNL, l’analisi transazionale e le tecniche
di linguaggio efficace, si sviluppa una comunicazione capace di
creare consenso, orientare le scelte e costruire relazioni durature. La
parola diventa strumento di fiducia, la presenza genera
autorevolezza, l’ascolto crea sintonia. Comunicare, qui, significa
guidare con rispetto e chiarezza, trasformando ogni conversazione in
un atto di valore reciproco.

AREA manageriale
Comunicazione@Cliente
CapiAmoCi - Livello 2



Obiettivi: 
Rafforzare la comunicazione come leva di fidelizzazione e crescita relazionale. Gestire emozioni e
obiezioni con equilibrio, creare consenso e fiducia. Utilizzare la PNL come strumento per migliorare il
proprio linguaggio interiore e professionale.
Contenuti: 
Stili comunicativi, analisi transazionale, potere delle domande, gestione delle obiezioni, sistemi
rappresentazionali, ancoraggi, convinzioni limitanti, comunicazione efficace.
Competenze acquisite: 
Diventare comunicatori consapevoli e flessibili, capaci di influenzare positivamente il percorso emotivo
del cliente e il clima del Team.

AREA manageriale
Comunicazione@Cliente
CapiAmoCi - Livello 2



AREA manageriale

COMUNICAZIONE
CLIENTE

Docenti: Dr. Gianrico Quattrocolo
Durata: 2 Giorni

CapiAmoCi 
Livello 3



Introduzione: 
In un mercato in continua evoluzione, comprendere come pensano,
sentono e agiscono i clienti è fondamentale per creare esperienze
efficaci e relazioni durature. Il corso offre ai partecipanti strumenti
pratici e modelli interpretativi per leggere il comportamento dei
clienti, riconoscere le diverse tipologie di personalità e adattare
strategie e comunicazione alle loro aspettative.
L’approccio è esperienziale e interattivo, con esercitazioni, casi
reali e simulazioni per trasformare la teoria in consapevolezza
operativa.

AREA manageriale
Comunicazione@Cliente
CapiAmoCi - Livello 3



Obiettivi: 
Comprendere le dinamiche che guidano le scelte del cliente e sviluppare strategie comunicative
efficaci per costruire relazioni di fiducia e fidelizzazione.
Contenuti: 
Analisi psicologica e comportamentale del cliente; segmentazione per personalità e stili relazionali;
gestione delle aspettative e tecniche di ascolto attivo; strumenti pratici per migliorare la customer
experience.
Competenze acquisite: 
Capacità di analizzare i comportamenti dei clienti, anticiparne le aspettative e adottare una
comunicazione relazionale mirata e personalizzata.

AREA manageriale
Comunicazione@Cliente
CapiAmoCi - Livello 3



AREA manageriale

GESTIONE DEL TEAM

Docenti: Dr. Gianrico Quattrocolo
Durata: 2 Giorni

Insieme ... è “meglierrimo” assai!!!
Base



Introduzione: 
Un Team non nasce tale: si costruisce, giorno dopo giorno, attraverso
fiducia, comunicazione, obiettivi condivisi e consapevolezza reciproca.
Questo corso di due giornate è progettato per rafforzare la coesione,
la collaborazione e il senso di appartenenza nei gruppi di lavoro.
Attraverso attività esperienziali, riflessioni guidate e strumenti
operativi, i partecipanti esploreranno come si forma, evolve e cresce
un Team, imparando a valorizzare le diversità e a trasformare i conflitti
in energia positiva.

AREA manageriale
Gestione del Team
Insieme ... è “meglierrimo” assai!!! - Base



Contenuti:
Le fasi di sviluppo del team e i ruoli chiave; fiducia, ascolto e comunicazione come basi della
coesione; gestione costruttiva dei conflitti e valorizzazione delle differenze; attività esperienziali
per rafforzare collaborazione e appartenenza.
Obiettivi:
Rafforzare la coesione, la fiducia e la collaborazione all’interno del gruppo di lavoro, migliorando la
comunicazione e l’allineamento sugli obiettivi comuni.
Competenze acquisite:
Saper gestire dinamiche di gruppo, comunicare in modo efficace e trasformare le differenze in
risorse per un clima di lavoro positivo e motivante.

AREA manageriale
Gestione del Team
Insieme ... è “meglierrimo” assai!!! - Base



Il galateo nel settore Beauty
Parte 1 - Le Regole

AREA manageriale

Docenti: Loredana Cerutti
Durata: 2 Giorni

BEAUTY ETIQUETTE



Introduzione: 

Un tempo il galateo insegnava come comportarsi.
Oggi, Beauty Etiquette insegna come essere. Questo primo modulo
riscrive il significato di eleganza professionale, riportandolo al suo valore
originario: educazione alla sensibilità, alla misura, alla verità.
La regola non è apparenza, ma fondamento. Dà forma al linguaggio, al
gesto, alla relazione, a tutto ciò che compone il viaggio del cliente.
In queste giornate si lavora sulla presenza, sulla postura interiore, sulla
coerenza tra ciò che si fa e ciò che si è. Perché la bellezza, quando è
autentica, non si mostra: si percepisce.

AREA manageriale
Beauty Etiquette
Parte 1 - Le Regole



Obiettivi: 
Riscoprire il significato di galateo contemporaneo come educazione alla sensibilità, alla correttezza e
all’autenticità. Dare fondamento e valore alla regola, intesa come linguaggio di coerenza e misura che
accompagna ogni fase del viaggio del cliente. Sviluppare un atteggiamento professionale etico, consapevole
e allineato alla propria identità interiore.
Contenuti: 
Mission e valori di Beauty Etiquette: il galateo come cultura e comportamento. Le regole che formattano
l’esperienza del cliente dall’accoglienza alla conclusione. La sostanza del ruolo: carattere, comportamento,
etica, filosofia di squadra.
Competenze acquisite: 
Agire con eleganza e integrità in ogni gesto professionale. Rendere coerente la forma esterna con la
sostanza personale e valoriale. Essere esempio di stile, misura e credibilità all’interno del Team e
nell’esperienza del cliente.

AREA manageriale
Beauty Etiquette
Parte 1 - Le Regole



Il galateo nel settore Beauty
Parte 2 - Le Esperienze

AREA manageriale

Docenti: Loredana Cerutti
Durata: 2 Giorni

BEAUTY ETIQUETTE



Introduzione: 

Dopo aver dato forma alla regola, si entra nel suo respiro.
Il secondo modulo è un’esperienza sensoriale, emotiva, viva: la bellezza
non è più solo vista, ma sentita. La presenza diventa ascolto, il gesto
diventa linguaggio, l’eleganza si trasforma in emozione.
In questo spazio, la professionista impara a tradurre la propria energia in
accoglienza, la propria autenticità in relazione. 
E quando la regola diventa esperienza, l’istituto si espande oltre i suoi
confini: la cliente porta con sé un ricordo, un modo di sentire, una cultura
che continua a parlare anche fuori. È qui che la bellezza smette di essere
mestiere e diventa arte di vivere.

AREA manageriale
Beauty Etiquette
Parte 2 - Le Esperienze



Obiettivi: 
Trasformare la regola in esperienza vissuta e sentita. Superare la dimensione visibile per entrare nel
linguaggio sensoriale e relazionale della bellezza. Espandere la visione professionale oltre l’Istituto, facendo
della bellezza una forma di cultura condivisa.
Contenuti: 
Esperienze immersive dedicate al sentire e alla percezione.  Il passaggio dalla regola al gesto vissuto:
emozione, empatia, presenza consapevole. Il codice espansivo: ciò che il cliente porta con sé, la continuità
della relazione, la progettualità e il sogno.
Competenze acquisite: 
Saper trasformare la conoscenza in esperienza. Comunicare attraverso emozioni, percezioni e stati di
presenza. Diventare ambasciatori di una bellezza che si espande, educa e ispira oltre l’istituto.

AREA manageriale
Beauty Etiquette
Parte 2 - Le Esperienze



tecnicaAREA
ATTIVITÀ FORMATIVE



AREA tecnica
Un progetto di alta formazione, che ha come obiettivo quello di fornire solide
competenze tecniche alle professioniste del mondo dell’ estetica e del benessere.
L’approccio preventivo alla bellezza ed alla cura del corpo cambia la percezione
da parte della cliente del ruolo dell’ estetista rendendola sempre più punto di
riferimento per il proprio «BellEssere». 
Per questo, EXCELLENT MANAGEMENT BEAUTY, grazie alla pluriennale esperienza
nel settore della formazione in estetica ed alla grande preparazione
tecnico/scientifica dei propri docenti, offre un percorso formativo d’eccellenza
che combina parte tecnica e parte gestionale al fine di rendere veramente
differenzianti e remunerativi i servizi offerti dall’Istituto. Il percorso formativo è
così articolato:

THE SKIN STORY - PARTE 1
THE SKIN STORY - PARTE 2



AREA tecnica

THE SKIN STORY
La consapevolezza etica del ruolo
Parte 1

Docenti: Loredana Cerutti
Durata: 2 Giorni



Introduzione: 
La pelle non è solo superficie: è linguaggio, memoria, identità. Ogni parola
pronunciata davanti a una cliente lascia un segno invisibile, come
un’impronta sulla sua percezione di sé.
The Skin Story nasce per restituire spessore a quel linguaggio, riportando
l’estetista al suo posto più alto: quello di educatrice del benessere e
custode di autenticità.
Il primo modulo è un viaggio nella responsabilità professionale, nella
sensibilità e nel valore etico del proprio ruolo.
Si impara a guardare oltre l’apparenza, a sostituire la convinzione con la
consapevolezza, la vendita con la cultura, la tecnica con la verità.
È qui che la pelle torna a parlare — e la professionista impara di nuovo ad
ascoltarla.

AREA tecnica
The Skin Story
Modulo 1 - La consapevolezza Etica del ruolo



AREA tecnica

Obiettivi: 
Riconoscere l’impatto educativo dell’estetista nella società contemporanea. Ridefinire il linguaggio
professionale attraverso autenticità, etica e responsabilità comunicativa. Trasformare la conoscenza della
pelle in cultura e consapevolezza, non in semplice tecnica.
Contenuti: 
La percezione dell’Estetista nel mondo Beauty e il valore dell’etica estetica. Dal marketing manipolatorio al
marketing educativo e responsabile. Valore vs sconto: differenza tra approccio economico e approccio
culturale. La pelle come sistema vitale e linguaggio di relazione. La consulenza preventiva come atto
educativo e di fiducia. L’Istituto Parlante come spazio di coerenza, cultura e identità professionale.
Competenze acquisite: 
Comunicare la propria professionalità in modo etico e credibile. Riconoscere le dinamiche psicologiche che
influenzano la percezione del valore. Descrivere la pelle come linguaggio e costruire consulenze autentiche e
formative. Agire come ambasciatrici di cultura e consapevolezza all’interno dell’Istituto.

The Skin Story
Modulo 1 - La consapevolezza Etica del ruolo



AREA tecnica

THE SKIN STORY
La competenza che guida e previene
Parte 2

Docenti: Loredana Cerutti
Durata: 2 Giorni



Introduzione: 
Ogni pelle vive, respira, reagisce. È un sistema dinamico che riflette le
scelte, le abitudini e l’equilibrio interiore di chi la abita. 
Il secondo modulo di The Skin Story traduce la conoscenza in metodo,
unendo nutrizione, prevenzione e linguaggio in un’unica visione.
Qui la scienza incontra la sensibilità: la consulenza diventa racconto, il
Check-Up si trasforma in dialogo, e la cura si estende oltre il
trattamento. L’obiettivo non è correggere, ma educare; non è misurare,
ma comprendere. Questo percorso insegna a guidare la cliente nel
tempo, costruendo una relazione di fiducia che nutre la pelle e la
coscienza. Perché la competenza non è solo sapere: è prendersi cura,
con intelligenza e verità.

AREA tecnica
The Skin Story
Modulo 2 - La competenza che guida e previene



AREA tecnica

Obiettivi: 
Integrare conoscenza, nutrizione e prevenzione in un metodo di consulenza consapevole. Consolidare la
competenza professionale attraverso una visione sistemica della pelle. Educare la cliente alla costanza e
all’autocura come stile di vita cutaneo.
Contenuti: 
Approfondimento della barriera cutanea e dei meccanismi di equilibrio. Relazione tra pelle, sistema
immunitario e ormonale. Apporto nutrizionale e prevenzione quotidiana. Check-up preventivo come strumento
educativo e fidelizzante. Dalla fisiologia al linguaggio: tradurre la scienza in parole semplici, vere e
accessibili.
Competenze acquisite: 
Integrare conoscenza cutanea e approccio nutrizionale nella consulenza estetica. Condurre un check-up con
valenza educativa e di prevenzione. Guidare il cliente in un percorso di cura continuativo e consapevole.
Diffondere una visione culturale della pelle come sistema vivo e in relazione.

The Skin Story
Modulo 2 - La competenza che guida e previene



ATTIVITÀ
CONSULENZIALI 

E DI
AFFIANCAMENTO



AREA
GESTIONALE

AREA
OPERATIVA

AREA
TECNICA

1 2 3

Analisi contabile aziendale 
Strategie aziendali di
marketing e modelli di business 
Implementazione sistemi di
controllo direzionale 
Progetti di Customer
Satisfaction e Customer
Relationship Management 
Sviluppo delle Risorse Umane e
Formazione Manageriale

Analisi dell’immagine
dell’Istituto
Progettazione format
organizzativi
Progettazione format
operativi
Progettazione strategie
commerciali

Analisi delle competenze
Progettazione piano di sviluppo
delle competenze 
Formazione tecnica e
scientifica
Gestione dei clienti 
Progettazione format di
accoglienza 

ATTIVITÀ CONSULENZIALI 
E DI AFFIANCAMENTO



AREA consulenziale
Introduzione:
Il percorso formativo EMB trova continuità nel programma di
affiancamento: un progetto evolutivo pensato per trasformare ciò
che si è appreso in risultati concreti. L’affiancamento rappresenta il
proseguimento naturale del Kick-Off, un viaggio condiviso che
guida gli Istituti nella crescita organizzativa e manageriale. È un
cammino personalizzato, in cui dati, persone e strategie si
incontrano per costruire una visione aziendale chiara, sostenibile e
coerente. Non un semplice supporto tecnico, ma una partnership
formativa che accompagna il centro estetico nel tempo, aiutandolo
a sviluppare metodo, direzione e consapevolezza. Perché la vera
trasformazione inizia quando la teoria diventa cultura operativa.



AREA consulenziale

Obiettivi: 
Accompagnare gli istituti in un percorso di crescita reale e misurabile, trasformando la formazione in metodo
quotidiano. Consolidare le basi manageriali costruite durante il Kick-Off e svilupparle in una strategia
personalizzata, fondata su dati, persone e valori. Guidare le titolari e i team a leggere la propria azienda
con lucidità, individuando margini di miglioramento e priorità operative. Promuovere una visione d’impresa
consapevole, dove la sostenibilità economica si intreccia con la coerenza etica e la qualità relazionale.
L’obiettivo è creare un sistema stabile, evolutivo e capace di crescere nel tempo, in cui ogni decisione
rispecchi identità e direzione.



AREA consulenziale

Contenuti:
Il programma di affiancamento EMB è un progetto di sviluppo a medio-
lungo termine, strutturato su incontri periodici in presenza e online.
Durante il percorso, ogni istituto viene accompagnato nell’analisi dei
propri dati e processi, nell’organizzazione interna e nella pianificazione
strategica annuale.
 Il lavoro si concentra su aree chiave:
 • gestione economico-finanziaria e lettura dei numeri;
 • organizzazione e ruoli del team;
 • produttività, marginalità e crescita sostenibile;
 • comunicazione interna ed esterna;
 • fidelizzazione e sviluppo del portafoglio clienti.
Ogni fase si traduce in azioni concrete e piani operativi, costruiti in
modo personalizzato per rispettare le peculiarità e i valori di ciascun
Istituto. L’affiancamento diventa così un laboratorio continuo, dove
teoria, esperienza e metodo si fondono per generare risultati solidi e
misurabili.



AREA consulenziale
Comptetenze acquisite:
Saper leggere la propria azienda come un sistema vivo,
fatto di numeri ma anche di persone e relazioni. 
Gestire con consapevolezza obiettivi, priorità e risorse,
sviluppando una mentalità imprenditoriale e non solo
operativa. Allenare la capacità decisionale e la visione
strategica, imparando a trasformare i dati in direzioni e le
direzioni in risultati.
Rendere coerenti tutte le dimensioni aziendali —
economica, organizzativa, comunicativa e valoriale — per
costruire un modello di impresa solido, sostenibile e
riconoscibile.
L’affiancamento EMB forma titolari consapevoli, capaci di
pensare come Manager, agire come Leader e crescere
come persone.



Quiero Volar S.a.s.
Via S. Pertini, 4 – 47832 San Clemente (RN)  

embformazione.skin@gmail.com
www.embconsulting.it

 (+39) 348 0272226


