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“Alle nuove generazioni, perché le relazioni sono ciò che ci rende autentici e gentili. E il mondo ha bisogno di gentilezza.”

Ivan Misner

 

“A tutti i lettori del libro, affinché possano trovare degli spunti utili a individuare il proprio Talento. Il fine è quello di valorizzarlo per raggiungere il Successo, come realizzazione dei propri ideali, valori e scopi nella Vita.”
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“A mia madre Nunzia e mio padre Rino che per primi mi hanno nutrito con amore, a mia moglie Melania e ai miei figli Emanuele e Chiara con cui scopriamo nuove forme di nutrimento ogni giorno, ai miei fratelli Paolo e Roberto, a tutta la mia famiglia, a Orta Nova, a Noceto, a Parma, all’Italia, al mondo. Tutto ci nutre e tutti ci nutrono.”

Claudio Messina

 

“Ai miei figli Javier e Roberto Carlos, che mi hanno insegnato quanto è importante avere il coraggio di mettersi in gioco e non mollare mai.”

Daniela Antongiovanni

 

“A te che stai leggendo questo libro, fiducioso che ti ispirerà a fare la differenza nella tua cerchia di relazioni.”

Jack Canfield

 

“A mia moglie Viviana e a mia figlia Luna, colonne della mia vita e muse della mia ispirazione. Questo libro è il frutto del nostro viaggio insieme nel tessere relazioni profonde e significative. Con tutto il mio amore.”

Giacomo Bruno


Prefazione
di John Gray

 

 

 

Negli ultimi 30 anni, con i libri della serie Gli uomini vengono da Marte le donne da Venere ho esplorato le complesse dinamiche delle relazioni interpersonali. Oggi ho l’onore di introdurti a La Nuova Economia delle Relazioni, un’opera che invita a riflettere su un argomento a me molto caro: il ruolo delle relazioni umane per la vita umana.

 

Nella mia carriera ho sempre focalizzato l’attenzione su come uomini e donne comunicano e interagiscono, e sono rimasto affascinato da come sono cambiate alcune dinamiche delle relazioni nell’era moderna. Se un tempo si fondavano su incontri faccia a faccia, oggi la tecnologia ha cambiato il modo in cui ci connettiamo. Ma, come gli autori ci mostrano brillantemente in questo libro, il cuore delle relazioni rimane immutato: l’empatia, la comprensione, la connessione.

 

Questo testo si rivela un faro nella tempesta digitale, ricordandoci che, nonostante le email, i social media e i chatbot, quello che ci fa stare bene sono le relazioni autentiche e significative. Questo libro ti insegna a navigare nell’era digitale senza perdere il tocco umano, quella scintilla che rende speciali le nostre interazioni. In un mondo iperconnesso, affrontiamo una nuova forma di solitudine, una disconnessione interiore. Il primo passo per superare questa sfida è riconoscerla. Ma, nonostante queste difficoltà, la tecnologia ci offre anche strumenti incredibili per coltivare e arricchire le nostre relazioni. All’origine di ogni relazione c’è l’autocoscienza. Comprendere chi siamo, i nostri bisogni e desideri, è il fondamento per costruire relazioni sane e soddisfacenti. La crescita personale è essenziale non solo per il benessere individuale, ma anche perché le nostre relazioni possono renderci felici. Il libro ti guiderà attraverso questo processo, mostrando come l’introspezione e l’auto-sviluppo possono migliorare la qualità delle nostre interazioni. E poi c’è il mondo degli affari, dove la spiritualità e la consapevolezza personale possono avere un impatto enorme. Integrare principi spirituali nel nostro ambiente di lavoro non solo migliora la nostra vita professionale, ma anche le nostre interazioni quotidiane. È una fusione potente che apre nuove strade per un successo più profondo e significativo.

 

E poi ci immergiamo nel cuore del marketing relazionale nell’era digitale. Esploriamo come le strategie digitali possono essere utilizzate per creare e mantenere connessioni significative, nonostante le sfide della disconnessione digitale. È un equilibrio delicato tra utilizzare la tecnologia per amplificare la nostra umanità e non lasciare che soffochi la nostra vera essenza. In queste pagine troverai storie, esempi e strategie che ti mostreranno come navigare in questo mondo senza perdere la connessione con ciò che è veramente importante: le relazioni umane. Questo libro è un promemoria che, per quanto viviamo in un’era di incredibili avanzamenti tecnologici, sono le nostre relazioni umane che definiscono e arricchiscono la nostra esistenza.

 

La Nuova Economia delle Relazioni non è solo un libro, è un invito a riflettere su come vogliamo plasmare il nostro futuro. È una lettura essenziale, uno spartiacque, per chiunque desideri navigare in questo nuovo mondo senza perdere di vista ciò che ci rende veramente autentici e umani. È un’esortazione a riscoprire e valorizzare le relazioni, in un’epoca in cui sembrano essere sempre più digitali, ma dove il cuore umano batte sempre forte.

 

John Gray, Ph.D.


Introduzione

 

 

La Nuova Economia delle Relazioni vuole essere uno spartiacque, per aiutare gli esseri umani a collegare i puntini, riconoscere, coltivare ed esprimere il proprio valore a livello personale e professionale.

 

La nostra rete di relazioni è il luogo in cui questo valore può manifestarsi e crescere. Tutto parte dall’IO, coinvolge il TU fino a diventare quel NOI che concorre a “nutrire la relazione”, quel NOI che ha una connotazione alta, filosofica, oseremmo dire “spirituale”. Vediamo perché.

 

Ci capita spesso di incontrare adulti, professionisti e imprenditori ma non solo, che a una certa età si pongono delle domande: sul senso di quello che stanno facendo oggi e su quello che potranno fare in futuro, pensando a sé stessi, alla propria famiglia, a volte alla comunità di cui fanno parte. A volte lasciano l’attività fino ad allora costruita al suo destino o, peggio ancora, la portano avanti anche se non sentono più alcuna fiamma interiore, quasi rassegnati in una condizione di stress permanente.

 

Se non si conosce il proprio Scopo, è possibile ritrovarsi a vivere una vita senza un significato più profondo. A quel punto, è facile che l’obiettivo materiale prenda il sopravvento, la gratificazione sempre più istantanea anestetizza la ricerca di un senso e oscura la dimensione della crescita culturale, e quando non viene raggiunto o diventa irraggiungibile, come nel caso di una crisi, è di nuovo facile cadere preda della paura di perdere tutto, con conseguenze anche molto drammatiche.

 

Dietro ogni professionista, imprenditore, artigiano, commerciante ma anche lavoratore dipendente c’è una famiglia, con giovani che cercano un esempio. Per noi questa catena relazionale è estremamente importante, perché rappresenta il percorso dal nostro presente al nostro futuro, illuminato dai nostri ideali e valori.

 

La chiave è: Allineamento. Allineare il Perché, la Visione, la Missione, l’Identità e i Valori ci permette di definire in modo chiaro e mirato i nostri obiettivi. Così, il Talento può emergere e diventare il motore della nostra vita, aiutandoci a vivere in una dimensione di armonia, prima di tutto con noi stessi, ma anche con le nostre relazioni più significative, in ambito personale e professionale. Infine, saremo in grado di “contaminare” (sì, proprio così, contaminare!) anche il resto del nostro entourage con il desiderio di creare armonia. Allora saremo non solo veri protagonisti della nostra vita, ma anche Ambasciatori dell’Armonia nella nostra piccola fetta di mondo. Che grazie alle tecnologie digitali oggi non è più così piccola

 

Vogliamo creare relazioni autentiche che si distinguano per qualità e valore umano. Vogliamo scegliere con cura le persone che facciamo entrare nelle nostre vite e con loro saremo pronti a creare opportunità utili che portino nel mondo il cambiamento che abbiamo sperimentato in prima persona e che abbiamo già innescato tante volte nella vita delle persone. Ma questo non ci basta: vogliamo fare propagazione e vederla con i nostri occhi.

 

Scenderemo in campo su due fronti:


	
A fianco degli adulti, per aiutarli a trovare o a rafforzare il senso e l’armonia nella loro realtà quotidiana.



	
A fianco dei giovani, nelle scuole, per seminare fin dall’inizio sempre più Consapevolezza, Conoscenza (non nozionismo) e Cultura.





 

I giovani sono solo il 20% della nostra popolazione, ma rappresentano il 100% del nostro futuro. Questo libro diventerà uno spartiacque tra il vecchio concetto etero-determinato di “conoscenza e competizione” tra le persone e il nuovo concetto auto-determinato di “cultura e collaborazione” tra le persone, grazie a strumenti elettivi come Relazioni, Talento, Concentrazione e Cuore.

 

Il mondo ci identificherà prima come “idealisti relazionali” e poi ci riconoscerà come “innovatori relazionali”. Credendo profondamente in una società costruita sulla collaborazione delle persone e sulla co-creazione di progetti, siamo scesi in campo per realizzarla, ed è diventata parte di noi al punto da essere un modo di essere oltre che un modo di fare. Ci ha portato al successo, in varie forme, soprattutto all’armonia e all’appagamento. È naturale che vogliamo lo stesso per tutti.

 

Incontreremo e ascolteremo ogni realtà. Ci impegneremo in prima persona. Romperemo ogni schema e poi lo ricostruiremo, lo alimenteremo per renderlo più fluido e accessibile a tutti. È imperativo guardare al nostro futuro e co-crearlo. Insieme, sarà più veloce. Dal concetto al metodo, fino a diventare il “Manuale delle relazioni”.


Capitolo 1
La Disconnessione nel Networking
di Ivan Misner

 

 

Il Dr. Ivan Misner® è Founder & Chief Visionary Officer di BNI, la più grande organizzazione mondiale di networking professionale. È anche autore di 29 libri, molti annoverati dal “New York Times” tra i suoi bestseller. Definito da “Forbes” e dalla CNN il “Padre del networking moderno”, il Dr. Misner è considerato uno dei massimi esperti mondiali sul networking professionale, su cui viene regolarmente invitato a parlare in occasione di eventi organizzati dalle più grandi aziende e dalle associazioni di tutto il mondo.

 

1.1 Le tre R del networking

Immagina di svegliarti in un mondo in cui trascorri la tua settimana lavorativa incontrando vis-à-vis potenziali clienti altamente qualificati, rispondendo a chiamate e messaggi e-mail riguardanti referenze di qualità da parte di clienti attuali e altri partner sinergici, e avendo un gruppo fidato di altri professionisti che la pensano come te e che sono desiderosi di aiutarti ad avere successo. Niente più chiamate a freddo, niente più campagne pubblicitarie costose e niente più perdite di tempo per inseguire contatti che non portano a nulla. Sembra fantascienza, vero? Ma se questa “realtà alternativa” esistesse davvero?

 

Ora immagina un cerchio, che rappresenti tutte le tue relazioni, sia personali che professionali. Quando è chiuso, il cerchio non ha fine. Se fai le cose giuste in una relazione, il cerchio continua, gira e rigira, ancora e ancora, e a ogni rotazione il rapporto migliora e si rafforza. Il successo di questi cerchi, le relazioni nella tua vita, dipende da un dettaglio molto importante: l’assenza di interruzioni nel cerchio. Se c’è un’interruzione in un punto qualsiasi del cerchio, come l’interruzione di corrente elettrica in un circuito, quell’interruzione interromperà il flusso di energia.

 

Negli affari e nelle relazioni personali, queste disconnessioni si verificano ogni giorno, in ogni parte del mondo. Perché? È semplice: non hanno formato i cerchi giusti. Non hanno fatto tutte le cose giuste in modo sistematico e coerente dopo aver formato il cerchio. Una volta che si verifica la disconnessione, la maggior parte rinuncia a quella relazione specifica. E se ci fosse un modo per far sì che queste relazioni continuino a girare a pieno ritmo, nel tempo? E se ci fosse un modo per garantire che le relazioni favoriscano le referenze, che poi producono risultati? Noi le chiamiamo le tre R del networking: Relazioni, Referenze, Risultati.

 

Le tre R del networking devono avvenire collettivamente per evitare quello che chiamiamo il “Networking Disconnect”, cioè la disconnessione nel networking. Molti imprenditori sono riluttanti ad applicare le tre R del networking. Perché? Semplicemente perché implica impegno. Sì, ci vuole impegno per coltivare relazioni, ci vuole impegno per creare referenze e ci vuole impegno per assicurarsi che i risultati siano replicabili. Quando il processo non fila liscio ‒ e spesso non è così ‒ le persone si arrendono. Si disconnettono. Thomas Edison ha detto: “La maggior parte delle persone si lascia sfuggire l’opportunità perché si presenta vestita con una tuta da lavoro e sembra un lavoro”. Ha anche affermato: “Molti dei fallimenti nella vita sono riferiti da persone che non sapevano quanto fossero vicine al successo quando si sono arrese”. Quando ti addentri in questo processo, non mollare. Non rinunciare. I benefici sono immensamente più significativi. E ricorda la cosa più importante, quando intraprendi questo viaggio: tutto ruota attorno alle relazioni.

 

1.2 La disconnessione nel networking

Mi trovavo a un importante evento di networking, con più di novecento persone. Quando chiesi: “Chi di voi è venuto qui sperando di fare affari, magari di concludere una vendita?”, quasi tutti alzarono la mano. Quando chiesi: “Chi di voi è qui nella speranza di comprare qualcosa?”, nessuno alzò la mano, nessuno! Questo è quello che io chiamo il “Networking Disconnect”, la disconnessione nel networking. La maggior parte delle persone si presenta agli eventi di networking con l’intenzione di vendere qualcosa, ma nessuno è lì con la speranza di comprare qualcosa! Questa disconnessione è il motivo per cui molte persone odiano il networking. Leggo continuamente articoli di “esperti” benintenzionati che dicono cose orribili sul networking. Il problema è che in genere parlano di “vendita diretta” travestita da networking. È in queste situazioni che si vive il Networking Disconnect, che è quasi sempre il vero motivo per cui alcune persone non amano il networking.

 

Se vai agli eventi di networking sperando di vendere qualcosa, stai sognando. Va bene, riconosco che può succedere, ma in genere succede con la stessa frequenza di un’eclissi solare. Chiunque può inciampare in una vendita immediata a un evento di networking, ma anche uno scoiattolo cieco può trovare una noce ogni tanto! Non confondiamo la vendita diretta con il networking. Un networking efficace consiste nello sviluppare relazioni, non nell’utilizzare l’evento come un’opportunità di “telefonare a freddo”.

 

Di recente ho letto un articolo pubblicato su un’importante piattaforma di business online intitolato Stop al networking, che spiegava come il processo di networking sia estremamente “mercenario”. Il problema è che ogni esempio che l’autore forniva su come il networking non funziona era un esempio di networking davvero scadente! In conclusione, invitava a smettere di fare networking. Invece di fare networking, l’autore affermava l’importanza di eseguire queste cinque cose:

 

1. Concentrarsi sulle relazioni, non sulle transazioni.

2. Non chiedere qualcosa prima di aver dato qualcosa.

3. Non incentrare il processo su di noi.

4. Cercare la qualità, non la quantità, nelle relazioni.

5.Offrirsi volontari per ricoprire ruoli di leadership nelle organizzazioni di cui si fa parte.

 

Ehilà! Qualcuno ha notato che l’imperatore non ha vestiti? Io risponderei che tutte e cinque queste strategie descrivono il modo corretto di fare networking. L’articolo presentava le tattiche scadenti di networking come motivo per cui le persone dovrebbero smettere di farlo. Il networking può certamente essere fatto male, ma il networking non è un male di per sé.

 

Negli eventi di networking, la chiave è creare connessioni profonde con le persone, in modo che si ricordino chi sei quando ti rivolgi a loro. Vuoi che siano entusiasti di incontrarti per un caffè o un pranzo. Se vai agli eventi di networking con l’unico intento di vendere, poi quelle persone non vorranno incontrarti perché sanno che farai loro una proposta commerciale. Se vuoi che le persone siano desiderose di incontrarti dopo un evento di networking, la chiave è trovare il modo di aiutarle. Ripensa alle novecento persone del mio pubblico. Pensa a tutte le cerchie che avevano la possibilità di formarsi e di connettersi, e a quante probabilmente non l’hanno fatto. Se tutti i presenti si fossero concentrati su chi potevano aiutare, invece di vendere, immagina le relazioni che si sarebbero potute creare. Un buon networking è imperniato sulla costruzione di relazioni.

 

1.3 La domanda numero uno da porsi (riguarda la tua passione)

Per sedici anni ho insegnato in un’università statale. Gli studenti universitari venivano da me e mi chiedevano: “Dottor Misner, secondo lei, quali saranno le opportunità di lavoro del futuro? In quale campo dovrei entrare?”. Dato che insegnavo teoria della gestione aziendale, pianificazione strategica e capitale sociale al corso di laurea in economia, i miei studenti pensavano che fossi in grado di identificare le nuove tendenze del mercato.




Rispondevo con una domanda molto importante: “Cos’è che ti appassiona?”.

 

Gli studenti mi guardavano con un’espressione confusa e dicevano: “Ehm, no, la mia domanda è: ‘Qual è l’opportunità del futuro?’”.

 

Io rispondevo: “Ho sentito la tua domanda, ma cos’è che ti appassiona?”. Un ragazzo mi disse, esasperato: “Dottor Misner, non mi sta ascoltando!”.

 

Ho risposto: “No, sei tu che non mi stai ascoltando. Ti sto chiedendo che cosa ti appassiona perché quando mi dici che cosa ti appassiona, allora posso pensare a ciò che sta per succedere e che potrebbe avere attinenza con la tua passione”.

 

Ahimè, troppi studenti universitari scelgono un piano di studi in base all’offerta nel mondo del lavoro e al potenziale guadagno, per poi scoprire che non hanno alcuna passione per quel campo. Prima di sprecare anni di studio e accumulare decine di migliaia di dollari di debiti per pagarsi gli studi, dovrebbero porsi la domanda giusta: “Qual è la mia passione?”. Se non lo fanno, falliranno miseramente. Non è una domanda astratta e la risposta è strettamente personale.

 

Ho rischiato di commettere lo stesso errore. Ero stato ammesso alla facoltà di giurisprudenza, ma sinceramente non mi appassionava. Sono una persona dal pensiero lineare, sotto tanti aspetti: ho valutato i pro e i contro di quel corso di studi e, sulla carta, mi sembrava la scelta più logica. Ancora oggi non riesco a trovare una buona ragione per cui alla fine non ci sono andato, a giurisprudenza. Credo di aver capito allora, pur essendo ancora giovane, che dovevo seguire la mia passione. Mi sono reso conto che, anche se non mi era così chiaro il motivo, in quel momento la giurisprudenza non era la mia passione. Non so dirti perché non mi appassionasse, ma posso dirti che non mi appassionava. Ho preso un’altra direzione, seguendo la mia passione, e se oggi mi guardo indietro, sono molto felice di averlo fatto.

 

Ecco perché la domanda numero uno da porsi è: “Qual è la mia passione?”. Quando hai trovato la risposta, cerca opportunità che capitalizzino le tue capacità e la tua passione. Ora immagina una candela. La fiamma danza luminosa, mentre la cera è spessa e gocciola lentamente. Ho imparato molto tempo fa che o lavoro nella mia cera o lavoro nella mia fiamma. Quando lavoro nella mia fiamma, mi sento entusiasta ed energico, sto facendo ciò che amo e la mia passione si vede chiaramente. Il lavoro non sembra affatto un lavoro, perché sto facendo quello che mi piace. Sono queste le cose che mi fanno venire voglia di alzarmi dal letto al mattino e affrontare la giornata, ardo di entusiasmo e tutti vedono chiaramente che sono nel mio elemento.

 

D’altra parte, quando lavoro nella mia cera, sto facendo cose che mi fanno perdere energia. Potrebbero essere attività in cui non sono bravo o che non mi piace fare. Potrebbero essere attività che non rientrano nelle mie competenze, ma che sono comunque sulla mia “to do list”. Di qualunque cosa si tratti, non ho mai voglia, perché mi prosciugano l’energia e mi ritrovo a procrastinare e a sentirmi frustrato.

 

La soluzione per avere comunque completate le attività nella tua cera è ricordarti che la tua cera è la fiamma di qualcun altro. C’è un’altra persona là fuori che ama fare le cose che tu odi fare. Delega le attività che non ti piacciono o che non sei bravo a svolgere ai tuoi dipendenti o a collaboratori esterni. Più tempo dedichi alla tua fiamma, più avrai successo. Segui la tua passione. Al lavoro, l’entusiasmo è contagioso.

 

1.4 Trova il tuo Perché

Fermati. Cosa stai facendo in questo momento nella sfera del lavoro e perché? Immagina di porti questa domanda prima di fare qualsiasi cosa. Certo, in situazioni come lavarsi i denti, farsi la doccia e mangiare, non c’è bisogno di porsi tante domande. Ma che dire della tua attività commerciale? C’è una sottile differenza tra lavorare in modo fluido e lavorare in modo abitudinario. Spesso non servono grandi cambiamenti, a volte basta un piccolo cambiamento per ritrovare il ritmo. Potresti scoprire di aver ritrovato il tuo ritmo quando ridefinisci il tuo “perché”, noto anche come connessione emotiva (ECC, Emotionally Charged Connection).

 

Che tu faccia il commercialista o il meccanico, con tutto il rispetto, non importa. Davvero, non è rilevante. Quello che importa è sapere perché stamattina hai poggiato i piedi per terra e hai deciso di alzarti e andare a lavorare. Le ragioni possono essere tante e solo tu sai quali sono. Ma il resto del mondo lo sa? Se tu sapessi che tra quei tanti biglietti della lotteria c'è quello vincente, passeresti oltre? Se sapessi non solo cosa fai, ma anche perché lo fai, passeresti oltre? Agli altri non interessa molto cosa facciamo per vivere o come lavoriamo, finché non sanno cosa ci motiva. La maggior parte delle persone che incontriamo ci parla solo di ciò che fa, ma non ci spiega mai il perché.

 

Analizziamo i cinque motivi per cui il tuo perché è una priorità.

 

1. Credibilità: lo scetticismo è ai massimi storici. Pensa a tutti i diversi canali di comunicazione che abbiamo a disposizione per trasmettere il nostro messaggio, per non parlare dell’enorme numero di persone e aziende che si contendono l’attenzione. Tra TV, social media e radio, ce ne è abbastanza da far girare la testa a chiunque. È naturale difendersi da questo assalto. Va da sé che non è una buona idea fidarsi di quello che sentiamo, almeno finché non ci viene dato un buon motivo per farlo.

 

2. Simpatia: “Vendi te stesso, non la tua mercanzia”, si dice. Secondo la definizione del dizionario, “mercanzia” è un “prodotto di massa non specializzato”. Ahia! Qualcun altro vende quello che vendi tu? Se la risposta è sì, è meglio che impari a renderti simpatico. A parità di prodotto e di prezzo, le persone sceglieranno sempre di acquistare da chi gli sta più simpatico.

 

3. Autenticità: quando e come hai fallito? Nessuno vuole fare brutta figura, è vero, ma se sembri perfetto è ancora peggio. Quando parli con gli altri, fai riferimento anche ai tuoi fallimenti e alle tue imperfezioni. Se riuscirai a mostrare un po’ di umiltà fin dall’inizio, ci vorrà meno tempo per costruire la fiducia. È apprezzabile condividere che si è commesso qualche errore, soprattutto se poi si racconta come lo si è risolto.

 

4. Connessioni: che elementi abbiamo in comune? Recentemente, in una sessione di formazione abbiamo scoperto che gli altri presenti erano appassionati di fotografia, ciclismo, cucina, natura e corsa. È più facile creare sintonia e una relazione quando si condividono gli stessi hobby con qualcuno o quando si è interessati a saperne di più.

 

5. Referenziabilità – Qualche tempo fa, un elettricista ci ha raccontato la drammatica storia all’origine della sua scelta professionale: “Quando avevo undici anni, la mia famiglia si dovette precipitare fuori di casa nel cuore della notte a causa di un incendio di origine elettrica nel seminterrato. Ne uscimmo tutti illesi, ma perdemmo tutto: la casa e tutti i nostri beni materiali. In quel momento ho capito che non avrei mai voluto che questo accadesse a nessun altro, ed è per questo che sono diventato elettricista”. Se la tua storia non è così drammatica, va bene lo stesso, ma vogliamo comunque sapere perché fai quello che fai.

 

Il modo in cui comunichi il tuo messaggio non fa differenza: che sia TV, radio, pubblicità stampa, cartelloni pubblicitari, Facebook, LinkedIn, Twitter, presentazioni o incontri diretti. Finché non sappiamo il perché, quello che fai non importa.

 

1.5 Il mio Perché

Probabilmente c’è stato qualcuno nella tua vita ‒ un allenatore, un nonno, un insegnante, una zia o un mentore spirituale ‒ che ha fatto la differenza per te. Magari quando eri giovane (in genere è così) o più di recente. Può essere stata un’esperienza positiva o molto negativa. In ogni caso, è il “perché” dietro a quello che ti appassiona.

 

Sicuramente ci sono state persone che hanno fatto la differenza nella mia vita. Una di queste è stato il signor Romero, uno dei miei primi professori alle superiori, alla Gladstone High School nel Sud della California. Il signor Romero insegnava storia e al primo anno si sceglieva il rappresentante degli studenti nel consiglio studentesco. Mi ero candidato al consiglio parecchie volte alle medie e ogni volta ne ero uscito sonoramente sconfitto: non mi ero nemmeno avvicinato alla rosa degli eletti, ogni volta ero arrivato ultimo. Ogni elezione era stata un’esperienza umiliante, che mi aveva lasciato un segno indelebile. Così, quando arrivarono le superiori, non avevo alcuna intenzione di candidarmi di nuovo al consiglio studentesco. Non ci pensavo proprio!

 

La prima settimana di lezione di storia, il professor Romero chiese a tutti gli studenti: “Dato che tra gli studenti di storia sceglieremo il rappresentante del consiglio studentesco per le matricole, c’è qualche volontario per questa posizione? A chi piacerebbe farlo?”. Non si offrì volontario nessuno. Alla fine, una delle ragazze più carine e popolari della classe disse: “Oh, professor Romero, sa, io lo farei anche, solo che sono così impegnata! Non ho il tempo di fare una cosa del genere”.

 

Il professor Romero rispose: “Va bene, non siete obbligati a farlo. Ma se nessuno si propone come volontario, in quanto insegnante, scelgo io. Siete d’accordo?”.

 

Gli studenti risposero con un applauso: “Sì, sì, sì, scelga pure!”. Quindi il professore ci guardò tutti, fermò lo sguardo su di me e, guardandomi dritto negli occhi, disse: “Ivan, scommetto che ti piacerebbe farlo, vero?”.

 

Risposi: “Beh, ehm, beh, sì, in effetti si può dire che mi piacerebbe, professor Romero”. La mia momentanea euforia fu immediatamente stroncata quando l’intera classe, quasi all’unisono, gemette: “Oh, no. Non Ivan!”. Anche la ragazza popolare troppo impegnata si alzò e disse: “No, no, professor Romero. Sa una cosa? In realtà non sono poi così occupata. Se vuole scegliere Ivan, posso farlo io, dopotutto!”. Naturalmente, mentre lei diceva tutto questo, io pensavo: Ehi, lo vedete tutti che sono seduto qui con voi, vero?. Ma non riuscivo ad aprire la bocca per parlare. Rimasi seduto lì, silenzioso e imbarazzato, trattenendo il respiro. Hai mai vissuto un momento del genere? C'è stata una volta che ti sei sentito così piccolo da voler scivolare sotto il tappeto? Ecco come mi sentivo in quel momento.

 

È importante contestualizzare questa esperienza. Oggi sono un autore, uno speaker e un uomo d’affari di discreto successo con attività in franchising in ogni continente abitato del mondo. Ma questo è quel che ho vissuto quando ero un ragazzino di tredici anni: mi mancava la fiducia in me stesso, mi sentivo inadeguato e non riuscivo ad avere l’opportunità di mettermi alla prova in qualcosa che volevo davvero fare. Per un attimo, immagina quanto può essere stato umiliante per me. Non avevo il vantaggio di poter sbirciare nel futuro per sapere dove sarei finito. Devo ammettere che è stato un momento crudo, in cui mi sono sentito vulnerabile.

 

In qualche modo, il professor Romero lo capì, e lanciò alla ragazza, sempre popolare, un’occhiata di sfida dicendole: “No, hai avuto la tua possibilità di offrirti volontaria, e non l’hai colta. Quindi, avendo il potere di scegliere un rappresentante, scelgo Ivan.

 

Lui è il rappresentante degli studenti! Ora aprite i vostri libri e andate al capitolo 2”.

 

Nonostante i mugugni che si sentivano in classe, la decisione del professor Romero era definitiva. Ero il rappresentante del Consiglio degli studenti. Il mio insegnante credeva che avrei potuto fare un buon lavoro. Feci un respiro profondo e sapevo che avrei lavorato sodo, molto sodo, per dimostrargli che aveva ragione. Quando a fine anno si avvicinarono le elezioni del Consiglio degli studenti per l’anno successivo, decisi di fare qualcosa che avevo giurato di non fare mai più: mi candidai. Quella stessa classe che aveva protestato a gran voce contro la mia nomina mi votò per un altro anno, con una vittoria schiacciante! In effetti, da quel momento vinsi tutte le elezioni del liceo ‒ Consiglio degli studenti, Direttore delle attività, Presidente del corpo studentesco – nessuna esclusa. Tutto era iniziato perché il professor Romero aveva visto in me qualcosa che io non ero stato in grado di vedere in me stesso: avermi dato l’opportunità mi aveva permesso di mettermi alla prova e questo mi aveva infuso fiducia, il che ha poi fatto una grande differenza nella mia vita. Ho acquisito capacità di leadership e ho imparato la responsabilità coinvolgendomi nei progetti scolastici che mi erano stati affidati affinché li portassi a termine. Il professor Romero ha influenzato positivamente la mia vita dandomi l’opportunità di avere successo. Non ha fatto il lavoro duro per me, ma mi ha aperto la porta. Mi ha dato la possibilità di eccellere, di avere successo e mostrare ciò che ero in grado di fare.

 

Anni dopo, avevo capito che quest’esperienza era importante nella storia della mia vita, ma non mi ero ancora reso conto di quanto fosse stata fondamentale per l’uomo che sarei diventato. Solo alcuni anni fa, durante un corso di formazione, mi resi conto che il lavoro di tutta la mia vita era in realtà un riflesso di ciò che il professor Romero aveva fatto per me da giovane. Stavamo tutti esplorando le nostre connessioni emotive per capire perché facciamo quello che facciamo.

 

Ogni libro che ho scritto, ogni attività che ho avviato rappresentano un tentativo di dare ad altre persone l’opportunità di avere successo, di eccellere e di realizzare ciò che desiderano nella vita. Non posso “dare il successo” a qualcuno, tocca alle persone costruirlo, però posso fornire il sistema, il processo e l’opportunità di realizzare i propri sogni. Ho rivissuto innumerevoli volte ciò che il professor Romero ha fatto per me, e non me ne sono mai reso conto fino in fondo finché non ho approfondito il mio “perché”.

 

Il tuo “perché” è la cosa più importante da comprendere in questo momento. È il motivo per cui fai le cose che ti appassionano. Se non lo conosci, non potrai mai chiudere il cerchio e realizzare completamente i tuoi sogni.

 

1.6 Facciamo il pieno di motivazione

Qualche tempo fa, un lettore del mio blog mi ha posto queste ottime domande: “Ivan, cosa fai quando il tuo livello di motivazione e la tua autostima vengono meno? Come si fa a ritrovare la motivazione necessaria per portare avanti i propri progetti e perseguire le proprie aspirazioni?”.

 

Prima di tutto, lasciami dire che sono assolutamente, intrinsecamente certo di ciò che sto per dirti: la motivazione viene da dentro di noi, non da fuori. Nessuno può motivarti se non te stesso. Mi riferisco alla motivazione a lungo termine. Molti anni fa, nella Harvard Business Review, Frederick Herzberg scrisse sulla motivazione, affermando che gli altri possono motivarci, ma solo a breve termine: lo chiamava “KITA” (Kick in the… Anatomy ‒ sì, è proprio così che lo chiamava).

 

La motivazione a lungo termine, invece, viene dall’interno. La domanda che sorge spontanea è: “Come ci si può ispirare quando la motivazione è bassa?” È fondamentale comprendere che capita a tutti di vivere un momento così, non ho mai incontrato nessuno che ne fosse immune, me compreso. Quindi cosa faccio quando mi sento giù? Ecco alcune strategie che mi hanno aiutato.

 

1. Riduci al minimo il contatto con le persone negative! Probabilmente non puoi evitare del tutto le persone negative, ma fatti scudo il più possibile. Alcune persone si lamentano come se fosse una disciplina olimpica e volessero vincere l’oro! Tieniti alla larga dalle persone negative mentre cerchi di ritrovare il tuo entusiasmo.

 

2. Massimizza il tempo con le persone e le attività che ti aiutano a fare il pieno di energia! Diventa come le cinque o sei persone che frequenti di più. Trascorri del tempo con persone che ti fanno venire voglia di “fare” ed “essere” meglio. Leggi, ascolta e guarda cose positive. Se ti senti giù, leggi un libro edificante. Ascolta un podcast con un messaggio positivo o della musica allegra. Guarda un film o un programma televisivo che ti faccia ridere fino a farti male alle guance! Circondati di cose e persone che ti fanno sentire felice. Fai entrare questa gioia nella tua vita il più possibile.

 

3. Stabilisci le priorità delle cose che vuoi e devi fare. Fai un elenco. Io vivo di elenchi. Più riesco a capire le cose che devo e voglio fare, più è facile affrontarle. Mangia l’elefante un boccone alla volta. Prendi l’elenco che hai creato e affronta ogni giorno alcune voci di quell’elenco. Se lo farai con costanza, ti stupirai di quanto riuscirai a fare. Più risultati otterrai, più ti sentirai bene. Si alimentano a vicenda.

 

Il networking e la crescita del tuo business attraverso il marketing referenziale richiedono lavoro! Ci saranno momenti in cui sentirai che la tua motivazione sta venendo meno. In questi casi, riprendi l’elenco delle idee utili per rimanere entusiasta e ispirato. Il punto è essere consapevoli del proprio livello di motivazione e fare uno sforzo consapevole per riportarlo in alto quando inizia a calare.

 

1.7 Riscopri la tua attività: trovare il punto di partenza

Se vuoi che gli altri ti procurino referenze di alta qualità, devi insegnare loro come farlo. Devono sapere esattamente cosa fai: il prodotto o il servizio che fornisci o realizzi, come e a quali condizioni lo fornisci, quanto sei bravo a farlo e in che modo sei migliore dei tuoi concorrenti. Devi comunicare queste informazioni alle tue fonti di referenze in modo efficace. Per farlo, devi innanzitutto conoscerle tu.

 

Sembra una cosa scontata. Non sappiamo tutti cosa facciamo per vivere? Certo che lo sappiamo. Ma sei in grado di comunicarlo alle tue potenziali fonti in modo chiaro e semplice? Potresti scoprire di non avere il quadro così completo e chiaro come pensavi. Se non riesci a dire alle tue potenziali fonti esattamente cosa fai o cosa vendi, come potranno costruirti buone referenze?

 

1. Riesamina chi sei

Prenditi qualche minuto per avere un quadro chiaro della situazione attuale della tua attività. Forse pensi di sapere perché sei in affari, o forse sono anni che non ci pensi seriamente. È un buon momento per riesaminare il motivo per cui fai quello che fai. Poniti queste domande e scrivi le tue risposte.


	
Perché sei in affari, oltre che per guadagnarti da vivere? Perché fai quello che fai? In che modo è utile agli altri?



	
Cosa vendi? E soprattutto, quali sono i vantaggi dei tuoi prodotti o servizi?



	
Chi sono i tuoi clienti? Quali sono i tuoi mercati di riferimento? Sii molto specifico; esamina i segmenti della tua attività per determinare la tua nicchia di riferimento.



	
Quali sono le tue competenze chiave? Cosa sai fare meglio? Quali sono i tuoi punti di forza?



	
Quanto sei competitivo? Come ti distingui dalla concorrenza?





 

Rispondere a queste domande ti aiuterà a spiegare agli altri le caratteristiche della tua attività. Questo ti renderà più efficace nell’implementazione di un sistema referenziale completo e sistematico.

 

2. Comunica chiaramente chi sei

Una volta scritte le risposte, pensa a come comunicare efficacemente queste informazioni alle tue fonti referenziali. La modalità di comunicazione è uno strumento molto potente. In From Selling to Serving (Dalla vendita al servizio), Lou Cassara afferma: “La dichiarazione del valore personale (PVS) offre ai clienti, collaboratori e familiari l’opportunità di farti conoscere in modo efficace. Puoi costruire un canale di distribuzione di persone in grado di comunicare efficacemente il tuo valore”. Siamo così abituati all’onnipresente domanda “Cosa fai?” che difficilmente pensiamo a come rispondere a questo quesito. Non è sufficiente dire ai tuoi contatti quale etichetta indossi, come ad esempio: “Possiedo e gestisco un negozio di articoli sportivi”. Dire alle persone che mansione svolgiamo non le rende entusiaste di procurarci affari. Per approfondire la relazione, devi essere in grado di parlare di ciò che fai in un modo che, come dice Cassara, “comunichi la magia della tua visione espressa attraverso le tue parole”.

 

Troppi professionisti e troppe aziende cercano di essere tutto per tutti. Concentrati sulle poche cose che sai fare davvero bene. Documenta queste cose e la tua visione in modo da riuscire a comunicarla agli altri. Comprendendo chiaramente ciò che fai, sarai in grado di comunicarlo meglio alle tue fonti referenziali. Quando lo fai in modo efficace, stai insegnando alle tue fonti referenziali come possono crearti una referenza.

 

Ecco un rapido test per verificare quanto sei efficace nell’educare le tue fonti referenziali. Chiedi loro cosa dicono di te e della tua attività ad altre persone e ascoltale attentamente. Usano le parole, le frasi e le idee giuste per descrivere i tuoi prodotti e servizi? In caso contrario, hai ancora del lavoro da fare!

 

Vediamo un esempio di una persona che ha trovato le sue parole e ora è in grado di comunicare la sua visione in modo intrigante.

 

1.8 Il bagnino della finanza: il suo punto di partenza

Quando si presentava a un evento di networking, Christine commetteva l’errore comune di cui abbiamo parlato nel capitolo precedente. Diceva agli altri la sua mansione: “Buongiorno, sono Christine Luken. Sono una financial coach”. È la verità, ma non cattura l’attenzione e non fa nascere la curiosità di saperne di più su ciò che fa. Esamineremo la storia di Christine e vedremo come è riuscita a sfruttare la passione che ha per aiutare gli altri con le loro finanze personali cambiando solo una parola nella sua presentazione.
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