Networking Efficace: Esercizi per Valutare la Tua Strategia

Benvenuto!

Questo eserciziario & stato progettato per farti riflettere sulle tue attuali abitudini di networking e
aiutarti a capire quanto stai realmente sfruttando il potenziale delle tue relazioni.

Attraverso una serie di domande mirate, esplorerai il modo in cui ti approcci agli eventi, alle
conversazioni e al follow-up, mettendo alla prova la tua capacita di costruire relazioni autentiche e
di valore.

Spesso crediamo di essere abili nel fare networking semplicemente perché partecipiamo a molti
eventi o conosciamo molte persone. Tuttavia, la vera efficacia nel networking non si misura dalla
guantita, ma dalla qualita e dalla profondita delle connessioni che creiamo.

Questi esercizi ti aiuteranno a identificare possibili aree di miglioramento e a scoprire strategie piu
avanzate per trasformare ogni interazione in una preziosa opportunita. Prenditi del tempo per
rispondere con onesta e preparati a mettere in discussione le tue abitudini attuali.

Alla fine di questo percorso, avrai una visione piu chiara su come rendere il networking uno
strumento strategico per la tua crescita personale e professionale.

Esercizio 1: Obiettivi di networking — Chiarezza o casualita?

Domanda: Quando partecipi a un evento di networking, quali sono i tuoi obiettivi principali?
A. Voglio parlare con quante pill persone possibile per aumentare le mie opportunita.

B. Voglio incontrare persone specifiche che ho individuato prima dell’evento.

C. Mi concentro sull'essere il piu visibile possibile, partecipando a molte conversazioni, senza
prefissare troppi obiettivi.

Risposta corretta: B

Motivazione: E facile pensare che "piu contatti" significhi "pil opportunita”, ma la quantita senza
qualita & uno spreco di tempo. Un network di successo si basa su relazioni mirate. Scegliere in
anticipo le persone da incontrare e conoscere € essenziale per trasformare il tempo speso in un
investimento utile. Molte persone cadono nel tranello di voler massimizzare la visibilita piuttosto
che creare connessioni profonde.
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Esercizio 2: Il tuo "Pitch" — Efficace o prevedibile?

Domanda: Immagina di trovarti a un evento di networking e di presentarti a una persona influente.
Qual € il modo migliore di introdurti?

A. Offro una presentazione sintetica su chi sono, cosa faccio e quali sono i miei obiettivi
professionali.

B. Inizio raccontando una storia che possa incuriosire e stimolare una conversazione piu profonda.
C. Cerco di farmi conoscere rapidamente, ponendo domande per dimostrare interesse nell’altro.

Risposta corretta: B

Motivazione: Spesso, le persone optano per una presentazione standard, pensando che fornire
informazioni rapide sia la chiave per essere ricordati. In realta, la capacita di creare curiosita e di far
emergere il proprio valore attraverso una storia interessante € molto piu efficace. Le persone
ricordano emozioni, non dati. Cadere nel tranello di voler impressionare con un "pitch perfetto" puo
risultare noioso e prevedibile. Raccontare una storia personale o professionale che coinvolga
emotivamente l'interlocutore puo essere la svolta.

Esercizio 3: Relazioni significative — Qualita o superficialita?

Domanda: Dopo aver incontrato una persona interessante a un evento di networking, come gestisci
il follow-up?

A. Le invio un messaggio standard di ringraziamento entro un paio di giorni.

B. Aspetto un po’ prima di contattarla, per non sembrare invadente o troppo interessato.

C. Pianifico un messaggio di follow-up personalizzato e, se possibile, offro un valore aggiunto
immediato (esempio: un articolo interessante o un collegamento utile).

Risposta corretta: C

Motivazione: Una delle maggiori trappole mentali nel networking & la paura di sembrare troppo
interessati o invadenti. In realta, la velocita e il modo con cui si stabilisce un follow-up efficace
possono fare la differenza tra una connessione temporanea e una relazione duratura. Offrire un
valore aggiunto immediato, dimostrando di ascoltare e rispondere agli interessi dell’altro, € una
strategia vincente per trasformare un incontro in una relazione significativa.

Esercizio 4: Gestione del tempo — Efficace o dispersiva?

Domanda: Ti trovi a un evento di networking e hai l'opportunita di parlare con molte persone in
poco tempo. Come gestisci il tuo tempo durante le conversazioni?

A. Cerco di mantenere le conversazioni brevi, passando da una persona all'altra per massimizzare le
opportunita.

B. Dedico il tempo necessario a ogni conversazione per creare una connessione profonda, anche se
questo significa parlare con meno persone.
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C. Valuto ogni conversazione e, se non sembra promettente, la concludo rapidamente per
incontrare qualcun altro.

Risposta corretta: C

Motivazione: In molti eventi di networking, la gestione del tempo € cruciale. Pensare che si debba
parlare con tutti o passare rapidamente da una persona all’altra puo portare a interazioni
superficiali. Tuttavia, anche dedicare troppo tempo a ogni conversazione puo risultare inefficace. La
capacita di valutare velocemente il potenziale di una conversazione e prendere decisioni rapide &
fondamentale per ottimizzare le proprie relazioni.

Conclusione

Se, rispondendo a queste domande, ti sei reso conto di seguire approcci che sembrano comuni ma
inefficaci, il libro "Investitore Relazionale" pud aiutarti a migliorare significativamente la tua capacita
di costruire relazioni solide e di valore. Le risposte giuste non sono sempre quelle ovvie, ed & qui che
entra in gioco I'importanza di affinare le tue competenze!

Ti aspettiamo!
Emanuela Romano
Andrea Borghi
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