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Come usare questo documento
Questo documento è la fonte. Tutto ciò che l'ecosistema produrrà da qui in avanti — presentazioni,
campagne, discorsi, prodotti, accordi — discende da queste pagine, oppure non discende affatto.
Quando un materiale futuro entrerà in conflitto con questa Carta, vince la Carta. Le presentazioni di
vendita che ci hanno portato fin qui restano strumenti di bottega: utili finché servono, aggiornabili
senza rimpianti, sostituibili senza lutto. Questa Carta no: si aggiorna di rado e non si tradisce. I mate‐
riali precedenti — le VSL, le presentazioni della vecchia Rete Segnalatori — si considerano superati in
ogni punto in cui contraddicono ciò che segue.

La mappa è semplice. La Parte Prima definisce la disciplina: la frase da cui nasce, che cosa afferma,
quale problema risolve e che cosa non è. La Parte Seconda ne scrive le leggi, separandole dai valori:
sono sei, non più cinque, perché la sesta è nata sul campo, con i Connettori, nella sessione di verifica
del luglio 2026. La Parte Terza porta la prova: i numeri misurati sul campo e la scelta di onestà che li
rende credibili. La Parte Quarta disegna l'ecosistema: la bandiera sopra, i tre pilastri sotto, l'econo‐
mia sferica come orizzonte sociale. La Parte Quinta detta la strategia di posizionamento mondiale.

CHE COSA È CAMBIATO IN QUESTA VERSIONE

La Parte Seconda passa da cinque a sei leggi. Le prime cinque sono state verificate e in
parte corrette da un red team di Connettori senior, convocati non per validarle ma per
romperle. La Prima, la Seconda, la Terza e la Quarta legge hanno ricevuto un corollario
operativo che prima non avevano. La Sesta legge è interamente nuova.

Ogni legge riporta ora una nota di attribuzione: chi, tra i Connettori presenti, ha contribui‐
to alla versione finale. Non è un omaggio simbolico: è la prova che questa Carta si aggior‐
na con il campo, non a tavolino, e va mantenuta in ogni versione futura.

Il lessico canonico si arricchisce di una regola: l'atto con cui un Connettore mette la pro‐
pria reputazione a garanzia di una persona si chiama referenziare, mai segnalare. Il det‐
taglio è nella tabella del lessico, Parte Quarta.
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PARTE PRIMA

La disciplina

1. La frase madre
Ogni disciplina che ha cambiato il modo di pensare è nata rovesciando un'ovvietà. Prima della medi‐
cina moderna era ovvio che le malattie fossero destino. Prima della statistica era ovvio che il futuro
fosse imperscrutabile. Prima del management era ovvio che saper guidare un'impresa fosse un talen‐
to di nascita. Ogni volta, la disciplina è nata nel momento esatto in cui qualcuno ha detto: questo che
chiamate destino, talento o fortuna è in realtà un sistema — e i sistemi si studiano, si progettano, si
misurano.

La nostra ovvietà da rovesciare è la più antica del mondo degli affari: che le relazioni giuste siano
questione di fortuna, di carisma, di «saperci fare». Che la persona capace di cambiarti l'anno la si in‐
contri per caso — a una cena, per un'amicizia fortuita, per una coincidenza di corridoio. Per secoli lo
abbiamo creduto, e per secoli abbiamo pagato il prezzo di questa credenza: reti immense e sterili, oc‐
casioni morte nel silenzio, valore rimasto congelato tra persone che non si sono mai strette la mano.

La frase madre dell'Ingegneria Relazionale è il rovesciamento di quella credenza:

«Le relazioni giuste non sono
fortuna. Sono ingegneria.»

Tutto ciò che l'ecosistema dice, vende, costruisce e pubblica è un corollario di questa frase. Se un
messaggio non la contiene — esplicitamente o in filigrana — non appartiene alla disciplina.

2. La definizione

LA DEFINIZIONE

L'Ingegneria Relazionale è la disciplina che tratta le relazioni di valore tra le persone come
un sistema progettabile e misurabile. Studia le condizioni in cui la fiducia nasce, le leggi
per cui il valore tra le persone si muove o si blocca, e i metodi per progettare connessioni
che generano valore reciproco — sostituendo al caso un metodo, al carisma un processo,
all'opinione una misura.

Ogni parola è scelta, e ogni parola lavora.

Disciplina
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Non tecnica e non prodotto: un corpo organico di leggi, metodo, strumenti, misure e valori. Le tecni‐
che si imparano in un pomeriggio e si dimenticano in una stagione; le discipline si studiano, si inse‐
gnano e si fondano una volta sola.

Relazioni di valore
Non contatti: la disciplina non si occupa di aumentare il numero delle persone che conosci, ma di far
nascere le relazioni capaci di generare valore in entrambe le direzioni. Mille contatti che non aprono
porte non sono un patrimonio: sono un archivio.

Sistema
Le relazioni non sono eventi isolati ma nodi di una rete, e ciò che accade in un nodo si propaga. È que‐
sta natura sistemica che rende possibile l'ingegneria: dove c'è struttura, c'è progetto.

Progettabile
Il caso si può sostituire con il metodo. Non si tratta di forzare la spontaneità — la fiducia resta un fatto
umano — ma di progettare le condizioni in cui la spontaneità ha la massima probabilità di accadere
tra le persone giuste.

Misurabile
Senza misura non c'è scienza, c'è aneddotica. La disciplina si sottopone al giudizio dei numeri: quanti
incontri generano valore, quanto spesso la persona era quella giusta, quanta fiducia si accumula nel
tempo.

La disciplina nasce nel business, perché è lì che il costo del caso è più visibile e il ritorno del metodo
più misurabile. Ma il suo orizzonte non coincide con il business: è ogni sistema umano in cui la colla‐
borazione rende più della competizione. Il business è la porta d'ingresso. La società è la
destinazione.

3. Il problema che la disciplina risolve
Il sistema operativo di default delle relazioni economiche è il caso, aggravato dall'individualismo. Si
accumulano contatti come un tempo si accumulavano biglietti da visita: in quantità, senza progetto.
Le piattaforme professionali hanno moltiplicato i nomi in rubrica e diviso il valore di ciascuno: centi‐
naia di collegamenti, pochissime porte che si aprono. Il contatto a freddo, saturando ogni canale, si è
trasformato da strumento in rumore: messaggi percepiti come spam, chiamate che non scaldano nul‐
la, campagne che costano ogni anno di più e rendono ogni anno di meno. E intanto ore — centinaia di
ore l'anno per ogni professionista — bruciate in un networking lasciato alla sorte: eventi affollati e
sterili, strette di mano vuote, «ti presento io» che non arrivano mai.

Il paradosso è che tutti conoscono la via d'uscita. La grande maggioranza degli affari importanti, nel
B2B, non nasce da una chiamata a freddo: nasce da una presentazione calda, da qualcuno di cui il
cliente già si fida che apre la porta. Quando quella porta si apre, la trattativa è già a metà strada. Ep‐
pure nessuno ha mai strutturato il modo in cui le presentazioni calde nascono. Le si aspetta. Le si
spera. Le si lascia al caso — proprio la risorsa più preziosa affidata al processo meno affidabile.
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Il costo di questo sistema operativo è invisibile perché è spalmato: una serata qui, una trasferta là,
ore che nessuno fattura a se stesso. Ed è enorme perché è sistemico: riguarda ogni impresa e ogni
professionista, ogni giorno. Ma il costo più grande non è quello che si vede sul conto. È il valore che
non nasce mai: le relazioni giuste che non partono, le sinergie che restano congelate nell'attesa, le
imprese complementari che non si incontrano. Il cimitero dell'inazione è il più grande giacimento di
valore inespresso dell'economia.

Perché fondare la disciplina adesso, e non dieci anni fa o tra dieci anni? Perché tre forze sono matura‐
te insieme, e solo insieme rendono possibile l'ingegneria. La prima è la saturazione del contatto a
freddo: il rumore ha ucciso il canale, e chi cerca crescita ha bisogno di un'alternativa strutturale, non
dell'ennesimo strumento di interruzione. La seconda è la maturità del calcolo: per la prima volta nel‐
la storia un algoritmo può valutare l'affinità tra due persone su decine di variabili — chi sono, che cosa
fanno, chi conoscono, quanto sono affidabili — e farlo su scala. La terza è la fame di autenticità: più il
mondo si automatizza, più la presentazione umana, la stretta di mano, il rapporto vero diventano il
bene scarso, e quindi il bene prezioso. Tecnologia matura, canale vecchio saturo, domanda di umani‐
tà in crescita: è la finestra in cui le categorie si fondano. Chi la attraversa per primo pianta la bandiera
su un territorio che tutti abitano e nessuno ha mai mappato.

4. Che cosa non è
Le categorie si definiscono anche per negazione, e le confusioni prevedibili vanno disinnescate
subito.

Non è il networking

Il networking è un'attività; l'Ingegneria Relazionale è la scienza che la rende progettabile. Stanno tra
loro come il correre sta alla scienza dell'allenamento: si può correre a caso tutta la vita, oppure alle‐
narsi con metodo e misura. L'attività resta; cambia tutto ciò che le sta intorno.

Non è il marketing relazionale

Il marketing relazionale usa la relazione come mezzo per vendere a un bersaglio. L'Ingegneria Rela‐
zionale progetta relazioni in cui il valore scorre in entrambe le direzioni: nessuno è bersaglio, ognuno
è nodo. La differenza non è cosmetica: è la differenza tra estrarre valore dalle persone e generarlo
con le persone.

Non è una piattaforma

MigaMATCH è lo strumento della disciplina, non la disciplina. Confondere i due è come confondere
l'astronomia con il telescopio: il telescopio si può comprare, l'astronomia si deve fondare.

Non è una rete di vendita, né uno schema di compensi

È una disciplina con un movimento, e il movimento ha un codice etico prima di qualunque meccanica:
i suoi membri entrano condividendo ciò che sanno e chi conoscono, non pagando un ingresso. E ciò
che il sistema presenta non sono mai «clienti garantiti»: sono partner e persone in target con cui co‐
struire sinergie vere.
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PARTE SECONDA

Le leggi

Una disciplina si distingue da una filosofia perché ha leggi: enunciati che descrivono come si compor‐
ta il mondo, che si possono verificare e che si possono usare per progettare. L'Ingegneria Relazionale
ne riconosce sei. Le prime cinque erano già state osservate sul campo, nominate e messe alla prova
nella prima stesura di questa Carta. Nel luglio 2026 sono state sottoposte a una verifica più dura: un
red team di Connettori senior, convocati non per approvarle ma per romperle. Quattro leggi su cinque
hanno retto solo in parte, e hanno ricevuto un corollario che ne precisa il confine o ne colma la lacuna
operativa. Una sesta legge è nata da zero, dal campo, durante quella stessa sessione.

E qui questa Carta compie un'operazione che i materiali precedenti non avevano mai fatto: separa le
leggi dai valori. Il Manifesto dei Valori — il codice del movimento — dice come ci si comporta; queste
leggi dicono come si comporta il sistema. I valori si scelgono e si firmano. Le leggi valgono comunque,
anche per chi non le conosce. E per lo stesso motivo, una legge non si rompe: si subisce, come la gra‐
vità. Ciò che si rompe sono i patti costruiti sopra le leggi — ed è per quei patti che la disciplina preve‐
de conseguenze misurate, non giudicate.

Prima legge — la Legge dell'Inazione

ENUNCIATO

In assenza di un meccanismo che stabilisca chi si muove per primo, l'attesa reciproca è lo
stato di equilibrio del sistema. Il valore non muore: resta congelato nell'intervallo che se‐
gue l'occasione, per il tempo che serve o per sempre.

Dopo ogni incontro promettente c'è un intervallo sospeso in cui qualcuno dovrebbe muoversi: scrive‐
re, chiamare, proporre un passo concreto. In quell'intervallo, l'attesa reciproca è lo stato più stabile
del sistema — e il più sterile. Il silenzio non è la causa della morte di una relazione: è la sua conse‐
guenza più visibile, e per questo può essere anche temporaneo. Una relazione può restare congelata
per mesi o anni e riprendere quando le condizioni cambiano: ciò che la legge descrive non è una mor‐
te, è uno stato di equilibrio in assenza di un meccanismo che lo rompa.

Corollario

Il congelamento si scioglie solo quando qualcuno rompe il silenzio con un segnale tracciato. Per que‐
sto la disciplina non lascia il primo passo alla spontaneità: impone un impegno di risposta, non di esi‐
to. Chi riceve un match si impegna a dare un segnale, entro una finestra definita, che sia sì, no o non
ora. Il silenzio oltre quella finestra smette di essere un'assenza di dato e diventa esso stesso una mi‐
sura: alimenta l'indice di affidabilità di chi lo ha generato.
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Nota di attribuzione, sessione Mentor Red Team. Correzione decisiva di Simona: il silenzio è conseguenza, non causa.
Contributo di Marzia sulla necessità di definire esplicitamente, dentro il concetto stesso di «match», l'impegno comunicativo
che lo accompagna. Dato empirico emerso in sessione: il 10% dei match generati non riceve alcuna risposta.

Seconda legge — la Legge del Dispari

ENUNCIATO

Tra pari il sistema tende all'equilibrio, e l'equilibrio è stallo. Il valore comincia a fluire
quando un attore si sbilancia per primo, per progetto, non per speranza.

Due imprenditori dello stesso peso si annusano, si rispettano e aspettano: la simmetria produce cor‐
tesia, non movimento. Per accendere il motore serve un'asimmetria progettata. Nel modello che por‐
ta il nome di questa legge, il professionista — il consulente, il commercialista, l'avvocato, chi ha la fi‐
ducia quotidiana dei clienti che le imprese cercano — si siede con l'azienda strutturata dentro un pat‐
to esplicito: lui fa il primo passo presentando, e l'azienda si impegna a ricambiare in modo convenien‐
te, scritto e tracciato. Dispari è parola d'autore della disciplina: non si traduce, si adotta.

Corollario

La reciprocità non concordata in anticipo degenera in asimmetria: chi riceve allunga la mano, chi do‐
vrebbe restituire la accorcia. Per questo il patto Dispari non è mai implicito. I termini della restituzio‐
ne, la forma, i tempi, si definiscono prima del primo match, non dopo. Chi entra nel patto senza con‐
dizioni scritte non sta facendo un atto di fiducia: sta creando le condizioni per il proprio disimpegno.

Nota di attribuzione, sessione Mentor Red Team. Francesco ha nominato il meccanismo psicologico, mano lunga a prendere e
corta a dare, e la mancanza di un accordo iniziale. Alessandro ha portato il problema pratico della distanza tra teoria e
pratica. Fabrizio ha proposto lo strumento concreto, una dashboard che traccia gli impegni presi. Marzia ha chiesto che il
concetto di affidabilità sia esplicito nei materiali iniziali, non sottinteso.

Terza legge — la Legge del Completamento

ENUNCIATO

Le connessioni generative nascono più spesso dalla differenza che si completa che dalla
somiglianza che si somma, ma la complementarità apre la possibilità, non la garantisce.
Diventa collaborazione autentica solo quando incontra un piano condiviso di valori, ri‐
spetto e integrità. Senza quel piano, l'incastro resta uno scambio funzionale, non una
relazione.

Ingegneria Relazionale · Carta Fondativa v1.2 8 / 22



L'istinto cerca i propri pari: stesso settore, stesso livello, stesso linguaggio. Ma i pari si sommano —
hanno le stesse cose, cercano le stesse cose — mentre i dispari si completano: uno possiede esatta‐
mente ciò che all'altro manca. Ma l'incastro funzionale da solo non basta: due parti possono comple‐
tarsi perfettamente sul piano operativo e non fidarsi, non rispettarsi, avere standard etici diversi. La
complementarità apre la porta; i valori condivisi decidono se qualcuno ci passa attraverso davvero.

Corollario

L'algoritmo cerca l'incastro, non la somiglianza, ma l'incastro da solo non è sufficiente per un match
di qualità. Il calcolo della complementarità deve essere accompagnato da una soglia minima di alli‐
neamento su valori dichiarati, così che il sistema non presenti mai due parti perfettamente comple‐
mentari e incompatibili sul piano etico o relazionale.

Nota di attribuzione, sessione Mentor Red Team. Alessandro ha trovato il limite: la complementarità funzionale da sola non
basta. Marzia e Antonino hanno portato la risposta — valori, rispetto e integrità come piano necessario perché l'incastro diventi
collaborazione vera.

Quarta legge — la Legge della Moltiplicazione

ENUNCIATO

Attivare una persona è un'addizione. Attivare un'organizzazione è una moltiplicazione, ma
il costo di attivazione cresce con la complessità del nodo: senza un punto di accesso desi‐
gnato all'interno dell'organizzazione, la moltiplicazione promessa si perde nell'attrito del
processo interno. La leva è reale solo se qualcuno, dentro il nodo, ha il mandato di farla
accadere.

Ogni organizzazione è un serbatoio di legami dormienti: clienti, fornitori, partner, collaboratori, ognu‐
no con la propria rete. Quando il patto di reciprocità accende un nodo-azienda, non si muove una per‐
sona: si muove un'intera struttura relazionale. Ma muovere un'organizzazione è un processo, non una
conversazione: richiede allineamento interno, un decisore, tempo, spesso più interlocutori che devo‐
no essere tutti d'accordo. La leva è più alta, ma anche l'attrito è più alto, e la moltiplicazione promes‐
sa resta teorica finché qualcuno, dentro il nodo, non ha il mandato di farla accadere.

Corollario

Per questo la disciplina non attiva mai un'organizzazione nel vuoto: la accompagna con una figura in‐
terna che ha il mandato e la formazione per farla muovere, il Referral Director. Senza quel punto di
accesso, l'organizzazione resta un potenziale non liberato.

Nota di attribuzione, sessione Mentor Red Team. Alessandro ha identificato l'asimmetria tra leva potenziale e attrito reale: più
interlocutori, nodi decisionali non diretti, processi interni lunghi. La soluzione, il Referral Director, esisteva già nella pratica di
Segnalazione Vincente: la legge ora lo dice esplicitamente.
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Quinta legge — la Legge della Misura

ENUNCIATO

L'affidabilità non è uno stato, è una traiettoria. La stessa persona misurata a tre mesi e a
tre anni può raccontare due storie diverse: la disciplina non registra solo quanto qualcuno
è affidabile oggi, ma da quanto tempo lo è, e se la tendenza è stabile, in crescita o in calo.
Solo la curva, non il singolo punto, dice se una fiducia è già consolidata o ancora da
verificare.

La qualità relazionale lascia tracce osservabili: risposte e silenzi, promesse mantenute e tradite, in‐
contri giudicati da chi li ha vissuti. Ma una fotografia non basta: l'affidabilità misurata a tre mesi e
quella misurata a tre anni possono raccontare storie diverse. Questa legge ha una conseguenza che
le altre non hanno: obbliga la disciplina a sottoporsi lei stessa al giudizio dei numeri — anche quando i
numeri non le convengono. Una disciplina che misura gli altri e assolve se stessa non è una disci‐
plina: è un reparto marketing.

Nota di attribuzione, sessione Mentor Red Team. Fabrizio ha portato la variabile mancante, il delta tempo: la qualità di una
relazione cresce nel tempo e va misurata come traiettoria, non come fotografia isolata.

Sesta legge — la Legge del Rischio Referenziato
Legge nuova, nata interamente dalla sessione Red Team del luglio 2026: non correzione di una legge
esistente, ma un principio non ancora scritto in nessuna versione precedente della Carta.

ENUNCIATO

In ogni referenza, chi rischia non è la persona referenziata: è chi la referenzia. Il Connetto‐
re mette in gioco la propria reputazione davanti a un ricevente che ancora non conosce a
fondo. Per questo la fiducia in un match non dipende da quanto vale la persona referen‐
ziata, ma da quanta fiducia esiste già tra chi referenzia e chi riceve.

Il gioco è sempre a tre, non a due: un Connettore che referenzia, la persona di cui referenzia il valore,
e un Ricevente che non conosce ancora né l'uno né l'altro se non attraverso il Connettore stesso. Il
Ricevente non giudica la persona referenziata con i propri occhi: presta fiducia a chi gliel'ha referen‐
ziata. Se le cose vanno male, chi paga il conto reputazionale non è la persona referenziata: è il Con‐
nettore, che aveva messo la propria credibilità come garanzia implicita di qualcuno che il Ricevente
non aveva ancora avuto modo di verificare. È per questo che, nella vita reale, le persone più affidabili
sono anche le più caute nel primo giro di referenze con un Connettore nuovo: non testano la persona
che referenziano, quella la conoscono già. Testano il Ricevente, iniziando con qualcosa di piccolo pri‐
ma di rischiare la persona più preziosa della propria rete.
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Corollario

Un indice di fiducia accumulata per coppia di Connettori, distinto dall'indice di affidabilità individuale.
Quando questo indice è basso o pari a zero, il sistema suggerisce di iniziare con referenze a rischio
più contenuto, invece di lasciare che il primo scambio tra due Connettori sconosciuti sia già la perso‐
na più preziosa della rete di uno dei due.

Nota di attribuzione, sessione Mentor Red Team. Legge proposta da Francesco. Entra nel canone con il suo nome, accanto alle
cinque leggi originarie, come da patto stabilito in apertura della sessione: chi trova la sesta legge la firma.

La formula-emblema
Ogni disciplina ha un simbolo che la riassume. Il nostro è una formula, omaggio dichiarato alla più fa‐
mosa equazione della storia:

R = MC/2

La Reciprocità equivale a un Match Credit diviso due. In quattro segni dice l'intuizione forse più radi‐
cale dell'intero impianto: la gratitudine si può strutturare. Il «ti devo un favore» — la moneta più anti‐
ca e più volatile del mondo degli affari — può diventare un'unità di valore definita, delegabile e conve‐
niente, che circola invece di evaporare e che lascia in guadagno tutte le parti che tocca. Non è una
formula fisica: è una dichiarazione d'intenti in forma di equazione, e come segno distintivo accompa‐
gna la disciplina ovunque.

Dalle leggi al metodo
Le leggi descrivono; il metodo applica. Il ciclo operativo dell'Ingegneria Relazionale ha quattro tempi,
e ciascuno discende dalle leggi.

Il primo tempo è il Footprint relazionale: la persona si profila in profondità — chi è, che cosa fa e so‐
prattutto chi conosce. È il capitale relazionale reso visibile, la mappa senza la quale nessuna ingegne‐
ria è possibile. Chi entra nel movimento condivide la propria profilazione — non la cede: la condivide
— con un solo scopo dichiarato: ricevere persone squisite da conoscere, mai pubblicità.

Il secondo tempo è il calcolo: AIRA©, l'algoritmo della disciplina, valuta ogni possibile connessione
su più dimensioni — affinità strategica, complementarità commerciale, catena del valore intersecabi‐
le, affidabilità relazionale — e per ogni profilo individua le poche presentazioni con la massima proba‐
bilità di generare valore reciproco. Poche e giuste, non tante e casuali: il calcolo serve a restituire
tempo, non a riempirlo.

Il terzo tempo è l'incontro, ed è il momento in cui la tecnologia arretra di un passo perché l'umano
avanzi. Le parti ricevono presentazione e contesto, e si conoscono davvero: la fiducia nasce solo tra
persone, e la stretta di mano resta il gesto sovrano della disciplina.
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Il quarto tempo è la misura: ogni incontro riceve il giudizio di chi lo ha vissuto, ogni feedback lascia
traccia, ogni traccia nutre il calcolo successivo. Da questa versione della Carta, il quarto tempo si ar‐
ricchisce di uno strumento operativo nato dalla Prima e dalla Seconda legge: l'Accordo di Matching,
un impegno reciproco opzionale che le parti possono dichiarare dopo un match, con termini e tempi
definiti, verificato dal sistema trascorso un margine di trenta giorni. Il ciclo resta un volano: più incon‐
tri generano più dati, più dati generano incontri migliori. È il modo in cui la disciplina impara — ed è il
motivo per cui il tempo lavora per lei.
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PARTE TERZA

La prova

Una disciplina senza dati è una filosofia. Con i dati, è una scienza. Nei suoi primi due mesi di campo,
l'Ingegneria Relazionale ha affrontato l'esame che nessuna teoria del networking aveva mai avuto il
coraggio di sostenere fino in fondo: persone vere, imprese vere, incontri veri, e un giudizio finale
espresso dalle persone stesse su ogni relazione generata.

La scelta che rende credibili i numeri
Prima dei numeri, la scelta che li rende credibili. Avremmo potuto pubblicare che nove utenti su dieci
trovano la persona giusta al primo match: i dati grezzi lo permettevano, sarebbe bastato non contare
alcune consegne reali. Le abbiamo contate tutte, e il numero è sceso. Abbiamo scelto la verità più
bassa e difendibile contro la bugia più bella, per una ragione che è insieme etica ed epistemica: chi
aggiusta i propri numeri non sta fondando una disciplina, sta facendo pubblicità. E c'è un corollario di
posizionamento che vale oro: in un mercato dove tutti gonfiano, l'onestà non è un costo — è l'arma.
Se ci si può fidare del nostro numero più scomodo, ci si può fidare di tutto il resto.

I numeri, e come si comunicano
I numeri misurati nei primi due mesi di campo, alla data di questo documento, e comunicati sempre
come dati di misura, mai come promesse. Il 67% delle persone incontra la persona giusta già al pri‐
mo match: due su tre, al primo tentativo. Entro il secondo match si arriva al 90%. Sul totale degli in‐
contri realizzati, l'84,3% ha ricevuto dalle controparti un giudizio di 4 o 5 stelle: non «ci siamo visti» —
ne è valsa la pena. E la scala: 2.209 match consegnati dall'avvio, di cui 854 solo negli ultimi trenta
giorni. Più di un terzo dell'intera storia del sistema concentrato nell'ultimo mese: non crescita lineare,
accelerazione — la Quarta legge osservata dal vivo.

La stessa onestà che ha scelto il 67% invece del numero più comodo si applica a un dato meno lusin‐
ghiero, emerso proprio dal lavoro sulla Prima legge: il 10% dei match generati non riceve alcuna ri‐
sposta. Non lo nascondiamo, lo misuriamo, e lo usiamo per progettare il correttivo — l'obbligo di se‐
gnale tracciato descritto nel corollario della Prima legge. È la Quinta legge applicata a se stessa: la di‐
sciplina non si assolve dai propri numeri scomodi, li pubblica e li affronta.
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AGGIORNAMENTO — LETTURA DEL 13 AGOSTO 2026

La Quinta legge impegna la disciplina a ripubblicare i propri numeri a intervalli regolari e
con lo stesso metodo, anche quando cambiano in peggio. Le cifre qui sopra sono quelle
misurate alla stesura di questa versione. Questa è la lettura più recente dal database di
produzione di MigaMATCH, riportata perché un documento datato resti onesto anche
quando invecchia.

68%

Persona giusta già al primo match: valuta‐
zione ≥ 4,5 su 5.

Dall'avvio, al 13/08/2026 ·
esclusi gli Scouting_Match

85%

Entro il secondo match. Entro il terzo,
91%.

Dall'avvio, al 13/08/2026 ·
esclusi gli Scouting_Match

2.141

Connettori qualificati: biografia e obiettivi
di reciprocità compilati.

Al 13/08/2026 · esclusi i
disiscritti

6%

Match che non ricevono risposta. Il nume‐
ro scomodo.

Ultimi 30 giorni al 13/08/2026
· era 10%, stesso metodo

Il numero scomodo è migliorato, e si pubblica lo stesso: pubblicavamo il 10% quando ci
danneggiava, e pubblichiamo il 6% con lo stesso metodo di misura. Un numero che si
mostra solo quando migliora non è una misura, è una campagna.

La funzione di questi numeri, dentro questa Carta, non è vendere. È certificare che le leggi descrivono
il mondo reale, e fissare per sempre lo standard con cui la disciplina parla di sé: ogni risultato si co‐
munica con la sua finestra temporale e il suo metodo di misura; nessun risultato si promette come
garanzia. La cornice non indebolisce il dato: lo rende credibile. Questi numeri sono il pavimento, non
il soffitto — e la disciplina si impegna a pubblicare i prossimi con la stessa onestà con cui ha pubblica‐
to i primi.
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PARTE QUARTA

L'ecosistema

L'architettura: la bandiera sopra, i pilastri sotto
L'errore che uccide le categorie nascenti è incatenare la disciplina al prodotto: «il metodo proprietario
di», «il framework esclusivo di». Funziona per vendere, condanna a restare piccoli — perché un meto‐
do di proprietà è grande al massimo quanto l'azienda che lo vende, mentre una disciplina è grande
quanto il mondo che la riconosce. Nessuno possiede la fisica. Qualcuno l'ha fondata.

Per questo l'architettura dell'ecosistema mette l'Ingegneria Relazionale sopra ogni cosa, come ban‐
diera: la disciplina appartiene al mondo — chiunque potrà studiarla, insegnarla, praticarla, persino
farci impresa — e noi ne custodiamo ciò che non si può copiare: l'origine, il canone e la pratica più
avanzata. È una posizione più forte della proprietà: la proprietà si contesta, la paternità no.

Sotto la bandiera, tre pilastri. Sono i tre modi in cui una disciplina vive nel mondo: il metodo, il movi‐
mento, la macchina.

Segnalazione Vincente è il Metodo fatto azienda. È l'istituzione fondatrice, quella che applica l'Inge‐
gneria Relazionale alle imprese: analizza il patrimonio relazionale di un'azienda, progetta la sua rete,
forma al suo interno la figura che la governa — il Referral Director — e trasforma il passaparola da
evento fortunato a processo misurabile, con l'obiettivo strategico di portare una quota importante del
fatturato, fino al 30-50%, da relazioni e referenze.

Rete Connettori è il Movimento. È la community di chi sposa il Manifesto dei Valori: professionisti,
consulenti, imprenditori che scelgono di essere Dispari — di fare il primo passo, di ascoltare prima di
proporre, di mantenere la parola, di misurarsi con onestà. Non pagano un ingresso: condividono la
propria profilazione, con il solo scopo di ricevere dall'algoritmo persone squisite da conoscere.

MigaMATCH è la Macchina. È lo strumento di matchmaking ingegnerizzato: raccoglie il Footprint,
esegue il calcolo con AIRA©, consegna i match, misura i feedback. Ed è la sede del fossato competiti‐
vo dell'intero ecosistema: il database relazionale proprietario che cresce a ogni interazione e diventa
ogni giorno più difficile da replicare. La tecnologia si copia in sei mesi. La storia dei dati non si copia
mai.

I TRE PILASTRI SOTTO LA BANDIERA

Pilastro Natura Che cosa fa Che cosa custodisce

Ingegneria
Relazionale

La disciplina Definisce leggi, metodo, lessico e orizzonte La categoria e il canone

Segnalazione
Vincente

Il metodo fatto
azienda

Applica la disciplina alle imprese; forma i
Referral Director

I casi e la pratica
avanzata
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Pilastro Natura Che cosa fa Che cosa custodisce

Rete Connettori Il movimento Riunisce chi sposa il Manifesto; genera e
riceve presentazioni

I valori vissuti e la
distribuzione

MigaMATCH La macchina Footprint, calcolo AIRA©, match e misura Il database relazionale: il
fossato

La regola aurea dell'ecosistema: tre porte, una casa. Un'impresa può entrare dai servizi, un profes‐
sionista dal movimento, un utente dallo strumento — ma chiunque entri deve atterrare nella stessa
disciplina, con lo stesso lessico, le stesse leggi e la stessa promessa. I tre pilastri non competono mai
tra loro per l'identità e non si presentano mai come tre marchi separati: sono tre ingressi alla stessa
costruzione, e la bandiera in cima è una sola.

La Carta e il Manifesto: due altitudini
L'ecosistema ha due documenti fondativi, e la loro differenza è di quota, non di importanza. Questa
Carta è la costituzione della disciplina: universale, non si firma — si riconosce. Il Manifesto dei Valori è
il codice del movimento: personale, si firma — si vive. Le leggi abitano la Carta e valgono per chiun‐
que, ovunque, anche per chi non ci conoscerà mai. I valori abitano il Manifesto e impegnano chi li
sceglie. I due documenti non si sovrappongono: si sostengono.

L'economia sferica
Ogni disciplina che ambisce al mondo deve dire quale mondo vuole. Il nostro ha un nome, ed è un
concetto d'autore: l'economia sferica. Nella sfera non esistono angoli e non esistono periferie: ogni
punto della superficie è equidistante dal centro — e il centro non è occupato da un individuo, ma dalla
comunità. Ogni Connettore è un nodo che riceve e restituisce; nessun nodo estrae valore senza
reimmetterlo.

La nostra dichiarazione ESG non è un adempimento, è un meccanismo. Non chiediamo alle persone
di diventare migliori. Cambiamo gli incentivi, perché collaborare convenga più che competere. La Leg‐
ge del Dispari rende razionale il primo passo; la reciprocità strutturata rende conveniente il ricambio;
la misura dell'affidabilità rende redditizia la coerenza. E ora la Sesta legge aggiunge un tassello: pro‐
teggere chi si espone referenziando qualcuno rende sostenibile, nel tempo, il generare valore conti‐
nuo di referenze.

«Cambieremo il mondo, un
match alla volta.»
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Il Capitale Relazionale
Le relazioni di valore aspettano ancora il loro nome contabile — e la disciplina glielo dà. Lo chiamiamo
Capitale Relazionale: il patrimonio di fiducia e di legami che un'impresa già possiede, oggi congelato
e invisibile, che l'Ingegneria Relazionale rende attivabile, misurabile e rendicontabile. Da questa con‐
vergenza nascono due strumenti: il Bilancio Relazionale, il documento che un'impresa accompagna‐
ta da Segnalazione Vincente produce a fine anno, e l'Indice di Impatto Relazionale, il numero unico
e comparabile che lo riassume, costruito sui dati di AIRA©.

Il lessico canonico
Una disciplina parla con poche parole coerenti. Da questa Carta in avanti, il lessico canonico è il se‐
guente, e ogni materiale dell'ecosistema vi si adegua.

IL LESSICO CANONICO

Termine canonico Che cosa nomina Da evitare

Connettore Il membro del movimento che condivide la profilazione e
presenta persone di valore ad altri Connettori

Segnalatore

Referenziare /
Referenza

L'atto con cui un Connettore mette la propria reputazione a
garanzia di una persona presso un altro Connettore, alla base
della Sesta legge

Segnalare, segnalazione,
segnalatore

Partner / persone
in target

Ciò che il sistema presenta: persone con cui costruire sinergie Lead, contatti, «clienti
garantiti»

Match L'unità della disciplina: la presentazione progettata tra due
persone giuste

Appuntamento
commerciale, lead
generation

Accordo di
Matching

L'impegno reciproco opzionale, con termini e tempi dichiarati, che
due parti attivano dopo un match

Contratto, obbligo
vincolante

AIRA©
(l'algoritmo)

Il motore di calcolo della disciplina «L'AI» generica nei
materiali pubblici

Footprint
relazionale

La mappa di chi una persona è, che cosa fa e chi conosce Database contatti,
anagrafica

Condividere la
profilazione

L'atto con cui il Connettore entra nel sistema «Cedere i dati»

Dispari La legge e il modello dell'asimmetria che accende il valore Qualsiasi traduzione

Referral Director La figura aziendale formata per governare la rete relazionale
dell'impresa

Venditore, procacciatore

Match Credit L'unità di valore della reciprocità strutturata (R=MC/2) Sconto, provvigione
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Termine canonico Che cosa nomina Da evitare

Economia sferica L'orizzonte sociale della disciplina Economia circolare

Capitale
Relazionale

Il patrimonio di fiducia e legami di un'impresa, reso misurabile e
rendicontabile

«Rete di contatti», «parco
clienti»

Bilancio
Relazionale

Il rendiconto dell'impatto relazionale generato, agganciato alla
dimensione sociale dell'ESG

KPI di vendita, «report
vanity»
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PARTE QUINTA

Il posizionamento mondiale

I cinque sigilli del riconoscimento
Una disciplina non si dichiara: si fa riconoscere. Il riconoscimento richiede cinque sigilli: una defini‐
zione che un estraneo capisce in una frase; delle leggi proprie che descrivono il mondo e permettono
di progettarlo; delle prove misurate, pubblicate con metodo; un canone e delle istituzioni che la cu‐
stodiscono; un fondatore riconoscibile. I cinque sigilli esistono già. La definizione è scritta in questa
Carta. Le leggi sono sei, nominate e verificate sul campo, non solo enunciate a tavolino. Le prove sono
i numeri pubblicati con onestà, compreso il più scomodo. Il canone è la triade Carta–Manifesto–Li‐
bro. Il fondatore ha nome e volto.

La politica della lingua
Le discipline che viaggiano portano con sé parole che il mondo adotta senza tradurre. Ingegneria Re‐
lazionale viaggia bilingue — Relational Engineering — ma con la paternità sempre dichiarata: disciplina
fondata in Italia. Dispari non si traduce mai. Economia sferica si presenta con la sua glossa interna‐
zionale — Spherical Economy — ma la forma d'autore resta l'originale. AIRA© porta sempre con sé il
segno del copyright.

La protezione dell'origine
La strategia di protezione ha una gerarchia precisa. Al primo posto il fossato vero: il database relazio‐
nale, che si allarga a ogni giorno di crescita. Al secondo il canone: il libro, questa Carta, il Manifesto
firmato e datato. Al terzo i segni: il marchio figurativo e la formula R=MC/2. Al quarto il brevetto sul‐
l'interfaccia, il Geocentric Billboard, depositato come provvisorio e da convertire in utility entro gen‐
naio 2027. La tecnologia è copiabile; il movimento, il canone e la storia dei dati no.

I due piani della comunicazione
Tutta la comunicazione dell'ecosistema si muove su due piani. Il piano terra è ciò che si compra:
smetti di rincorrere i clienti e fatti presentare; incontra solo persone in target; trasforma il passaparo‐
la in un processo misurabile. Il cielo è ciò a cui si aderisce: l'economia sferica, la società collaborati‐
va, il mondo cambiato un match alla volta. La regola d'oro: si entra dal portafoglio, si resta per il
significato.

La rotta: quattro atti
Atto primo, la Fondazione — 2026
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Il Manifesto pubblicato e firmato il 9 luglio; il BIG BANG del 23 luglio come dimostrazione su scala; il
libro come testo fondativo; questa Carta come costituzione, ora alla sua seconda versione.

Atto secondo, la Prova
La disciplina pubblica i propri numeri con la stessa onestà del 67%, a intervalli regolari, incluso ciò
che non la fa comoda.

Atto terzo, l'Istituzione

La formazione diventa certificazione: i Referral Director nelle imprese, i percorsi dei Connettori nel
movimento, il lessico canonico che entra nel linguaggio di settore.

Atto quarto, l'Adozione

Le parole viaggiano: Relational Engineering nei mercati esteri, Dispari non tradotto, i capitoli interna‐
zionali del movimento. Il giorno in cui qualcuno, lontano da noi, userà le nostre parole senza sapere
di doverle a qualcuno — quel giorno la disciplina sarà del mondo. E l'origine sarà per sempre nostra.
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CHIUSURA

La dichiarazione fondativa

L'Ingegneria Relazionale nasce da una convinzione diventata dato: che le relazioni giuste non siano
fortuna ma ingegneria; che la fiducia si possa progettare senza smettere di essere umana; che la col‐
laborazione, se ben incentivata, batta la competizione — nei conti delle imprese prima ancora che nei
principi.

Le sue leggi sono scritte, e continuano a essere messe alla prova da chi le vive ogni giorno sul campo.
I suoi valori sono firmati. I suoi numeri sono pubblicati, anche quando ci convenivano meno. Il resto
è lavoro.

«Cambieremo il mondo, un
match alla volta.»

Oscar Dalvit
Fondatore dell'Ingegneria Relazionale

Luglio 2026 · Versione 1.2
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Nota all'edizione
Questa è l'edizione per la lettura pubblica della Carta Fondativa versione 1.2. Il testo è quello del documento originale.
Due differenze, entrambe dichiarate qui perché un documento fondativo non si modifica in silenzio.

Non contiene l'Appendice Tecnica. Il documento originale si chiude con sei requisiti di prodotto tradotti dai corollari
delle leggi, marcati «uso interno, non pubblica». Non è materiale riservato per prudenza commerciale: è una specifica
di lavoro per il team di sviluppo, e pubblicarla significherebbe allegare il backlog alla costituzione.

La Parte Terza porta due letture. Le cifre nel corpo del testo sono quelle misurate alla stesura della versione 1.2, nel
luglio 2026, e restano al loro posto: sono ciò che il documento dichiarava allora, e riscriverle a posteriori sarebbe esat‐
tamente la pratica che la Quinta legge condanna. Accanto, in riquadro, c'è la lettura del 13 agosto 2026 dal database
di produzione di MigaMATCH, con finestra e metodo per ogni numero. Quando la Carta passerà alla versione 1.3, sa‐
ranno le seconde a diventare il testo.

Il testo di questa Carta è pubblicato per intero, senza registrazione, su www.segnalazionevincente.com/carta/ —
dove i numeri sono sempre quelli dell'ultima lettura. Il Manifesto dei Valori, l'altro documento fondativo, è su www.‐
segnalazionevincente.com/manifesto/.

© 2026 Migastone International S.r.l. — Via 28 Luglio 212, 47893 Borgo Maggiore, Repubblica di San Marino ·
SM28583 · 0549 888808 · support@migastone.com
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