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 Prefazione
 Quando il 21 giugno 2014 salii sul palco dei relatori della 2° edi-zione(la1°ingrandestile,comescopriisoltantodopo)delWebMarketingTraining a Cagliari, rimasi impressionatoda tre ele-mentichiave:l’atmosferapositiva,palpabilenell’aria;illivellodiorganizzazione;ilnumerodipartecipantipresentiinsala(oltre300senonricordomale).Erailmiodebuttonelmondodelpublicspeakingefrancamentenonmisareimaiaspettatounaplateacosìnumerosa, presente eproattiva. Lemiemani sudavano freddo,ilpalatoeraasciuttocomeildesertodelSahara,mail livellodiattenzione e attesa in sala mi aiutarono a superare il timore ini-ziale.Eranolì(anche)perme,nonpotevodeluderli.Perfortunafinii tragliapplausidelpubblico: sorridoancoraalpensierodiquel battesimo di fuoco che ha dato una svolta alla mia carriera
 professionale.
 Ti starai chiedendo perché ero rimasto colpito dalla presenza di
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 oltre300personeinsala.Beh,nonstavamoparlandodiuncon-vegno milanese organizzato in pompa magna da grandi agenzie oinfluencerdifamanazionale,bensìdiuneventoformativonelcuorediunterritoriogeograficamenteisolatocomelaSardegna,perdipiùsvoltosialprincipiodell’estate,quandoleprobabilitàdipreferire la splendida spiaggia locale alle tematiche digitali erano infinitamente maggiori. Ti lascio immaginare la mia sorpresaquando scoprii che questa piccola grande impresa era opera di “unuomosoloal comando”, all’anagrafeRobertoSerra, aimieiocchi impavido come Fausto Coppi sulle cime del Sestriere. Oggi, adistanzadi anni, ilWMTèunevento capacedi attirarerelatori di fama internazionale, ma soprattutto di coinvolgerecentinaiadimarketer,imprenditorieappassionati.Qualè ilsegreto, laricettamagica,diquestosuccesso?Comesiromuove e lancia da zero unmarchio, prodotto o servizio nelweb? Quali sono le caratteristiche comuni nei progetti vincenti e
 gli errori invece da evitare? Inquestolibrochehol’onoreepiacerediintrodurti,Robertotidà la rispostaa tuttequestedomande, inmodosemplicee cri-stallino, senza inutili tecnicismi. Partendo dalla sua esperienzapersonale e dal “dietro le quinte” dei più grandi boom digitali– ilmiticoNapster, Hotmail, gli odierni Alibaba e Huawei, sol-tantopercitarnealcuni–tiaiutaaindividuareecomprenderneitratti vincenti per applicarli in maniera concreta al tuo progetto. L’autoreanalizzae timostrapassopasso le fasipiùsalienti,glielementifortementecaratterizzantidiuncorrettolanciodigitale,maanchecosa impararedai fallimentialtrui.Ehsì, avoltenonbastano investimenti di milioni di dollari in marketing o tecno-logia per garantirsi il successo: lo scoprirai durante questo affa-scinante viaggio.
 Oggi sembra sin troppo semplice ed economico andare alla con-
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 quistadelweb.Bastanopochiclick,unbudgetirrisorioeseigiàonline.Pensaatuttelesoluzionilowcost,faidate,oallepropostediagenzieeprofessionistiimprovvisati(“visibilitàalcostodiuncaffè”,ecc.)chepervadonoilmercatodeldigitalitaliano.Attenzione,però,nonhoutilizzatoilverbo“sembrare”acaso:inrealtà,distinguersinelmaremagnumdiinternetèunasfidaassaicomplessa. Ammontano a 1.876.598530 i siti web presenti inrete1,unnumeroincostantecrescita,mentrelanostrasogliad’at-tenzionesierodegiornodopogiorno.Siamoinvasi,sommersi,damessaggipubblicitari,tuttivoglionovenderciqualcosa,tant’ècheabbiamo sviluppato quella che gli esperti chiamano banner blin-
 dness. Iltermine,coniatonel1998inseguitoaglistudicondottisultemadaBenwayeLane,definiscequelfenomenoperilqualeivisitatoridiunsitowebfinisconoperignorareinmanierapiùo meno conscia banner pubblicitari o e altre forme di annunci simili. Sembra lontano anni luce il battesimo del 1° banner su Wired,mainrealtàstiamoparlandodel1994,micadeglianni’30.Tanto, troppo, rumoredi fondo,eppureoggiè impensabileperun’aziendaounprofessionistanonavereunsitowebeunapaginaFacebook.Ledecisionidei consumatoripassanodaqueidispo-sitivi che hanno letteralmente invaso le nostre vite: gli smar-tphone. Secondo le rilevazioni di comScore2riferiteall’anno2016,sonoben45,2milionigliitalianichepossiedonounqualsiasitipodicellulare,dicuiil73%(31milionicirca)disponediunosmar-tphone connesso ad internet. È attraverso questi piccoli schermi sempreconnessicheunvideooun’apppossonodiventareviraliinpocheore,cambiandolavitadeisuoiautori.Veloce come la luce, cangiante come un camaleonte,ma anchepericolosocomeunoscorpione:ilwebpuòportartiallestellecon1 Total number of websites,internetlivestats.com2 The 2016 U.S. Mobile App Report,comscore.com
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 lastessarapiditàconcuipuòfartisprofondarenell’abissodell’a-nonimato.Duole ricordarlo, infatti,ma leprobabilitàdiun flopdigitale sono nettamente maggiori rispetto a quelle di un exploit. Tiseimaichiestoperchélastragandemaggioranzadeglie-com-merce chiude dopo un solo anno di vita? O del motivo per cui i commerciantitemonodiesserefagocitatidaAmazon?Mancanzadipianificazione,focussullostrumento(qualepiattaformadevousare per la creazione del mio sito? quale sistema di mail mar-keting?Etc.)enonsugliobiettivi.Senessunosisognerebbemaidiaprireunnegoziooun’aziendasenzafarprimaicontidellaserva(leggibusinessplan),questopurtroppoaccadeognivoltacheunsitoweb(privod’identità)vieneallaluce.Personalmente, dopo 10 anni d’attività nel settore, credo cheRoberto centri in pieno il punto. Ricevo quotidianamente tele-fonate ed email, dove l’interlocutore di turno mi chiede di“aumentare i fan della pagina Facebook” o di “essere primo su Google”,seguendoaturnolamodadelmomento,senzaperòporsiminimamenteilproblemadiconoscereilprocessod’acquistodeipropriclienti.Sbaglianocompletamenteilfocus.Grazieaglistru-mentiadisposizione,è infattirelativamentesemplice–edeco-nomico, rispettoai costideimedia tradizionali – comprare fol-loweroportaretrafficoeutentisultuositoweb.BastipensarealleenormipotenzialitàditargetingoffertedalsopracitatoFacebook,un mastodontico contenitore a cui inconsciamente ognuno di noi
 sta letteralmente consegnando preziose informazioni su inte-ressi,gustiecomportamenti.OaGoogle, ilmotorediricercaingrado di processare e registrare milioni di ricerche giornaliere
 provenienti da ogni parte del pianeta. Per non parlare dei big data
 e dei processi di data mining che sono stati in grado di sovvertire l’esitodelleultimepresidenzialiUSAafavorediTrump.Oggi,infatti,laverasfida–ciricordaRoberto–non è raggiungere le persone, ma convincerle. Troppo spesso ci dimentichiamo
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 chedall’altrapartedelloschermoc’èunessereumano,nonunsemplicenumerosuGoogleAnalyticsounacaselladipostaelet-tronica da bombardare con le nostre fantasmagoriche offerte. Unavisione«customeroriented»che,comevedrai,èallabasediogni successo digitale e non. PerdecennisiamostatiabituatiaragionareinotticaB2B(businesstobusiness)oB2C(businesstoconsumer),unconcettoormaipermoltiversiobsoleto.C’èchiparladiC2C(customertocustomer)oancormegliodiH2H(humantohuman):sigleeacronimiaparte,lachiaveèsemprequella,pensarealcliente,perilcliente.Met-tersineisuoipanni,risolvereunsuoproblemaoesigenza.TiseimaichiestoperchéAmazonmetteinprimopianolerecensioni?Oil motivo della presenza di “domande e risposte” degli acquirenti?
 I soft testimonial rappresentano un altro esempio illuminante.
 Nelle pagine successive scoprirai come un colosso italiano quale laPlasmonabbia“sfruttato”apropriovantaggiol’opinionedellemamme blogger più influenti in rete. Meccanismi potentissimiche non richiedono budget stellari e che anche tu puoi sfruttare nellanciodigitaledellatuaattività.Lo sviluppo del sito web e la sua promozione vengono DOPO,solamentequandohaichiarochièiltuocliente,qualisonoisuoisogni e come TU potresti rendergli la vita migliore. Non pensare soltantoal tuoprodottooagli strumenti. Sentogià la tuaobie-zione:“ok,maiodevovendere…”.Tiassicurochequestasaràlanaturale conseguenza, se seguirai ipreziosi consigli e aneddotiforniti in questo libro. Insomma,siachetustiapensandodi lanciareiltuoprogettoinrete,siachetuvogliadigitalizzarelatuaprofessioneoazienda,quitroveraiunaminierad’orodiinformazioni.Oratoccaatemet-terle in pratica per lanciare il tuo business online.
 Michael Vittori
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1919
 PARTE I
 Chi fa da se può fare il web?
 1. Iniziamo…
 Eccoci.Tuseilà.Dall’altrapartedellibro.Letuemanilotengonoelasuacartaègiàscivolatasulletuedita.Haigiàpotutosentirneilfruscio.Alcunecosesonogiàsuccesse.Lacopertinahasaputoincuriosirti al punto di portarti a scendere a patti con il tuo tempo –per leggereun libro cenevuole tanto. Le tueaspettativeneimiei confronti e rispetto alle informazioni qui contenute molto probabilmente ora sono alte e sì, i tuoi soldi a questo puntosonogiàandati.Tihoraggiunto,orasonosottoesame.Laveradomandaè:saròingradodiconvincertiriguardolabontàdeltuoacquisto?Riusciròadarticiòchecerchieasoddisfareinpienoletueaspettative?Robadanonpococonto.Lasciachetelodica.C’èunaspettointuttoquestocheportalemielabbraasollevarsisino ad accennare un sorriso. Queste domande sono le stesse
 che hanno/avranno i tuoi interlocutori ogni volta che attivi un annunciopubblicitarioepiùingeneraleognivoltacheunutentefa click su un tuo banner portandoti via del credito. Non solo.

Page 20
						
						

20
 Questo infatti accade inesorabilmente ogni volta che fai del mar-keting. Ora pensa per esempio agli annunci che stai pagando o cheforsepagheraiconl’obiettivodiraggiungerenuovepersone.Quei click sapranno poi aprire la strada verso la costruzione di unrapportodireciprocasoddisfazione?Ituoicontenuti–com-presiquelligratuiti–inquestoesattomomentosonostrutturatiperpermettereallepersonedifargirarelavoce?Ancheinquestocaso roba non di poco conto. Vorresti lanciare il tuo progetto e cerchiglistrumentigiusti?Ecco.Ilprimopuntoèchequinonsitrattadistrumenti,c’èmoltodipiù.Inquestiultimianniabbiamoassistito ad una vera e propria rivoluzione ma non tutti sem-branoesserseneaccorti.Moltipensanochequestarivoluzionesiastatameritoesia insé taleperviadiunaserienondefinitadi“strumenti”innovativi,masaichetidico?Nonècosì.Parliamodiqualcosadimoltopiùprofondo.Oggilepersonehannomutatoilloromododiparlare,relazionarsitraloroeprenderedecisioni.Glistrumenti intuttoquestorappresentanosoloilmezzoinuncontestochemutanellaforma,neicolorienellasuacapacitàdirendersi riconoscibile grazie alle regole che tutti davamo per
 assodate sino a ieri. E cosa succede quando cambiano le regole
 del gioco? Beh… in primis bisogna fermarsi e chiedersi se a quel gioco ci si vuole ancora giocare. Fatto questo, occorre scrivereregole nuove. Ecco perché ho scelto di scrivere questo libro. Nontiproporròunmanualeenontiinsegneròa“fare”probabil-mentenientedioperativo.Lasciachetelodicasubito.Nonesisteuna ricettaper il lanciodigitalee– forseancorpeggio–amioavvisonessunastrategiadilanciopuòessereclonata.Mahaimaipensato a cosa potrebbe succedere se invece al posto di leggere
 ricette impari a saper guardare nella direzione giusta? Pensa all’ultimavoltachehaiavutounsuccesso.Dicodavvero.Fermatiericordaquelpercorso,lastradachetihaportatolà.Lesceltechehaifatto,leoccasionichetisisonopresentate.Fammiindovinare:nientedituttociòchehacontatorealmenteefattoladifferenza
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 sitrovaeprobabilmentesitroveràmaiinunmanuale.Oggituttihannoadisposizioneunsetinfinitodistrumentimainquantirie-scono a raggiungere i propri obiettivi? E di tutti quelli che non
 riescono quanti possono davvero dire di averne mai avuto uno? Ilpuntoèesattamentequesto.Adifferenzadeitantimanualiconi qualimoltoprobabilmentehai già avutoa che fare, inquestolibrosegneremoinrossoidettagli,lesituazioniepiùingeneraletutto ciò che ha fatto la differenza nei più grandi lanci digitalidegliultimidecenni.Ilmioobiettivoèchetupossaricordartidiquestoalmomentogiustoalfinedipotertiguardareattornoindi-viduandoleopportunitàesapendoriconoscereipassaggicheticondurrannoversoquelloche ti auguropossaessere il tuopiùgrande lancio digitale.
 1.1. La chiave che spalancò le porte del web: il modem a 56KTutto sommato, posso dire di essere sempre stato abbastanzacorrettoconlamiafamiglia,eproprioperquestochimiconoscenonpotrebbemaiimmaginarechetrail1999eil2000,asedicianni, portai a terminequello chedi fatto fu ilmioprimo furtoconscassocasalingo.Delresto,vogliosottolinearechepiùdiunindiziomiindusseapensaregiàalloradinonesserestatonéilprimonétantomeno l’ultimoacompiereun’azionedelgenere.Insomma,perquanto vicina, quella eraproprioun’altra epoca:quantoalperché,beh,telospiegosubito.Ilfattoècheluisenestavalà,sottochiaveealsicuro,mentreioaspettavoilsopravveniredell’oscuritàcomeselanottefossestatala mia complice perfetta per poter agire totalmente indisturbato.
 Ricordo di aver aspettato con ansia il momento in cui i miei
 genitori decisero di ritirarsi nella loro stanza: passato qualche minuto, raccolsi il coraggio a quattromani e decisi dimettereinattoilmiocriminosopiano–chesirivelòesseresolamenteilprimo di tanti altri nei mesi successivi.
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 Con fare felino e il cuore a mille riuscii a scassinare quel mobiletto dilegnolaccato,ilqualetral’altroeraarrivatointattofinoaquelmomento dopo essere passato indenne attraverso almeno tre
 generazioni. Ebbi persino la cura di rimuovere le impronte con unpannoe,nonostantequalchegraffiocausatodaimieigoffiten-tativinelforzarelaserraturadiottone,tuttoandòperilmeglio:ilgiornodopo,nessunosiaccorsediniente.Ilcolpoeradunqueriuscito.Menodidieciminutidipuraadre-nalinaeranostatisufficientiperfarmicapitaretralemaniilmiobramato oggetto del desiderio, ovvero un magnifico modem a56Kprontoadesserecollegatofurtivamenteallaretedeltelefonodi casa nel bel mezzo della notte.
 Non so se hai mai avuto a che fare con uno di quegli ormai obsoletiedimenticatidispositivi,maselarispostaèsì,nonfati-cheraidicertoaricordareilsuonotipicodelleconnessionia56K.A pensarci mi fa ancora sorridere. Dopo cena, quando némiamadrenémiopadreavevanopiùvogliadistareacontrollarecosafacessimodavantialcomputer,acasa,quell’aggeggioelettronicoera considerato a tutti gli effetti un oggetto proibito. Vuoi sapere
 il perché di questa attrazione fatale? Ti assicuro che il motivo non èpoitantomisterioso.Allabase,èvero,c’eraunproblemadicon-trollo–all’epocaInternetpraticamentenonesistevaeilsuouti-lizzo era considerato ancora alla stregua di quello di un oggetto contundente–macredocheilproblemaprincipalefosseunaltro:collegarlofacevaimpennareicostidellabollettatelefonicae,inunafamigliaconquattrofiglituttosommatomodestacomeeralamia, questo rappresentavaunostacolo abbastanza rilevante.Questo, insomma, tidovrebbeaver fattocapireperchéquell’at-trezzo che emetteva suoni strani e brillava nel buio con delle luci
 colorate si trovasse sotto chiave.D’altronde,comedaretortoamiopadreeamiamadre?Unclicksbagliato su un banner o su un sito poteva infatti tramutarsi in uno deipeggioriincubiperqualunquegenitorediqueitempi,ovvero
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 inun immediato, incredibilee ingiustificatoaddebitodiretto inbolletta. Il motivo di tanto darsi da fare? Presto detto.
 In quel magico periodo quasi pionieristico fu lanciato il primo sito webdedicatoalfilesharing.Divenutoincredibilmentepopolarein pochissimo tempo, il suo nome era Napster: ti dice niente?Questo portale ti permetteva di fare principalmente due cose,ovveroscaricaremusicaavolontàetrasformarti inuntemibilepirata informatico con un dubbio livello di privacy garantita. Il lanciodiNapsterrappresentòperlamaggiorpartedellepersonedella mia generazione il primo contatto con Internet, quellacosachealloraesistevagiàdaqualcheannomachefinoaquelmomentononavevaancoramostratoalcunautilitàtangibile.Perchisitrovònelluogogiustonell’epocagiusta,dunque,l’impattofudevastante:daquelfrangenteinpoi,Internetsiinserìinformastabileedirompentenellenostrevite,e lenostreabitudininonsarebberomaipiùstatelestesse.“Napster is music at Internet speed”. Questo era lo slogan che inneg-giavasulsitodiquellochedivenneatuttiglieffettiilpiùdiscussositoweb/serviziodifilesharingneglianniavenire.Esattamentecomeaccadeinnatura,ancheinquestocasolastoriasiripete,etrovoancoraoggiincredibilmentechiaro–eincredibilmenteinte-ressante–ilfattochenellanciodiNapstertrovaronospaziotuttii principali fattori chiave di successo individuabili in ogni lancio digitale successivo. Nonostante siano passati tantissimi anni,ancheseilwebèmaturatointerminidioffertaediaziendechelopopolano,labuonanotiziaèproprioche,aquantopare,questifattori chiave di successo restano ancora oggi inalterati e quindi
 validi per la maggior parte dei business digitali presenti in rete.
 1.2. Napster era realmente utile, facile e veloceTralasciando la parte innovativa legata al formatoMP3, novitàtotale per noi adolescenti cresciuti a suon di “musicassette e
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 vinili”,Napstercolmavaunbisognochiaro,tifacevascaricarelecanzonichevoleviquandovolevi,eproprioperquestomotivo,pur di poterci accedere tu, sedicenne al tramonto degli anniNovanta,eridispostoametterepericolosamenteingiocoilcon-testoconfidente,vissutoeconosciutofinoalgiornoprima.Nel mio caso poco importava se non avevo mai visto né capito nulla di cavi rj11 (quelli del telefono), di computer o di instal-lazioni di reti suWindows98primadi quelmomento. Ciò cheimportavaerafarfunzionareNapster,atuttiicosti,rischimate-riali compresi. E a quanto pare, visti i milioni di adolescenti“pronti a tutto” che proprio come me risultavano connessi ogni giorno–bendiecimilionisolonel20003–avevoragionenelnonsentirmipoicosìsolodurantequestaimpresa.Per usare Napster non occorreva altro che installare il pro-grammasul tuo computer.Unavolta fattoquesto,quella che titrovavidavantiagliocchieraunasemplicebarradiricerca,nellaqualeerasufficientescrivereilnomedelgruppoodellacanzone:undoppioclickevia,latracciadatedesideratafinivainsiemeaglialtrifile,incodaperildownload.Nientedipiùsemplice:labarrablu indicava in modo altamente intuitivo lo stato di avanzamento deldownload,mentrequellaverde–daallorainpoiilcolorepiùbellodelmondo–stavaadindicarecheilfileerastatoscaricatosul tuo computer.Nellaversionebeta3distribuitanel1999, ilprogrammapesavasolamente650Kb,siintegravabenissimoconilsistemaoperativo,nonsiinceppavaesiavviavainunamanciatadisecondi.Ahimè,però,nonsipotevadirecertolostessoapropositodellecanzoniincodadiscaricamento.Unavoltaselezionate,ate,adolescentechevolevituttoepreferibilmentesubito,potevanovolercigiorniinteriprimadiavereifileeffettivamentescaricatisulcomputer.3 Napster: 20 million users,money.cnn.com
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 L’attesa, in ogni caso, valeva comunque la candela e vedere labarrabludidownloadavanzareerailmassimo,pernonparlarepoidiquandoricontrollavie la trovaviverde,conquella fanta-stica scritta “100%”.
 1.3. Come ha fatto Napster a diventare NapsterOggi ilsuccessostrepitosodiNapsterèbennotoaipiù,edèdifatto parte della nostra storia recente. A distanza di anni puòsembrare difficile da credere,ma va sottolineato che, per con-testoemodalità, il suo lancio fu tutt’altroche facile.Si trattavainfattidiunacompletanovità, senzaalcunesempioprecedenteinfattodiabitudinidegliutenti,disoftwareenemmenodicon-testisimili.ProgrammicomeLimeware,KazaaoMorpheus–solopercitarealcunideipiù famosi–sono infattiarrivatipiù tardi.Pernonparlarepoidelfattochelepersone,ingenere,noneranoabituateafarequalcosadicosìimmoralecomescaricaremusica
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 illegalmente – anche se a quanto pare, una volta individuatal’opportunità di farlo agevolmente, per loro questo passo al dilàdellaleggenonrappresentavaunveroproblema.Aquestovaaggiunto il fatto che allora gli utenti non potevano usufruire delle grandipiazzediscambiodiinformazioni–comeFacebook–allequali siamo tutti abituati oggi. In quegli anni le chat erano ancora all’albadellorosuccesso,eilmezzodicomunicazioneutilizzatopiù di frequente per dialogare con qualcuno era l’ormai prei-storicotelefonofissocasalingo.Ditelefoniamobilepoi,neanchea parlarne – basti pensare che nel 2000 in Italia l’operatoreVodafone era ancora in fase embrionale e iniziava la sua diffu-sionesottoilnomediOmnitel.Ilcellulare,insomma,eraancoraconsiderato uno strano attrezzo disponibile per pochi fortunati
 business man di successo o supposti tali.Insomma,quantoamezzidicomunicazionesucuipromuovereun simile software, si eradavvero alla preistoria.Nessuname-ricano sarebbe mai venuto a suonare il tuo citofono per dirti qualcosacome“Hey,scaricaNapstereavraituttalamusicachevuoi!”.Comeèdunquestatapossibileun’acquisizionedivisibilitàtale da permettere lancio digitale di tale successo in un mondo irrimediabilmenteofflineequindipotenzialmenteostile?Èstatatutta una questione di fondi? Pensi davvero che la risposta stia tuttanei soldi a disposizione almomentodel lancio?Aquantopare decisamente no, dato che i fondi d’investimento messi adisposizionedelprogettodiMr.Napster(SeanParker)ammon-tavano complessivamente a soli 50.000 dollari.Paradossalmente, furono proprio le case di produzione che ilsoftware andava indiscutibilmente a danneggiare a fare da tram-polinodilancioperilsuccessodiNapster.L’accusadapartedellaRecordIndustryAssociationofAmerica(Riaa),l’associazionedeiproduttoridiscografici statunitensi cheproprionel1999avevacitatol’aziendadiSeanParkerperviolazionedeidirittid’autore,feceinfattidacassadirisonanzaallanciodigitale,facendoarrivare
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 il caso Napster sulla maggior parte delle televisioni e delle radio diqueglianni.Gliadolescentilesseroquestaaccusacomeun’ag-gressioneallalorolibertà,edaquestosentimentodiffusonacqueunodeipiùgrandifenomeniviralidellastoriadellarete.Napster inneggiava alla musica libera e gratuita: di fronte al “proibizionismo”dellecasediscograficheedellalegge,ilsoftwarefacevacosìlapartedell’eroe.Questafortunataebizzarracoinci-denzasirivelòdifattolapiùgrandepubblicitàchequestaaziendapotesse ricevere.Fucosì,dunque,chenel1999Napstervennepresentatoalmondo.Unmixdicauselegali,interessiprivatidegliutentieunabuonadose di menefreghismo nei confronti del sistema discograficopopolarono i media come mai prima d’ora, facendo diventareNapster un vero e proprio fenomeno mediatico su scala globale.Il successo non poteva però durare: l’accumularsi delle causelegali, oltre ad aiutare paradossalmente la diffusione del pro-gramma,arrivòinfineadecretarelafinediNapster,portandolonel 2002 alla definitiva chiusura dei battenti. Questo però nondistolse Sean Parker dai suoi obiettivi imprenditoriali: come è noto, nel 2004 il padre di Napster si aggiudicò un posto neldirettivodiFacebook,perpoiritagliarsiunalussuosasediaanchenel consiglio d’amministrazione del colosso dello streamingmusicaleSpotify.SeAgathaChristiedicevailveroscrivendochetreindizifannounaprova,quantodettofinoraapropositodiSeanParker dovrebbe bastare per affermare senza timore di sbagliare che“ilragazzocisafare”,no?1.4. L’eredità di Napster
 Napster ha quindi dato il via alla rivoluzione digitale per intere generazioni,scatenandoquellapresadicoscienzanecessariapercapire che Internet poteva esseremolto di più rispetto all’im-magine che gli veniva attribuita in quel periodo: posso affermare
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 tuttoquestoconsicurezzaperchélasvoltaarrivòproprioincor-rispondenzadell’avventodiNapster.In quei giorni, infatti, tutti capirono che quella cosa chiamataInternetpotevaessererealmenteutile,esoprattuttoessereutileatuttiquanti.Internettipermettevadipossederecanzoni,filmeinformazionicheprimanonavevi.Laparola“scaricare”,all’epocaancoravergine,divenneprestod’usocomune,epocoimportavaseciòchescaricavinoneradeltuttolegale.Nelmondodigitalel’utentevienesempreprimaditutto,eproprioper questo, in un’ottica un po’ contortama così schiettamentefigliadellarete,sitendeachiudereunocchiodifronteallacon-seguenzechelostessoutentedovràinevitabilmentefronteggiareunavoltaoffline.Scaricare un brano non rappresenta di per sé un’azione ripro-vevole.Perdipiù,inunmondocosìperfettamentecollegato,quellasingola azione si moltiplicava e lo faceva al punto da diventare unqualcosaconilquale“bisognava”avereachefare.Mispiegomeglio: la corsa al download divenne ben presto un fenomeno dimassaperpoitrasformarsialtrettantovelocementeinun’abi-tudine. Questa assuefazione collettiva ha dato il via a quello che mi piacedefinirestatodilocked-user,ovveroquellasituazionenellaquale uno strumento passa dall’essere “desiderabile” all’essere“necessario”. Inquestostato l’utenterisultadi fattobloccato inuningranaggio,entracioèafarpartediunsistemacomplesso:eunavoltaentrato,nelsuostatolocked,uscirnenonèaffattofacile.Pensaallatuavitaquotidiana:rinunciareaFacebooknonèpernullasemplice,vero?Eliminaredallapropriavitalosmartphone,poi, è praticamente impossibile.Questo accade su tutti i livelli,ben oltre quello del semplice consumatore. Napster per esempio hachiusopervolontàdellestessecasediscografichechealgiornod’oggisitrovanoobbligatenellorostatolockededunquepronteatuttopurdistaresuSpotify(ilsoftwaredistreamingmusicalechedifattoèfacilmentedescrivibilecomeunNapsterevolutoea
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 normadilegge).Oggisipuòdunquedirechel’industriamusicalenon ha potuto fare altro che sottostare a quell’idea di futurointrodotta–eancoraoggigestita–daquellostessoSeanParkerche aveva combattuto a suon di battaglie legali pochi anni prima.Napster non ha solo introdotto la possibilità di scaricare lecanzoni,hapresentatoalmondoilconcetto,elapratica,diunodei più potenti strumenti di distruzione cerebrale dimassa: lacondivisionediqualunquecosa finea séstessa. IlbuonRobertCialdini nel suo libro I 6 principi della persuasione ci insegna come ilprincipiodellareciprocitàsiainnatonell’essereumano:setumidaiqualcosa iomisentirònecessariamente indoveredi ricam-biare. Ecco perché gli stessi utenti che scaricavano la musica si trovavanoalasciareilorostessifilescaricatiadisposizionedeglialtri,dandocosìvitaadunvirtuosocircolo.Ilpassoèstatovelo-cissimo,tuttoèaccadutosottoinostriocchi,einmenchenonsidicaquell’universohaacquisitouna formaeunsensodel tuttoinnovativi.Napsterhadato ilviaalloscambiodi filespianandola strada ai primiprogrammidiP2P, comeper esempio eMule–natoproprionel2002–,attraversoiqualierapossibilescam-biarequalunquefilepresentesultuoharddiskconchiunquelorichiedesse.
 1.5. Dallo scambio alla condivisioneIlmomentostoricoerafrizzantealpuntoche,unavoltacapitoeconsolidato il fatto che alle persone andasse davvero di “scam-biare”ilcontenutopresenteneiproprifile,unagiovanestartupdi allora si fece una domanda che si rivelò per essere vero eproprio oro colato nel giro di un solo anno: perché non offrire lapossibilitàdiscambiare“informazionipersonalitramitevideo”cosìcomeavvieneperlenumeroselibreriedifilemusicali?Eccodunqueche,asoli3annidallanascitadieMule,nel2005conl’u-ploaddelvideo“MeattheZoo”nelqualeJawedKarim,co-founder
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 delfamosoportaledivideosharing,simostravaallozoocondeglielefantiallesuespallenasceYouTube,acquisitodaGooglesolounannodopo,nel2006,perl’incredibilesommadicirca1,7miliardididollari.Pensieri,recensioni,trailer,echipiùnehapiùnemetta:quella piattaforma di cui oggi il mondo non saprebbe fare a meno fuunverosuccessoplanetario.Finalmenteoltreai filealtrui sipotevano condividere informazioni e pensieri personali. Poco importavaselabandaeradebolissima,secivolevanooreeorepercaricareunfilmatoosementretuttoquestoaccadevaincasaeravamo ancora circondati da vecchi supporti VHS per i nostri
 videoregistratori.Ilpassofuancoraunavoltarepentino,erisultòpersinonaturale:dallo“scambio”passammoalla“condivisione”.Ladifferenzatrascambioecondivisioneèlabilemainquestocontestohafatto–econtinuaafare–unagrandedifferenza.Parliamodellastessadifferenzachec’ètraaverequalcosaesperarediaverequalcosa,dunquetra il lavorareperuntornacontoo,ahimè,comecapitaspessosulweb,lavorareperunasperanzacheprendespessoilnomedi“nientedi fatto”.Anchenelweb infatti, inizialmente loscambio sottostava alla regola del “dare e avere” dove io prendevo qualcosaetenemettevoadisposizioneun’altra.Lostessononsipotevacertodireallora–enonsipuòdireadesso–perla“condi-visione” che non presuppone che quanto condiviso venga neces-sariamentepresoinconsiderazioneperqualchespecificomotivo.Digitalmente,quandoavvenivaunoscambio,tuprendevisemprequalcosaequestatransazioneavvenivaspessosubito,addiritturaprima di mettere effettivamente a disposizione la tua libreria di file.Oggialcontrariolacondivisioneavvienenella“speranza”diriceverequalcosaincambio,dandovitaadunmondonelqualeleaziendeinseguonolike,visualizzazioniepercentualidiaperturautili quanto potrebbero esserlo i soldi del monopoli.
 E sta proprio in questo cruciale passaggio il motivo che ha spinto
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 la società a produrre tutti quei contenuti che oggi alimentanogiorno e notte Internet. Nell’eco globale della rete, i più con-cordanoconilmantradellacondivisioneatuttiicosti.YouTubediventa il grande portone d’accesso alla fama e alla notorietà(salvoscoprireche,adeccezionediqualchesingoloefortunatocaso, sumilioni di youtuber attivi solo un risicato 1% riesce aracimolareunapagaprossimaaquelladiunimpiegato)mentreFacebookdivieneilluogodovetuttodeveesseremostratoatutti,quasi a dimostrare a forza di post di esistere davvero. VorrestiforsesfruttareInternetperaverevisibilitàonlineelan-ciare il tuo progetto digitale? Oggi troverai certamente un ampio
 plotone di consulenti pronti a somministrarti la ricetta della
 condivisione e a farti presente che dovrai scrivere articoli tutti igiorni,chedovraiavereunapaginaFacebookdovecondividererisorse, spunti e ovviamente le tue giornate, un canaleTwitterattraverso il quale commentare i temi del tuo settore in tempo reale,senzascordartichesarebbebenecheturiuscissiafareunvideo al giorno tutti i giorni mentre scrivi email utilizzando una delletante“formuleperscrivereemailefficaci”presenti inreteper la tua futuramailing list. Tutto questo è fantastico, certo...salvopoi scoprireche il tuoobiettivodi “vendere”si sostituiràpresto con quello di “produrre contenuti” visibili ad una piccola
 porzione di persone. Il problema in tutto questo sta nel fatto che iltuotempononèscalabile,eamenochetunondispongadeicol-laboratorinecessarifarequestacrociata,difficilmenteunosforzodiquestotipoinsolitariatipotràportareaqualcosadiconcreto.Pensa ad esempio al livello medio dei contenuti digitali ai quali
 ci siamo abituati in questi anni. Siamo circondati da video ad altissimarisoluzionemontaticomedeifilm,risorsegratuitedetta-gliatissimecomelemigliorienciclopediediunavolta,immaginiecontenutigraficidialtissimoprofilo.L’aspettativaèaltissima,per-lomenoquantolapretesadell’utentemedioditrovaresubitociòchecerca,nelmigliorformatopossibileeperdipiù100%gratis.
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 In un contesto come questo il rischio di spendere anni a produrre contenuti destinati alla cannibalizzazione da parte dell’utenteanonimoèaltissimoeatestimonianzadiquestocisonoglisforzi–vani–dimilionidipersoneintenteognigiornoaprodurrenuovicontenuti,mossidaquellochepareesserel’unicoobiettivoimme-diatamente raggiungibile rimasto: quello di alimentare sempre di piùilproprioego.Il problema principale di questa incredibile mole di contenuti gratuiti(edell’universodelgratuitoingenerale)risiedenelfattochetuttociòchevienemessoalsuointernononsitrovaadoversottostarealletemibilileggidella“curvadelladomanda”,laqualeprevede che un prezzo pari a zero scateni una domanda molto
 superiore a quella di un prezzo molto basso. Prova a ricordare l’ultima volta che hai scaricato un contenuto gratuito dalweb:quantaresistenzainpiùavrestiavutoseilprezzofossestatoanchesolodi10centesimi?Tuttociòcheègratuito,stimolandolalevadell’abbondanzaelavorandodunquesull’euforiadellospreco,cispingeavolerciappropriaredeicontenutisenzaperòpoicorri-spondere ad essi l’attenzione necessaria per poterne usufruireappieno.Edècosìche,unavoltascaricatol’ennesimocontenutogratuito sul tuo computer, passata la spinta dopaminicamessaincircolazionedalcervello,tiritroverainuovamenteacacciadelprossimocontenuto, inun loopchesiripeteall’infinitoechetilasciaamalapenailricordodeltitolodell’ultimoebookscaricato.Conoscereecapirequestedinamicheèindispensabilesesivuolescongiurare il rischio di disperdere il proprio tempo e le proprie energie inutilmente.Etuhaicapitoqualè laparolamagicachescongiura i rischi ai quali ci sottopone questo mondo? Proprio così,oggicome ieriquestaparolaè “scambio”.Qualunquestra-tegiadigitalechenonsibasisuquestoèdestinataafallireeloèancoradipiùselastessavieneapplicatanellafasedilancio.Averechiaroilproprioobiettivodiscambioèindispensabile,inquanto produrre contenuti e aspettare che casualmente qualcosa
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 accadaè,nellamaggiorpartedeicasi, ilmigliormodoperpro-grammare il proprio insuccesso. A testimonianza di questo cisono i traguardi incredibili di colossi comeGoogle e Facebook,aziende che hanno messo a disposizione del mondo incredibili e costosissimistrumenti.PrendiamoadesempioGmail,lacaselladiposta elettronica che viene utilizzata gratuitamente ogni giorno daunmiliardodiutentiintuttoilmondo,oppurelostessomotoredi ricerca che macina milioni di dati al secondo4: cosa ne sarebbe
 stato se non fossero stati progettati tenendo a mente il reale obiettivoeconomicobasatosull’acquisizionedeidatirivendutiomessi a disposizione degli inserzionisti? Seèverochel’utilizzodiquestistrumentiègratuito,èancheverochequestoaspettoèinseritonellepreciselogicheasostegnodiundeterminatomodellodibusiness,senzailqualetuttocollas-serebbenelgirodiqualcheora.Intercettareunbisogno–comeperl’appuntohafattolacaselladipostaGmail,cheoffrespazioillimitatoeunagestionesemplificatainmododeltuttogratuito– non è peròdi per sé sufficientepermonetizzare e sostenereil proprio business. Quanti di noi, infatti, avrebbero realmentespesoanchesolouneuroperpoterutilizzareGmail?In assenzadiuna chiara strategiadimarketingèpraticamenteimpossibile riuscire ad unire tutti i pezzi del puzzle e questo ci insegna quanto il successo sul web dipenda dalla capacità didefinireobiettivi,pianid’azioneestrumentiinfasepreliminare.
 4 SmithC.,18 Amazing Gmail facts and statistics (January 2018) – By the numbers,expandedramblings.com
  Roberto Serra
 L’anteprima del libro è terminata.  Ricevi la tua copia originale in sole 24H.  Ordina subito il libro su Amazon.it per proseguire con la lettura.�
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