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Co-opetition - Barry Nalebuff e Adam 
M. Brandenburger 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Impara come cooperare e competere contemporaneamente. 

In particolare in contesti aziendali, i concetti di cooperazione e competizione tendono a essere visti come 

idee opposte e che si escludono a vicenda. Ma questo non è necessariamente vero, e con un po' di creatività 

e una leggera fusione delle due parole, emerge il concetto di co-opetition. Anche se può sembrare una parola 

abbastanza strana, in realtà è uno strumento utile quando si crea un'impresa nel complesso mercato di oggi. 

Se siete coinvolti nel mondo degli affari, come cliente, fornitore, imprenditore o concorrente, dovete sapere 

come funziona il gioco del business e, forse ancora più importante, come spostare le regole a vantaggio della 

vostra attività. In Co-opetition, Barry J. Nalebuff e Adam M. Brandenburger presentano le diverse parti del 

gioco del business e i molteplici ruoli interdipendenti che ogni player ricopre. 

In breve scoprirete:  

 in che modo Super Mario è diventato più famoso di Topolino; 

 come utilizzare termini contrattuali come "cliente più favorito" a proprio vantaggio; e 

 perché le percezioni delle persone su come la vostra azienda sta andando sono un fattore 

importante. 

Nel mondo degli affari, due players possono cooperare e competere allo stesso tempo. 

Cosa serve per farlo nel mondo degli affari? Alcune persone pensano che si tratti semplicemente di ottenere 

qualcosa in più rispetto alla concorrenza. In quest’ottica, il business è visto come una gara, dove dovete 

incrociare le dite e sperare che i vostri principali concorrenti abbiano difficoltà e cadano lungo la strada. 

Ma questa metafora non si applica necessariamente a tutti i business. In realtà, due concorrenti aziendali 

potrebbero trarre vantaggio dal sostenersi a vicenda, invece di cercare di combattersi. 

Per capire perché, dividiamo i players del business in quattro gruppi. I primi tre sono ovvi: i clienti, i fornitori 

e i concorrenti. Il quarto gruppo? Questi sono i complementi. In sostanza, i complementi sono prodotti e 

servizi che completano il vostro prodotto per renderlo più prezioso. Hardware e software sono esempi 

perfetti di due complementi: quando le persone hanno un hardware migliore, hanno bisogno di software più 

veloce e viceversa. 

Vale la pena notare che non c'è sempre una netta divisione tra complementi e concorrenti. Anche se abbiamo 

delineato ruoli aziendali distinti - fornitori, clienti e così via - i players possono anche assumere più ruoli 

contemporaneamente. 

Pertanto, potreste collaborare con un player aggiungendo valore ai vostri rispettivi prodotti e allo stesso 

tempo competere con loro per determinare come dividere il valore tra di voi. Ad esempio, nell'industria 

cosmetica, produttori e rivenditori si completano a vicenda, poiché entrambi svolgono un ruolo 

fondamentale nel fornire ai consumatori cosmetici. Tuttavia, i clienti sono disposti a pagare solo un certo 

prezzo, per esempio, il rossetto, quindi i produttori e i rivenditori devono competere tra loro quando si tratta 

di dividere la somma. 

Ed è proprio da qui che deriva il termine "co-opetition": quando due players cooperano e competono l'uno 

con l'altro allo stesso tempo. 



Questi doppi ruoli possono sembrare confusi, ma essere consapevoli di questi ruoli è essenziale se si desidera 

sviluppare una strategia aziendale efficace. 

Puoi usare la teoria dei giochi per affrontare relazioni d'affari complesse. 

Navigare nel mondo degli affari e comprendere tutti i diversi attori coinvolti può essere fonte di confusione. 

Per renderlo un po' più semplice, usate la teoria dei giochi, un approccio per sviluppare una strategia efficace 

quando le vostre azioni dipendono da quelle di altri players. 

Per prima cosa, dovete valutare la posizione relativa di ciascun player separando le PARTS. L'acronimo PARTS 

(in inglese Players, Added value, Rules, Tactics, Scope) rappresenta i cinque elementi del gioco di business: 

• Players; 

• Valore aggiunto; 

• Regole; 

• Tattiche; 

• Scopo. 

Come spiegato nel paragrafo precedente, i quattro gruppi di players comprendono clienti, fornitori, 

concorrenti e complementi. 

Ogni player aggiunge valore al gioco, e alcuni più di altri. Questo valore aggiunto offre ai players il potere di 

negoziare e può quindi essere usato come leva per cambiare le regole del gioco. Ad esempio, nel settore dei 

cosmetici, i dettaglianti aggiungono valore controllando il canale di distribuzione dei consumatori. I 

rivenditori potrebbero usare questo come leva per cambiare le regole di quanto pagano i produttori per i 

loro prodotti. 

Inoltre, la diversa percezione del gioco da parte di ciascun player determina le proprie tattiche individuali, 

così come la loro visione dello scopo generale del gioco. Per i produttori di cosmetici, lo scopo del gioco 

potrebbe essere solo l'industria dei cosmetici, ma per i rivenditori come i grandi magazzini potrebbe 

comprendere anche molti altri settori. 

In definitiva, i cinque elementi di PARTS determinano le relazioni di potere; la potenza relativa di ciascun 

player determina la sua prestazione. 

Ed ecco dove diventa interessante: potete cambiare gli elementi del gioco per raggiungere una posizione 

migliore. Le PARTS non sono solide e rigide: ogni singolo elemento può essere regolato a vostro vantaggio. 

Vale la pena notare che ogni volta che un elemento del gioco cambia, l'intero gioco cambia con esso. In 

quanto tale, è essenziale riflettere su ciascuno di questi elementi al fine di sviluppare una solida strategia 

aziendale. 

Nei prossimi paragrafi, imparerete esattamente come cambiare i diversi elementi del gioco per ottenere una 

posizione migliore. 

Assicurati che il gioco del business valga il tuo tempo. 

Quando un player d'affari pensa di entrare nel mercato, spesso dimentica un punto importante: ogni volta 

che cambia il numero di players, lo stesso vale per il gioco. 

La vostra decisione di entrare nel gioco potrebbe non essere necessariamente una brutta cosa per il player 

esistente, e potrebbe anche essere preziosa per lui quanto lo è per voi. Dopo tutto, se diventate un 

concorrente, un player ne trarrà beneficio. Il cliente, ad esempio, avrà più opzioni se deciderete di entrare 

nel mercato. 



Questo è il motivo per cui dovreste assicurarvi di essere ricompensato per la vostra decisione di entrare nel 

gioco. Chiedete ai vostri clienti di contribuire ai costi iniziali o di firmare una garanzia che essi lavoreranno 

con voi (come se fosse assicurazione). 

Questo approccio è tanto più necessario se si considerano i costi sostenuti quando si entra nel gioco all’inizio. 

Per entrare nel mercato, dovete spendere tempo e denaro per creare una strategia efficace e una proposta 

attraente. Quando vi avventurate in un nuovo gioco, rischiate anche di perdere i vostri clienti esistenti o di 

provocare aggressività e ostilità dai vostri nuovi concorrenti. 

Ipotizziamo che i primi passi vadano bene e si rimanga nel gioco. In questa fase, potreste trarre vantaggio 

dall'inserimento di nuovi players; nuovi clienti e complementi aumenteranno il vostro valore attuale. Allo 

stesso modo, i nuovi fornitori potrebbero offrirvi una posizione negoziale migliore. Anche la nuova 

competizione può essere preziosa, per lo meno, vi motiverà! 

Quindi, ricordatevi di cercare incentivi per portare gli altri a confrontarsi con voi. 

ll valore aggiunto è un livello di potere nel gioco del business. 

Ricordate la A (added value) nelle PARTS? Esatto, rappresenta il valore aggiunto, che si riferisce a qualunque 

beneficio un player porti al gioco quando entra. È importante tenere presente che questo valore aggiunto 

non è un fattore costante e fisso: potete cambiarlo. 

Ma prima, perché vorreste farlo? Se state già aggiungendo valore al gioco, potete guadagnare potere 

diminuendo il valore aggiunto degli altri players. 

Immaginate che la vostra attività abbia un monopolio. Il vostro valore aggiunto è tecnicamente uguale 

all'intero gioco perché, beh, siete l'unico! Ma anche allora, alcuni players - come i fornitori o i clienti - hanno 

il loro valore aggiunto, e probabilmente vorrete che sia il più piccolo possibile. 

Come produttore monopolista di beni, è possibile creare una scarsità di forniture. In questo modo, i vostri 

clienti hanno meno valore aggiunto, perché c'è sempre qualcuno che prende il loro posto. 

Questa è esattamente la tattica usata da Nintendo alla fine degli anni '80. Lo sviluppatore del videogioco ha 

fatto in modo che non ci fossero mai abbastanza giochi sul mercato, creando una frenetica domanda da parte 

dei consumatori. Di conseguenza, Mario, l'eroe del gioco più venduto della compagnia, divenne più famoso 

di Topolino! 

Il rovescio della medaglia, in un mercato competitivo, è che l'aumento del proprio valore aggiunto (e non 

quello di chiunque altro) deve essere la priorità. Se hai molta concorrenza, è possibile che la tua decisione di 

uscire dal gioco abbia un impatto zero sul settore. Se è così, ciò implicherebbe che non hai alcun valore 

aggiunto! 

Un modo per assicurarsi che ciò non accada è attraverso un trade-off - abbassare la qualità del prodotto 

versus un prezzo al consumatore più basso. 

Meglio ancora, un trade-on - aumentare il valore di un prodotto e contemporaneamente abbassare i costi di 

produzione - garantirà un valore aggiunto. Questo funziona a breve termine, ma attenzione: la concorrenza 

si adeguerà alla fine. 

Una strategia più sostenibile è quella di costruire relazioni con i clienti, perché anche se i tuoi prodotti sono 

mediocri, l'acquisizione di clienti fedeli garantirà un valore aggiunto. 

Cambiare le regole del gioco cambia l'equilibrio di potere tra i players. 



Quando siamo bambini, le regole degli altri governano il nostro comportamento: attraversiamo la strada 

quando la luce è verde, andiamo a letto quando ci viene detto e camminiamo nei corridoi della scuola 

elementare in fila indiana. 

Ma nell'età adulta, possiamo inventare alcune regole da soli. E nel mondo degli affari, questo modifica 

completamente il gioco. Qui, le regole determinano come trattare i dipendenti, l'ambiente e i clienti. 

Naturalmente, molte regole come quelle relative ai prezzi sono determinate dalle leggi, ma i dettagli sono 

molto più flessibili di quanto ci si potrebbe aspettare. Anche se i governi monitorano le transazioni 

commerciali e applicano le norme antitrust per mantenere il mercato equo, i singoli players hanno 

l'autonomia di definire le regole in termini contrattuali con i propri clienti. 

Ad esempio, nel vostro contratto con il cliente, potrebbe chiedere la clausola del “cliente più favorito” (most-

favored-customer MFC), affermando che gli darai un prezzo migliore rispetto a quello degli altri tuoi clienti. 

Potrete anche negoziare una clausola meet-the-competition (MCC), che vi dà il diritto di abbinare il prezzo a 

qualsiasi altra offerta concorrente. In questo modo, il cliente non può lasciarvi per un concorrente; ma, avrete 

l'opportunità di tenerlo con un determinato prezzo. 

L'introduzione di questo tipo di regole cambierà l'equilibrio di potere tra tutti i player. Le clausole MFC e MCC 

rappresentano accordi con i tuoi clienti, ma cambiano anche il rapporto tra te e gli altri player. 

La clausola MFC riguarda in definitiva la negoziazione dei prezzi con tutti, dal momento che puoi sempre dire 

ai tuoi fornitori che devi ridurre i costi generali per compensare le perdite subite dai tuoi prezzi più bassi. 

E con la clausola MCC, puoi decidere se mantenere o meno il cliente. Si risparmia anche il tempo necessario 

per creare una proposta, dal momento che il prezzo richiesto è immediatamente chiaro. 

Come puoi vedere, questi cambiamenti sottili possono avere un grande impatto sul gioco nel suo complesso. 

Cambiare il modo in cui gli altri players percepiscono il gioco influenzerà il loro comportamento. 

La mente umana è una cosa potente. Nel mondo degli affari, la percezione del gioco da parte di ciascun player 

può effettivamente cambiare la realtà del gioco stesso! 

Perché? Beh, le nostre idee su come funzionano le cose motivano il nostro comportamento. Quindi, se vuoi 

cambiare il modo in cui i players interagiscono, inizia cambiando le loro percezioni. 

Immaginate che qualcuno creda che stiano sbagliando in un ambiente professionale, come in una situazione 

di negoziazione. Per migliorare le loro prestazioni, è probabile che si comportino in modo più aggressivo per 

cercare di compensare la loro mancanza di fiducia. Sfortunatamente, questo funziona raramente, poiché le 

persone non sono ben disposte quando si sentono minacciate da un soggetto aggressivo. 

D'altra parte, qualcuno che ha fiducia sarà più a suo agio e quindi in grado di imporre tranquillamente le 

proprie regole agli altri. 

Probabilmente potete già osservare come divulgare, nascondere o manipolare le informazioni possa 

cambiare le percezioni di altre persone, dandovi così potere sulle loro azioni. 

“La forza del telegrafo” è un modo per rivelare in modo selettivo le informazioni. Ad esempio, potreste 

investire in un bel completo e un taglio di capelli per un colloquio di lavoro. In questo modo, la controparte 

riceverà il messaggio che avete avuto successo in passato, quindi in futuro avrete probabilmente successo 

nella loro organizzazione. 

Viceversa, anche se vi trovate tra un lavoro e l'altro e avete difficoltà finanziarie, indossare un vestito vecchio 

e trasandato invierà il messaggio sbagliato. 



In alcuni casi, potrebbe anche essere meglio conservare certe informazioni personali. Prendete l'esempio di 

Frank Rice, presidente della Columbia Pictures, che ha venduto i diritti cinematografici a ET per soli $ 100.000, 

prima che il film andasse a guadagnare $ 400 milioni! Questo non è sicuramente il tipo di errore di valutazione 

che vorreste comunicare durante un colloquio. 

Infine, potete anche cambiare le percezioni delle persone presentando le informazioni in modo confuso. Ad 

esempio, potete mascherare prezzi elevati attraverso un metodo di calcolo complesso. 

È possibile far leva sul cambiamento dello scopo del gioco. 

Se voleste, potreste considerare qualsiasi cosa nella vita come un grande gioco. Ma ecco il punto: ogni gioco 

fa parte di un altro gioco più grande. Il semplice fatto che ogni gioco sia collegato a tutti gli altri giochi significa 

che il vostro comportamento come player può avere un effetto a catena. 

Dopotutto, quello che fate oggi nel settore televisivo potrebbe avere un impatto su ciò che accadrà domani 

nella sfera politica; basta un'azione per collegare due giochi completamente separati. 

Le persone tendono a non vedere la realtà in questo modo. Ad esempio, preferirebbero pensare ai mercati 

delle materie prime di quest'anno e del prossimo anno come arene completamente distinte, quando in realtà 

questi due ambiti hanno un enorme impatto l'uno sull'altro! 

L'utilizzo di questa conoscenza per cambiare lo scopo del gioco è l'ultima leva di PARTS (scope). Devi 

semplicemente cercare i collegamenti tra diversi giochi e utilizzare questi link a tuo vantaggio. 

Questo è esattamente ciò che fece la società di videogiochi Sega quando entrò nel mercato negli anni '90. 

Invece di affidarsi alle attività di Nintendo, basate su sistemi a 8 bit, Sega ha sviluppato giochi a 16 bit. La 

società ha anche stabilito un prezzo più alto per il suo prodotto, ben al di sopra di quello che Nintendo stava 

caricando. Di conseguenza, non erano tecnicamente in competizione nello stesso mercato con il gigante del 

videogioco. 

In questo modo, Sega ha ampliato in modo efficace l'ambito del gioco dividendo il mercato in settori a 8 e 16 

bit; evitò così di imbattersi in un potente concorrente e si assicurò il proprio posto come player fondamentale. 

Final summary  

Il messaggio chiave:  

Nel mondo degli affari e all'interno del business, i player possono cooperare e competere allo stesso 

tempo. La chiave è approcciare con attenzione ciascun elemento importante del gioco; players, valore 

aggiunto, regole, tattiche e scopi sono tutti concetti essenziali che potete usare per migliorare la vostra 

posizione. 

Consiglio pratico:  

Puntate sulla vostra consapevolezza.  

Quando cercate di proiettare la fiducia come dipendente, potete provare a negoziare un contratto che 

combini uno stipendio di base relativamente basso con un bonus collegato ad alte prestazioni. Allo stesso 

modo, come azienda, potreste offrire prove gratuite o lanciare campagne pubblicitarie molto costose. Il 

punto è che, assumendo ulteriori rischi, dimostrerete di essere fiducioso nella vostra capacità di mantenere 

le promesse. A sua volta, l'altra parte avrà maggiori probabilità di entrare in una relazione commerciale con 

voi. 

 

 



Essentialism: Improve your life by 
only focusing on the essentials - Greg 
McKeown 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che cosa ne ricavo? Scopri perché meno a volte è effettivamente di più. 

Le persone oggi sentono che dovrebbero riempire le loro agende fino all'orlo, facendo tutto il possibile per 

espandere i propri orizzonti e migliorare le loro vite. In questa epoca di abbondanza, sentiamo di aver bisogno 

di avere e fare tutto. Tuttavia, questo atteggiamento va di pari passo con la triste realtà: non possiamo fare 

tutto. 

Non possiamo essere esperti in ogni campo, non possiamo avere ogni giocattolo, né possiamo vivere ogni 

possibile esperienza. Non solo, ma avere e fare tutto non ci renderà necessariamente più felici. In effetti, 

troveremo i nostri armadi ingombri di cianfrusaglie che non usiamo mai e i nostri programmi pieni di compiti 

che non possiamo completare, almeno non in maniera corretta. 

Invece di concentrarci su cosa dovremmo fare, dovremmo pensare a ciò che è essenziale per la nostra felicità 

e il nostro benessere. 

In queste pagine imparerai tutto su come identificare le cose essenziali nella tua vita e cosa puoi fare per 

eliminare tutto il resto, dandoti così la forza mentale ed emotiva per eseguire i compiti più importanti ai più 

alti standard possibili. 

Imparerai: 

• perché dovresti probabilmente andare avanti e buttare quella stupida camicia con la stampa di lupo 

che ulula; 

• cosa succede quando le compagnie aeree cercano di avere tutto e 

• cosa hanno in comune le persone che si privano del sonno per cercare di fare tutto e gli alcolizzati. 

Per evitare di annegare nel lavoro superfluo, è necessario adottare il principio dell’essenzialismo. 

Le nostre vite sono così piene di compiti e responsabilità che lottiamo per identificare quali di esse siano le 

più importanti per noi, cioè le nostre priorità. Anche se ci sforziamo di realizzare tutti i nostri compiti e di 

scegliere quelli a cui dovremmo dare la priorità, finiamo comunque con il lavorare troppo. 

Questo sovraccarico di cose ostacola enormemente la nostra produttività. Fortunatamente, tuttavia, 

possiamo individuare le nostre priorità adottando l'essenzialismo. 

L'essenzialismo si concentra su quattro punti principali. Fai di meno, ma fallo meglio. La cosa più importante 

dell'essenzialismo è identificare le cose meno importanti della tua vita da eliminare e fare ciò che è rimasto 

ad un livello più elevato. Rifiuta l'idea che dovremmo riuscire a fare tutto e scegli invece qualcosa di specifico 

in cui puoi eccellere. 

L'essenzialismo non consiste nel fare piccoli progressi in molte direzioni. Invece, scegli una direzione e fai 

grandi passi nelle cose che contano di più per te. Interrogati costantemente e aggiorna i tuoi piani di 

conseguenza. Il processo per decidere cosa vale la pena fare e cosa no è sempre in corso. L'essenzialista sta 

sempre decidendo se ciò che sta facendo valga davvero il suo tempo o se dovrebbe investire il suo tempo e 

le sue energie in un'area più produttiva. Mentre tutto ciò potrebbe sembrare facile, molti di noi sono in realtà 



lontani dall’obiettivo. Nelle prossime pagine scoprirai quanto la maggior parte di noi sia lontano 

dall'approccio essenzialista. 

Se siamo sopraffatti dai nostri compiti, allora perdiamo la nostra capacità di fare delle scelte per noi stessi. 

Tendi a dire "devo" piuttosto che "scelgo"? Se è così, allora stai seguendo un percorso non essenzialista. Così 

molti di noi perdono il controllo della capacità di scegliere attraverso “l'impotenza appresa”, cioè diventiamo 

così abituati alla sensazione di essere sopraffatti che ci approcciamo alle nostre vite con passività. Per 

spiegare meglio tale concetto, ecco un esempio: il termine “impotenza appresa” nasce da esperimenti sui 

cani. Negli esperimenti, ai cani furono date scosse elettriche. Ad alcuni di loro è stata data una leva che 

avrebbe fermato gli shock, altri hanno ricevuto una leva simile che non produceva alcun effetto e l'ultimo 

gruppo non ha ricevuto alcun tipo di shock. Più tardi, i cani di tutti i gruppi furono messi insieme in un'enorme 

scatola divisa in due: una metà in cui venivano emesse scosse e l'altra dove non vi era nulla. Tutti i cani che 

durante il precedente esperimento avevano avuto la possibilità di interrompere lo shock o di non subirlo 

affatto sono corsi verso il lato senza scosse. I cani che non poterono interrompere le scosse, tuttavia, 

rimasero nella zona d’urto e non si adattarono. In altre parole, avevano imparato a essere impotenti. Se 

rinunciamo al nostro potere di scelta, essenzialmente concediamo agli altri il permesso di scegliere per noi. 

Quando le persone pensano che i loro sforzi siano futili, tendono a rispondere in due modi: o rinunciano 

completamente o diventano eccessivamente attivi, accettando ogni opportunità presentata loro. 

Inizialmente, la loro attività potrebbe indicare che non hanno sviluppato l'impotenza appresa. Tuttavia, 

queste persone non esercitano effettivamente il loro potere di cogliere l'opportunità migliore per loro. 

Semplicemente fanno tutto. Quelli che offrono le possibili scelte, invece, sono quelli che detengono il vero 

potere. 

Abbraccia l'idea del "meno ma meglio" e accetta i trade-off come parte integrante della vita. 

Se avessi il potere di viaggiare indietro nel tempo e costruire una fortuna investendo in una società, quale 

sceglieresti? IBM? Microsoft? Apple? Mentre il successo di quelle aziende potrebbe renderli una scelta ovvia 

per alcuni, il più grande ritorno sul vostro investimento verrebbe in realtà da Southwest Airlines. In effetti, 

per un certo periodo, la Southwest Airlines ha avuto un notevole successo concentrandosi su uno dei principi 

chiave dell'essenzialismo: fare solo poche cose vitali molto bene. Piuttosto che offrire ai propri clienti molte 

scelte, come posti a sedere di prima classe, pasti e prenotazioni di posti, Southwest si concentra su una cosa: 

far volare le persone dal punto A al punto B, e questo è tutto - niente fronzoli non necessari. Si sono resi 

conto che se avessero provato a fare tutto, sicuramente avrebbero fallito. Tuttavia, concentrandosi sul fare 

poche cose molto bene, come trasportare i viaggiatori verso le loro destinazioni, avrebbero potuto avere 

successo. Adottare questo approccio significa essere disposti ad accettare e essere in grado di fare trade-off, 

cosa che può rivelarsi molto difficile. Anche se potrebbe sembrare abbastanza semplice tagliare le cose non 

importanti e lasciare solo quelle più importanti, in pratica, finiamo per convincerci di poter fare tutto. Ad 

esempio, quando il successo di Southwest divenne evidente, Continental Airlines decise di attuare la stessa 

strategia. Tuttavia, invece di ridurre a pochi elementi essenziali, Continental ha erroneamente pensato di 

poter fare tutto. La loro soluzione era quella di portare avanti la loro compagnia aerea tradizionale e creare 

un marchio separato, Continental Lite, per offrire il servizio economico. Tuttavia, le inefficienze operative 

causate dal perseguimento di entrambe le strategie hanno fatto sì che Continental Lite non fosse competitiva 

sotto il profilo dei prezzi. Alla fine, poiché non potevano sacrificare ciò che non era essenziale e concentrarsi 

su ciò che era vitale, hanno perso milioni. Ora che hai una buona idea di quanto spesso le persone si 

allontanino dal sentiero dell'essenzialismo, le seguenti pagine ti mostreranno cosa puoi fare per 

intraprendere il nuovo percorso. 

Darti spazio per allontanarti e vedere le cose da lontano ti aiuterà a individuare le cose importanti e quelle 

banali. 



Al giorno d'oggi, quasi nessuno ha il tempo di annoiarsi. Le moderne tecnologie, come gli smartphone, ci 

consentono di accedere a una vasta gamma di comunicazioni e intrattenimento. Dal momento che a nessuno 

piace annoiarsi, sembra una cosa grandiosa. Tuttavia, la noia può effettivamente essere un bene. Un periodo 

di tempo in cui non hai nulla da fare può darti l'opportunità di riflettere chiaramente su ciò che deve essere 

fatto. Per assicurarti di avere quel tempo, trova ogni giorno una pausa nella tua agenda per darti il tempo di 

pensare. Creare uno spazio nella tua agenda solo per pensare alla tua vita (quali opzioni, problemi o sfide tu 

affronti) ti aiuterà a valutare quali sono vitali e quali no. 

In effetti, alcune delle menti più grandi dell'umanità, come Newton ed Einstein, usavano questa tecnica. 

Entrambi si sono confinati in solitudine per evadere, concedendosi così tempo per pensare alle loro teorie 

rivoluzionarie. Molti dei CEO di maggior successo dei nostri giorni fanno lo stesso, programmando ogni giorno 

"spazio vuoto" nelle loro agende per riflettere. Tuttavia, la fuga non è solo un modo per isolare le attività 

vitali dal resto; puoi anche usarlo per assicurarti di rimanere concentrato sul quadro generale. Le persone 

spesso si perdono nei piccoli compiti quotidiani e perdono la ragione per cui stanno facendo quelle cose. Per 

mantenere l'attenzione su ciò che è importante, l'essenzialismo ci insegna a concentrarci sempre sul quadro 

più ampio. Un modo per farlo è tenere un diario, ma invece di scrivere tutto ciò che sperimenti, costringiti a 

scrivere il meno possibile. Ciò richiederà che tu rifletta su tutto ciò che hai fatto e riporti solo ciò che consideri 

essenziale. E mentre rileggi il tuo diario vedrai emergere il quadro generale. 

Fai scorrere la tua creatività giocando - non dimenticare di darti il tempo di riposare. 

Sfortunatamente, noi adulti tendiamo a fare una netta distinzione tra lavoro e gioco, avendo deciso che il 

gioco è qualcosa di banale e improduttivo. È lì solo per divertimento e non ci aiuta a raggiungere gli obiettivi. 

In altre parole, è una perdita di tempo. L'essenzialista, tuttavia, riconosce che il gioco è uno strumento vitale 

per l'ispirazione. Se vuoi scoprire cosa è vitale nella tua vita, puoi usare il gioco per liberare la tua mente in 

modo da poter affrontare questo argomento in modo creativo. 

Il gioco può servire a questo scopo perché: 

• ci aiuta a sviluppare nuove connessioni tra idee che altrimenti non avremmo mai considerato; 

• è un antidoto allo stress, che è uno dei fattori chiave di improduttività; 

• ci aiuta a stabilire le priorità e analizzare le attività. 

Vediamo l'importanza del gioco riflessa nella cultura di aziende come Twitter, Pixar e Google, che 

promuovono il gioco offrendo commedie improvvisate o decorando l'ufficio con un enorme dinosauro o 

migliaia di statuette di Star Wars. Perché lo fanno? Perché sanno che un dipendente giocoso è ispirato e 

produttivo. Ma per quanto importante sia il gioco, non dovrebbe mai avere la priorità sul riposo e il sonno. I 

non essenzialisti vedono il sonno nello stesso modo in cui giocano: un lusso, uno spreco di ore potenzialmente 

produttive. Questo approccio è totalmente arretrato, poiché il sonno aumenta la capacità di pensare, 

collegare le idee e massimizzare la produttività durante le ore di veglia. Un'ora di sonno in realtà comporta 

molte più ore di maggiore produttività il giorno seguente! Infatti, gli studi hanno dimostrato che stare 24 ore 

senza dormire o tenere una media settimanale di solo 4-5 ore di sonno a notte causa un deterioramento 

cognitivo equivalente a quello che si avrebbe con un livello di alcol nel sangue dello 0,1% - abbastanza per 

avere la patente sospesa! 

Non avere paura a tagliare via le cose che non sono essenziali. 

Spesso, cadiamo nella trappola di pensare che tutti i nostri compiti e le nostre responsabilità siano importanti 

in un modo o nell'altro. Sicuramente hai sperimentato qualcosa di simile guardando il tuo armadio durante 

le pulizie di primavera: inizi con la mentalità che "se non lo indosso mai, lo butto", eppure, presto ti ritrovi a 

fare delle eccezioni e a dirti cose del tipo: "So di non indossare mai questa camicia con la stampa del lupo che 

ulula, ma potrei volerla un giorno!" Quindi, la tieni e il tuo armadio rimane intasato come sempre. Quindi, 



come puoi evitare questa trappola? In breve, sii estremo con i tuoi criteri. Un modo per farlo è adottare la 

regola del 90%. Inizia considerando il criterio più importante per la decisione che stai prendendo. Ad esempio, 

se stai pulendo l'armadio, tale criterio potrebbe essere: "Potrò mai indossarlo di nuovo?" Quindi, assegnagli 

un punteggio compreso tra 0 e 100. Con la regola del 90%, tutto ciò che è inferiore a 90 (anche un 89) è uno 

0. Dopo aver considerato tutte le opzioni, scarta tutto ciò che ha ottenuto meno di 90. Un altro metodo per 

decidere è che "se non è un sì chiaro, allora è un chiaro no". Un modo semplice per metterlo in atto è 

individuare le tre cose minime che il bene deve avere per conservarlo, così come i tre criteri ideali che vuoi 

che siano presenti. Quindi, al momento di decidere cosa tenere, qualcosa deve superare i tre requisiti minimi 

e almeno due di quelli ideali. Spero che questo modo di pensare ti permetta di evitare di far passare cose 

banali. Ad esempio, non è assolutamente possibile che la camicia con il lupo che ulula nell'armadio superi i 

tre requisiti minimi: (1) "È elegante?" (2) "La indosserei tutti i giorni?" (3) "Nessuno riderà di me quando la 

indosso? ". 

Dì "no" ai compiti non essenziali e pianifica attentamente quelli essenziali 

Quindi cosa fai una volta che hai fatto un elenco di tutto ciò che devi eliminare, cioè tutto ciò che non è 

essenziale per raggiungere i tuoi obiettivi? È relativamente facile separarsi da una maglietta che non si 

indossa mai, ma queste decisioni diventano più complicate quando altre persone sono coinvolte. Tendiamo 

a temere di dire di no, sentendoci imbarazzati e temendo di deludere le persone intorno a noi, e siamo 

preoccupati che dire no possa danneggiare le nostre relazioni. Tuttavia, spesso dovremmo dire di no e 

riservare sì solo alle cose che contano davvero. Per fare ciò, dovrai separare la decisione dalla relazione. Il 

dolore di dire no può causare rimpianti per circa dieci minuti in quanto ti preoccupi per la delusione di 

qualcun altro o per il fatto che ti stai perdendo qualcosa, ma potresti pentirti di aver detto sì per molto più 

tempo. 

Ricorda sempre che non riuscire a dire no alle cose che non sono vitali può portarti a perdere le reali 

opportunità. Una volta che ti sei abituato a dire di no quando è nel tuo interesse, puoi concentrarti sulla 

pianificazione delle attività vitali che rimangono. Siate chiari sui vostri obiettivi avendo un intento essenziale: 

un obiettivo principale che sia al contempo di ispirazione e concreto. Immagina, ad esempio, che il tuo 

obiettivo sia porre fine alla fame nel mondo. Anche se questo obiettivo è certamente ispiratore, ma non è 

affatto concreto e quindi fallisce come tuo intento essenziale. Cercare di seguire un obiettivo di questa 

portata diventerà ingombrante a causa della sua vaghezza. Ora considera questo obiettivo: costruisci 150 

case economiche, resistenti alle intemperie e alle tempeste per le famiglie bisognose. Non solo questo 

obiettivo è di ispirazione, ma è anche specifico e concreto. In altre parole, il tuo obiettivo è abbondantemente 

chiaro. Un modo per verificare se il tuo obiettivo è chiaro è chiederti: come faccio a sapere quando ho 

raggiunto il mio obiettivo? Se riesci a rispondere ragionevolmente a questa domanda, allora sai di avere 

chiarezza su ciò che stai facendo. 

Smetti di fare cose inutili abbandonando i fallimenti e stabilendo confini precisi. 

Hai mai finito per fare qualcosa che sapevi essere uno spreco di energie semplicemente perché ormai ti eri 

impegnato? Un sacco di persone cadono nell’errore dei sunk cost. Il pregiudizio del costo irrecuperabile è la 

tendenza a continuare a investire denaro, tempo, sforzi e/o energia in qualcosa che già sappiamo essere 

improbabile che abbia successo. Sfortunatamente, ogni piccolo investimento rende più difficile eliminare la 

cosa su cui si sta investendo, aumentando allo stesso tempo l'importo che siamo sicuri di perdere. Per 

illustrare questo concetto, si consideri lo spettacolare fallimento del jet Concorde. Anche se è stato un 

risultato di ingegneria sorprendente, il costo lo ha reso non redditizio e destinato al fallimento commerciale. 

Indipendentemente da ciò, i governi di Francia e Gran Bretagna caddero nell’errore dei sunk cost, e 

continuarono ad investire in esso per quattro decenni, pienamente consapevoli che la maggior parte del loro 

denaro non sarebbe mai stato recuperato. Puoi facilmente evitare questa trappola sviluppando il coraggio di 

ammettere i tuoi errori e eliminarli. Se è chiaro che qualcosa non funzionerà, non aver paura di tagliare le 



perdite e abbandonare la nave. Inoltre, puoi evitare l'intero scenario impostando confini chiari. Mentre un 

non-essenzialista vede i confini come vincoli non necessari, i confini sono fondamentali. Immagina, per 

esempio, un cortile della scuola in una strada trafficata: in questa scuola, i bambini possono giocare solo in 

una piccola parte del cortile vicino agli edifici scolastici, e gli insegnanti devono tenere un occhio vigile che i 

bambini rimangano in questo confine. Ma cosa accadrebbe se fosse installato un recinto che delimita 

chiaramente dove i bambini possono giocare tranquillamente? Gli insegnanti potrebbero usare meglio il loro 

tempo, dal momento che non dovrebbero essere così preoccupati che i bambini siano vicini al traffico, e che 

i bambini possano giocare liberamente in quello spazio. I confini non sono lì per costringerti, ma per rendere 

la tua vita più facile e più piacevole. Ad esempio, potresti considerare di stabilire un confine chiaro tra lavoro 

e famiglia. Se i tuoi figli non sono ammessi in ufficio, il lavoro non dovrebbe essere ammesso a casa tua. 

Mantenere il controllo di ciò che è importante richiede che tu elimini ciò che ti rallenta e che ti prepari con 

cura. 

Una volta che ti sei impegnato a rispettare i principi dell'essenzialismo, è il momento di affrontare l'ultimo 

passo: l'esecuzione. Diventare un essenzialista implica identificare cosa ti rallenta e poi eliminarlo, non 

trovare modi per aggirare il problema. Ad esempio, immagina di essere un capo scout e devi far salire il tuo 

gruppo prima del crepuscolo. Secondo i principi di uguaglianza, ogni scout sta portando le stesse cose nel suo 

zaino. Ma hai un problema: alcuni degli scout sono molto più veloci di altri, quindi il gruppo si allunga e i 

bambini nella parte posteriore rischiano di essere lasciati indietro. La tua prima soluzione (non essenziale) è 

quella di fermarsi ogni tanto in modo che i ritardatari possano raggiungervi. Quindi, provi a portare i bambini 

da dietro e li metti di fronte in modo che tutti rimangano insieme, ma questo rallenta tutti. Infine, vedi la 

soluzione essenzialista: prendi un po' di peso dagli zaini dei bambini più lenti e lo metti negli zaini dei bambini 

veloci. Pensando con i principi dell'essenzialismo, hai eliminato il problema! Inoltre, è possibile prevenire gli 

ostacoli inutili preparandosi. Uno dei nostri più grandi errori è supporre che i nostri piani andranno come 

previsto. Un essenzialista, tuttavia, non la pensa così. Invece, presume che le cose potrebbero andare storte 

e quindi si prepara nel modo giusto. Qualunque cosa tu faccia, come portare i tuoi figli a scuola o fare una 

presentazione al lavoro, concediti sempre un buffer del 50% del tempo che ti aspetti di usare. In questo modo 

puoi usare tale spazio per correggere tutto ciò che finirà per rallentarti. 

Una vita essenzialista si focalizza su te stesso, sulla routine e procede step by step. 

Se hai mai realizzato qualcosa in un colpo solo, hai avuto fortuna. Il più delle volte, non funzionerà in questo 

modo. In realtà, la creazione del successo consiste nel costruire sui precedenti progressi con piccoli passi 

incrementali. Piccole vittorie creano slancio, che ti dà maggiore certezza di avere successo. Inoltre, ti 

consentono di rimanere in pista dandoti l'opportunità di verificare se stai andando nella giusta direzione. 

Mentre potrebbe essere frustrante fare piccoli passi, ricorda che gli effetti di piccoli passi possono essere di 

grande portata. Prendi il dipartimento di polizia a Richmond, in Canada, per esempio. Per anni hanno cercato 

di abbassare il tasso di recidiva utilizzando misure radicali, come leggi più severe e punizioni più forti, con 

scarsi risultati. Poi hanno deciso di rimodellare completamente le loro riforme facendo piccoli passi verso la 

prevenzione del crimine: quando la polizia ha visto i giovani fare qualcosa di buono, come mettere la 

spazzatura in cestini invece di gettarli per strada, hanno dato loro una piccola ricompensa, come biglietti 

gratuiti per film e per eventi. Queste misure hanno aiutato a tenere i giovani fuori dalle strade e, dopo un 

decennio di questa politica, il tasso di recidiva è sceso dal 60% all'8%. Ma non importa quale sia il tuo 

approccio, dovrai assicurarti di mantenerlo con la programmazione di una routine. Le routine creano 

un'abitudine, rendendo così le cose difficili più facili nel tempo. È quindi opportuno creare una routine in 

linea con i tuoi obiettivi. Ad esempio, l'allenatore del nuotatore olimpico Michael Phelps gli ha fatto seguire 

una routine durante i suoi ultimi allenamenti. Ogni volta che Phelps andava a letto e non appena si svegliava 

al mattino, doveva visualizzare un video al rallentatore di quello che immaginava essere la gara perfetta. 

Phelps ha quindi provato a replicare questo video durante l'allenamento. Phelps lo ha fatto per così tanto 



tempo che, quando sono arrivate le Olimpiadi, le sue abitudini hanno preso il sopravvento e ha svolto la gara 

perfetta ancora e ancora, vincendo un gran numero di medaglie. 

Final summary  

Il messaggio chiave in questo libro: 

A dispetto di come potrebbe sembrare, solo poche cose sono effettivamente vitali per i nostri obiettivi e il 

nostro benessere, e tutto il resto non è importante. Concentrandoci su queste poche cose essenziali e 

imparando a fare meglio facendo meno, possiamo creare una vita che è molto più produttiva e appagante. 

Consigli attuabili 

Sii un editore 

Piuttosto che aggiungere costantemente più responsabilità e beni materiali alla tua vita, prova invece a 

trovare i modi per eliminarle. Più cose banali puoi eliminare dai tuoi pensieri e dalla tua routine, meglio sarai 

in ciò che è rimasto, le cose che contano davvero. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Extreme Ownership: How U.S. Navy 
SEALs Lead and Win - Jocko Willink 
and Leif Babin 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Assumi la massima titolarità del tuo ruolo di leader. 

La leadership a volte può essere estrema. Ciò è particolarmente vero se la vostra missione è di assicurare la 

città di Ramadi, che durante la guerra in Iraq è stata uno dei campi di battaglia più violenti del paese. 

Queste pagine si basano sulle intuizioni di due leader della task unit Navy SEAL, che hanno prestato servizio 

a Ramadi e la cui capacità di prendere il comando in battaglia spesso determinava se i loro uomini vivevano 

o morivano. 

Forse ti starai chiedendo quanto questo sia rilevante per te se non sei nell'esercito. Fortunatamente, i principi 

che sono alla base del successo delle unità Navy SEAL possono essere applicati a qualsiasi squadra o 

organizzazione che desideri avere successo in compiti complicati e missioni difficili. 

Con strategie come "cover and move" (“coprire e muovere”) e "prioritize and execute" (“dare priorità ed 

eseguire”), imparerai come condurre e vincere anche le battaglie più difficili. 

Scoprirai anche: 

• in che modo accettare la colpa può salvare il tuo lavoro; 

• perché i team all'interno di un'azienda dovrebbero collaborare piuttosto che competere; e 

• perché affrontare esplosivi e mitragliatrici non è necessariamente una ragione sufficiente per 

abbandonare una missione. 

Dirigere una squadra verso il successo significa assumersi la responsabilità di ogni insuccesso. 

Nel 2012, uno degli autori, Jocko Willink, si trovava a Ramadi, in Iraq, come comandante dell'unità task SEAL 

quando la sua unità fu accolta da un fuoco pesante da quelli che si presumeva fossero i mujaheddin o insorti 

nemici. Ma come si è scoperto, non erano affatto i mujaheddin; era un'altra unità di SEAL e, nel caos del 

fuoco amico, un soldato perse la vita. 

Come ufficiale di grado nell'operazione, c'era solo una cosa di cui Willink era certo: tutto ciò che andava 

storto era di sua responsabilità. E indovina un po’? Prendendosi la responsabilità di questo orribile evento, 

ha salvato il suo lavoro. 

Questo perché i suoi superiori sapevano ciò che molti dirigenti non sanno: ogni leader commette errori, ma 

solo i migliori se ne assumono la responsabilità. Ecco perché gli è stato permesso di mantenere il comando 

della sua unità. 

L'importanza dell'atteggiamento del comandante può anche essere vista durante le formazioni negli scenari 

peggiori a cui i team di SEAL vengono sottoposti. La maggior parte delle unità che sottoperformano durante 

tali operazioni hanno leader che incolpano o lo scenario, o i loro subordinati o le truppe stesse. In altre parole, 

si rifiutano di assumersi la responsabilità e falliscono le loro missioni. 

D'altro canto, le unità SEAL che eseguono il miglior allenamento sono guidate da comandanti che si prendono 

la colpa, cercano critiche costruttive e prendono appunti dettagliati su come migliorare. 



Quando i leader non si assumono la responsabilità, le conseguenze possono essere di vasta portata. Per 

esempio, nell'esperienza di Willink, quando un povero leader SEAL incolpa tutti tranne se stesso, quel cattivo 

atteggiamento viene trasmesso ai suoi subordinati che poi fanno lo stesso. Ciò si traduce nel fatto che la 

squadra diventa inefficace e incapace di portare a termine i propri piani. 

Una squadra del genere trova scuse e passa il controllo, invece di adattarsi e risolvere i problemi che 

inevitabilmente si presentano. Allo stesso modo, i subordinati dei leader che assumono la responsabilità 

totale emulano questo comportamento. Di conseguenza, la responsabilità e l'iniziativa si diffondono lungo 

tutta la catena di comando. 

Per eseguire con successo la tua missione, devi capirne l'importanza. 

Quando i comandanti militari di Willink gli dissero che la sua élite, la sua squadra SEAL addestrata in modo 

impeccabile avrebbe combattuto fianco a fianco con l'esercito iracheno appena coniato, la sua prima 

reazione fu "oddio no". Sentiva che gli iracheni erano mal addestrati, orrendamente equipaggiati e di tanto 

in tanto sleali verso i loro alleati americani. 

Tuttavia, è rimasto zitto e non ha condiviso i suoi sentimenti negativi con le sue truppe. Come mai? 

Beh, prima di parlare negativamente del piano, ha dovuto capire perché era stato implementato. Così ha 

scoperto che includere l'esercito iracheno nelle operazioni dei Navy SEAL, in realtà era una mossa strategica 

volta a consentire finalmente il ritiro delle truppe statunitensi dal paese. Una volta capito questo, ha potuto 

credere nella missione e convincere la sua squadra a fare lo stesso. Così è andato a lavorare condividendo i 

propri ideali alla sua unità. Una volta che anche loro hanno capito perché la missione fosse stata assegnata, 

furono in grado di impegnarsi e aiutarlo a realizzarla. 

Tuttavia, se Willink avesse messo in discussione la missione, esprimendo apertamente le sue critiche alla sua 

unità, il contraccolpo della sua squadra sarebbe aumentato drasticamente. Anche se in seguito avesse 

compreso e provato a convincerli a sostenere la missione, i loro dubbi sarebbero probabilmente rimasti, e la 

missione avrebbe potuto fallire. 

In altre parole, che tu sia il capo di un'unità di combattimento militare d'élite o di una squadra aziendale, tu, 

in quanto leader, devi essere un vero sostenitore - cioè, devi sostenere pienamente gli obiettivi della tua 

squadra. Quindi, quando ricevi un ordine che sembra discutibile, dovresti considerare in che modo i suoi 

obiettivi potrebbero allinearsi con i più alti obiettivi strategici dell'organizzazione per cui lavori. 

Dopotutto, come leader, fai parte di qualcosa che è più grande di te e della tua squadra. Se non riesci a capire 

perché ti viene chiesto di fare qualcosa, è tuo compito cercare risposte da qualcuno più in alto nella catena 

di comando. Chiedere ai propri superiori perché una decisione sia stata presa può essere difficile, ma non 

riuscire a garantire questa comprensione strategica significa sfuggire alle proprie responsabilità, una mossa 

che ogni buon leader deve evitare a tutti i costi. 

Tratta i tuoi alleati come una rete di supporto, non come competitor. 

Mentre svolgeva una missione nella pericolosa città di Ramadi, in Iraq, l'unità SEAL di uno degli autori, Leif 

Babin, si trovava nel territorio nemico senza alcun backup. Per uscire, non avevano altra scelta che rischiare 

di camminare per la città in pieno giorno. 

Le probabilità di un attacco nemico erano alle stelle, ma la squadra è tornata alla fine incolume. Detto ciò, 

dopo la missione, Babin scoprì che aveva commesso un errore; c'era un altro team SEAL vicino che avrebbe 

potuto offrire una copertura per la sua unità. Tuttavia, era stato così concentrato sui problemi della sua 

squadra che non aveva mai pensato di chiedere aiuto. 



A causa di ciò, non è riuscito a impiegare una delle più fondamentali tattiche della Navy SEAL: "cover and 

move", che sostanzialmente significa lavorare come una squadra. L'idea è che ogni elemento deve lavorare 

insieme e supportare tutti gli altri per raggiungere la missione finale. 

Nell'esempio sopra, Babin si era focalizzato in maniera miope sugli obiettivi di "evacuazione senza ferita" 

della sua stessa unità che aveva dimenticato cosa stavano facendo le altre unità SEAL e come avrebbero 

potuto lavorare insieme. Di conseguenza, aveva messo la sua squadra in maggior pericolo del necessario. 

Quindi, sia che si tratti di un ambiente di combattimento o di un contesto lavorativo, i leader devono tener 

presente la missione e l'organizzazione più ampia, inclusi altri team che potrebbero offrire supporto 

strategico. 

Ad esempio, nel lavoro di Babin come consulente aziendale, una volta notò che diverse squadre all'interno 

della stessa società si incolpavano e competevano l'una contro l'altra. Erano in evidente violazione del 

principio di "cover and move", che afferma chiaramente che le squadre interne dovrebbero sostenersi a 

vicenda e ricordare che il nemico è esterno, non interno. In altre parole, la competizione non è quella in HR, 

ma le altre aziende che stanno cercando di rubare i tuoi clienti. 

Rimanere efficaci sotto pressione stabilendo priorità chiare e agendo su di esse. 

È mezzanotte a Ramadi. Il team SEAL ha appena lasciato un edificio spostandosi su quello che pensavano 

fosse il tetto dell'edificio accanto. Tuttavia, questo tetto apparente si è rivelato essere un semplice telo e un 

SEAL è caduto attraverso il rivestimento e atterrato 20 piedi sotto, ferito ed esposto. L'unità stessa è 

estremamente vulnerabile, nel territorio nemico senza rinforzi, con un compagno ferito e una bomba nemica 

all'uscita dell'edificio. 

Cosa dovrebbe fare il capo? 

Naturalmente, in questa situazione, una serie di problemi sono in concomitanza tra loro. Ecco perché è 

compito del leader restare calmo e decidere la migliore linea d'azione possibile. Per fare ciò, Babin ripensò 

alla sua formazione SEAL e attinse a un principio particolarmente utile: "dare la priorità ed eseguire". 

Per ricordare questo principio, i SEAL verbalizzano nel mantra, "rilassati, guardati intorno, fai la tua 

chiamata". Anche i leader altamente competenti si sentiranno sopraffatti se cercheranno di affrontare ogni 

problema simultaneamente, motivo per cui è essenziale decidere quale ha la priorità assoluta e concentrati 

su di esso. 

Una volta fatto, il leader può passare alla priorità successiva e spostare l'attenzione del suo team lì. 

Nell'esempio sopra, la prima priorità di Babin era la sicurezza; il suo secondo era raggiungere il soldato ferito; 

e la sua terza priorità era ottenere un conteggio di tutti i suoi uomini. Facendo un passo indietro mentale per 

valutare lo scenario con calma, riuscì a fare il suo lavoro, nonostante l'estrema pressione. 

I leader aziendali possono utilizzare un approccio simile. Come uomo d'affari, probabilmente non ti troverai 

in situazioni di vita o di morte, ma puoi ancora trarre vantaggio dall'assegnazione di priorità e dell'esecuzione. 

Ecco come: 

In ogni situazione, inizia valutando la tua massima priorità. Una volta che hai fatto questo, comunica 

semplicemente e in modo conciso questa priorità alla tua squadra. Quindi cerca i suggerimenti dei principali 

leader intorno a te su come risolvere il problema e, infine, concentra le risorse del tuo team sull'esecuzione 

di questo piano. 

In seguito, puoi passare alla priorità successiva e ripetere la procedura. Ma ricorda che, quando le priorità 

cambiano, devi essere sicuro di comunicare anche il cambiamento alla tua squadra. 



Pianificare il successo significa identificare e mitigare i rischi in anticipo. 

Pochi minuti prima del lancio di un'operazione SEAL per salvare un ostaggio iracheno detenuto da Al-Qaeda, 

l'ufficiale dell'intelligence di Babin gli disse che l'ostaggio non era solo circondato da esplosivi, ma anche 

sorvegliato da mitragliatrici. 

In un attimo, il livello di rischio dell'operazione salì alle stelle. Nonostante questo, Babin avanzò come da 

piano, perché aveva già considerato questo pericolo aggiuntivo, ancor prima di sapere che esistesse. 

Come comandante dell'unità SEAL, aveva già ipotizzato l'esistenza di tali pericoli. Fare qualsiasi altra cosa 

sarebbe stato ignorare la sua totale responsabilità di leader nella situazione. Prendere in considerazione tali 

potenziali rischi nei piani completi che aveva preparato e delineato per le sue truppe era semplicemente la 

normale e dovuta diligenza. 

In effetti, aveva messo in atto una serie di misure per mitigare il rischio di potenziali esplosivi e mitragliatrici 

che circondano l'obiettivo. Grazie a questa pianificazione approfondita, non c'era bisogno di fare un nuovo 

piano o di posticipare l'operazione, nonostante questo sostanziale nuovo elemento. 

Tale preparazione è così vitale che Babin usa spesso questa situazione come scenario di addestramento per 

le reclute SEAL. Fa loro una domanda difficile: "Avresti ancora eseguito questa missione dopo aver scoperto 

questi rischi?" E la risposta corretta è sempre sì. 

La lezione qui è che i leader, indipendentemente dal contesto, dovrebbero sempre prendersi il tempo per 

generare un piano dettagliato che identifichi, quantifichi e attenui tutti i potenziali rischi noti. Fare piani di 

emergenza così completi aiuta a ridurre i rischi in futuro perché ogni persona nell'operazione sa esattamente 

cosa fare se le cose vanno fuori dai binari. 

Questo rende il successo più probabile dal momento che il tuo team è preparato per l'ignoto. Ma ricorda, ci 

saranno sempre dei rischi che non possono essere mitigati, ed è per questo che i buoni leader si concentrano 

sui rischi che possono essere controllati.  

Invece di temere l’interferenza dei tuoi superiori, assicurati di dare loro le informazioni di cui hanno 

bisogno. 

Quando Babin e Willink erano in Iraq come comandanti delle unità SEAL, Babin spesso irrompeva nell'ufficio 

di Willink chiedendo di sapere perché il loro ufficiale comandante lo bombardava con e-mail che gli 

chiedevano ciò che Babin riteneva fossero domande stupide. Perché era infastidito in questo modo? 

L’ufficiale in comando non sapeva quante cose importanti aveva da fare? A questa domanda, Willink ha 

semplicemente risposto, "No, perché non ti stai assumendo la responsabilità di dirglielo". Questo aiutò Babin 

a capire che i superiori non erano psichici; stavano solo chiedendo delle sue operazioni perché non aveva 

dato loro aggiornamenti sufficientemente dettagliati. In altre parole, il comandante stava solo cercando di 

ottenere le informazioni di cui aveva bisogno per approvare personalmente i piani di Babin, trasmetterli alla 

catena di comando per l'approvazione finale e consentire a Babin di eseguire le sue missioni di 

combattimento. 

Questa consapevolezza gli ha insegnato una lezione importante: ha dovuto modificare il suo atteggiamento 

negativo e fare del suo meglio per fornire ai suoi superiori documenti di pianificazione operativa dettagliati. 

Tuttavia, molti imprenditori non capiscono che questo è necessario per mantenere buoni rapporti con i loro 

supervisori. 

Molti leader pensano che, se il loro capo non sta dando loro il supporto di cui hanno bisogno, è colpa del 

capo. Ma quello che devono veramente fare è dare un'occhiata allo specchio e ricordare che è loro 



responsabilità fornire le informazioni critiche di cui i loro capi hanno bisogno per dare loro supporto e 

prendere decisioni. 

In altre parole, un buon leader spinge sempre la consapevolezza di una situazione a monte e a valle della 

catena di comando. Assumersi la responsabilità totale come leader significa guidare e influenzare ogni 

persona che ti circonda, sia che sia un subordinato o un superiore. 

Final summary  

Il messaggio chiave del libro:  

In qualità di leader, in un contesto militare o commerciale, è necessario assumersi la piena responsabilità 

della propria squadra e del proprio lavoro. Fare ciò significa assumersi la responsabilità dei successi della 

tua squadra e dei fallimenti, redigere piani dettagliati che tengano conto dei rischi e mantengano strette 

linee di comunicazione in tutte le direzioni. 

Consiglio pratico:  

Decentralizza il comando per una gestione efficace   

Come regola generale, le persone non possono gestire direttamente più di sei - dieci persone. Ciò nonostante, 

molti uomini d'affari gestiscono squadre molto più grandi. Qui, i principi di gestione del Navy SEAL possono 

aiutare: in primo luogo, suddividere la tua squadra in sottogruppi contenenti non più di quattro o cinque 

persone, ciascuna con un leader designato. Assicurati che questi leader comprendano la missione 

complessiva della squadra di più alto livello e il suo obiettivo finale. Quindi autorizza i tuoi dirigenti junior a 

prendere decisioni che aiutano a raggiungere l'obiettivo da soli. Questa struttura funziona bene senza 

diventare troppo onerosa in termini di sforzo individuale. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Makers: The New Industrial 
Revolution - Chris Anderson 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Sintonizzati sulla produzione del futuro. 

Ricordi la tua prima stampante? Il tuo primo computer? Che mi dici del tuo primo documento di Microsoft 

Word o di quello che hai usato per l'elaborazione di testi? Ricordi quel delicato mix di eccitazione e curiosità? 

Quella sensazione, "Non sono sicuro di cosa sia, ma mi piace?"  

Preparati, perché quella sensazione sta per tornare. Non verrà dai gadget informatici, ma dalla produzione. 

Proprio come le stampanti consentono l'auto-pubblicazione, e i portatili eseguono calcoli complessi, così 

presto produrremo tutti da casa. 

Queste pagine ti mostreranno quanto siamo vicini ad un'altra rivoluzione tecnologica. Questa volta è un 

qualcosa che consentirà a quasi tutti di sedersi a casa, scaricare un file e "stampare" - o fabbricare - un 

giocattolo, un prodotto, un dispositivo o qualsiasi altra cosa possa pensare la tua immaginazione. 

In queste pagine, scoprirai: 

• perché questa nuova tecnologia potrebbe invertire decenni di esternalizzazione; 

• in che modo una società ha raggiunto $ 100.000 di finanziamenti desiderati in due ore; 

• e in che modo l'autore poteva creare dei nuovi giocattoli per le sue figlie. 

The Maker Movement parla di persone che fabbricano cose e condividono idee. 

Le persone hanno sempre prodotto qualcosa. Oggi, tuttavia, i Maker stanno progettando p sui computer e li 

producono a casa senza risorse fisiche, utilizzando strumenti digitali. Inoltre, condividono le loro idee nelle 

comunità online. 

Lo spirito del fai-da-te dell'era del punk e del web è arrivato sotto forma di manifattura, dove invece di 

affidarsi a grandi aziende per i beni, le persone possono crearli da sole. 

Ad esempio, quando le figlie dell'autore volevano nuovi mobili per la loro casa delle bambole, hanno trovato 

che la selezione disponibile dai classici produttori di giocattoli fosse molto limitata. Mentre trovarono i divani 

e le sedie vittoriani che volevano, non riuscirono a trovare quelli della giusta dimensione. 

Quindi, l'autore ha cercato sul Web e ha trovato un sito che offre file di progettazione online per i mobili 

delle case delle bambole. Lì trovò i disegni per i mobili vittoriani e modificò i file in modo che si adattassero 

alle dimensioni della casa delle bambole delle sue figlie. 

Ma avere i disegni non è la stessa cosa che avere i mobili. Quindi, ha semplicemente stampato i file sulla sua 

stampante 3D - gratuitamente. 

I Makers sono rafforzati dalla cultura del web a condividere e collaborare. Il software open source, ad 

esempio, consente alle persone di scrivere e modificare software in modo da adattarsi alle proprie esigenze 

gratuitamente invece di ottenere programmi prodotti in serie, che non sempre soddisfano le esigenze 

dell'utente. 

Proprio come i progetti di sedie e divani che l'autore ha trovato online, le persone progettano attivamente 

cose che prima non erano disponibili e le rendono disponibili per gli altri. Quindi chiunque abbia il know-how 

può modificare i file e migliorarli. 



Possiamo riscontrare tutto ciò esemplificato dalla micro-cultura e comunità che è sorta intorno alla creazione 

di armi per il produttore di giocattoli LEGO. 

La LEGO non crea giocattoli che assomiglino alle armi contemporanee, come fucili d'assalto o lanciagranate. 

Quindi, gli hobbisti li progettano online, dove possono essere condivisi e modificati. Questi giocattoli vengono 

quindi prodotti utilizzando stampanti 3D a casa o inviando i file ai servizi di produzione online. 

Alcune persone hanno persino trasformato questo hobby in un'attività legittima, come il produttore di armi 

LEGO BrickArms. 

Le tecnologie più economiche e più potenti sono sempre all'avanguardia: basti pensare alla tua stampante. 

Se sei un inventore, allora sai che siamo in un'età dell'oro. Mentre in passato gli inventori dipendevano dai 

grandi produttori per trasformare i loro sogni in realtà, oggi possono produrre prototipi dalle loro case. 

Secondo la legge di Moore, c'è una forte tendenza per l'hardware del computer a diventare più economico e 

più potente nel tempo. Ciò è dovuto alle cosiddette “curve di apprendimento composte”, per cui anche 

miglioramenti incrementali portano a enormi benefici. Di conseguenza, le innovazioni sono estremamente 

rapide, con scoperte rivoluzionarie che avvengono ogni tre anni. 

Possiamo vederlo in azione quando guardiamo la prima stampante laser desktop al mondo, la LaserWriter di 

Apple, rilasciata nel 1985. Anche se costosa, ha segnato l'inizio di una nuova era. 

A soli 30 anni di distanza, chiunque può avere la propria stampante laser ad alta qualità e veloce per meno 

di $ 100. 

Seguendo questa stessa tendenza, le stampanti 3D e altri strumenti di produzione digitale diventeranno 

meno costosi nel tempo e molti di noi li avranno a casa. 

La stampa 3D oggi è allo stesso punto della LaserWriter di Apple nel 1985. È ancora costosa, ma sta 

diventando sempre più economica, e sempre più persone la stanno usando. 

L'adozione della stampa 3D è analoga ai primi strumenti di “desktop publishing” di alcuni decenni fa (si pensi 

a Microsoft Word). Quando la pubblicazione desktop è diventata disponibile, le persone si sono rese conto 

che non avevano idea di aspetti come i font o la formattazione. 

La stessa cosa sta accadendo con la produzione online. È ancora nuova, e le persone hanno difficoltà a 

comprendere i linguaggi del design industriale, come il G-code (un linguaggio di programmazione che indica 

a macchine utensili computerizzate come creare oggetti) o raster (programmi che convertono le immagini in 

pixel o punti). 

Solo poche persone sperimentano questi strumenti all'avanguardia oggi, ma è solo questione di tempo prima 

che diventino mainstream. 

Il crowdfunding aiuta a ridurre il divario tra inventore e imprenditore. 

Ogni inventore o fondatore di start-up sa che dovrà raccogliere fondi se vuole trasformare la propria idea in 

realtà. 

Normalmente, le start-up devono raccogliere fondi con l'aiuto di venture capitalist o prestiti per realizzare il 

loro progetto, ma il crowdfunding cambia tutto. 

Kickstarter, ad esempio, trasforma le vendite in "prevendite" consentendo alle persone di contribuire con 

denaro a un progetto nascente. In altre parole, le persone pagano per essere le prime a mettere le mani sul 

prodotto. Le start-up possono usare quel denaro nello stesso modo in cui userebbero prestiti o capitale per 

coprire i costi iniziali. 



Inoltre, i siti di crowdfunding trasformano i clienti in comunità di supporto. Quando sostieni un progetto 

Kickstarter, stai supportando un team di produttori, con cui puoi comunicare nei forum e che ti 

aggiorneranno sui loro progressi. 

Questa comunicazione costante favorisce la partecipazione dei sostenitori, che si sentono più coinvolti. 

Questo coinvolgimento può tradursi in azioni e i sostenitori potrebbero persino aiutare un progetto a 

diventare virale condividendolo o diffondendo la notizia tra le persone che conoscono. 

Prendi l'esempio estremo di Pebble, una start-up di smartwatch. Nel giro di due ore aveva raggiunto 

l'obiettivo di raccolta fondi di $ 100.000. Alla fine della giornata, aveva raggiunto $ 1 milione e entro tre 

settimane $ 10 milioni! 

Tutto ciò è stato possibile solo grazie ai loro sostenitori online entusiasti e coinvolti. 

Inoltre, i siti di crowdfunding offrono ricerche di mercato gratuite, rendendo meno rischiose le nuove 

iniziative. 

Se non raggiungi i tuoi obiettivi di finanziamento con la tua campagna di crowdfunding, allora sai che il tuo 

progetto non ha semplicemente catturato l'interesse delle persone o soddisfatto le loro esigenze e 

preferenze. È molto meglio imparare la lezione durante la fase di finanziamento del tuo progetto piuttosto 

che dopo aver iniziato la produzione. Invece di sprecare soldi per l'attrezzatura di produzione e lo sviluppo 

del prodotto, non avrai perso un centesimo! 

Ti dà anche l'opportunità di mettere a punto il tuo progetto per soddisfare al meglio le esigenze dei potenziali 

clienti e poi riprovare in un secondo momento. 

La produzione tornerà infine nei paesi sviluppati. 

Se sei mai stato a Detroit o Toledo, ti sarà assolutamente chiaro che la produzione è stata esternalizzata per 

decenni. Oggi tutto sta cambiando. 

Le tecniche di produzione digitale consentono ai paesi sviluppati di competere con la manodopera a basso 

costo in altri paesi, come la Cina. Automatizzando le attività che una volta richiedevano enormi quantità di 

lavoro umano, sono in grado di rendere le produzioni meno costose. 

Lo possiamo vedere concretamente nella società di giocattoli americana Wham-O, che, dopo aver adottato 

misure per automatizzare ulteriormente la sua produzione, ha deciso di trasferire il 50% della sua produzione 

dalla Cina agli Stati Uniti. 

Un'altra azienda americana, il produttore di ATM NCR, sta trasferendo la propria produzione dalla Cina alla 

Georgia, grazie all'automazione. 

In entrambi i casi, l'automazione consente alle aziende di ottenere una consegna più rapida sul mercato e 

costi di spedizione inferiori. Inoltre, producendo più vicino alla loro base di clienti, sono in grado di essere 

molto più flessibili e possono reagire più facilmente ai reclami o ai suggerimenti dei clienti. Ciò significa che 

possono offrire nuovi prodotti e servizi più velocemente di prima. 

Un altro motivo per il passaggio dall’“off-shoring” è che l'aumento delle competenze e la pressione dei 

sindacati hanno aumentato i salari nei paesi in via di sviluppo, e così i costi del lavoro. 

In Cina, ad esempio, gli stipendi per i lavoratori del settore sono aumentati rapidamente del 17% annuo nel 

Guangdong e del 50% a Shenzhen dal 2007 al 2012. Secondo Boston Consulting Group, i costi netti di 

produzione in Cina saranno uguali a quelli degli Stati Uniti nel 2015. 

Inoltre, le catene di approvvigionamento globali e l'off-shoring sono rischiose nel mondo volatile di oggi. Le 

incertezze politiche (come i pirati in Somalia e gli scioperi degli operai in Cina) e le incertezze ambientali, 



(come l'eruzione di un vulcano islandese nel 2010), possono causare enormi ritardi nelle consegne e persino 

perdite di spedizioni. 

Anche l'aumento dei prezzi del petrolio e le fluttuazioni della valuta giocano un ruolo importante. Immaginate 

se lo yuan si apprezzasse rispetto al dollaro: improvvisamente, i costi di manodopera e le spese di spedizione 

dalla Cina sarebbero più costose - abbastanza da tagliare i profitti e costringere le aziende a riconsiderare 

totalmente la catena produttiva. 

Ci saranno più produttori su piccola scala. 

Quindi cosa succederà ai grandi produttori? Il Movimento dei Maker li ucciderà? 

Non esattamente. Proprio come AT&T non è svanito con l'avvento del web, la stampa 3D probabilmente non 

distruggerà grandi produttori come General Mills. Queste società, tuttavia, perderanno il loro monopolio 

come produttori e dovranno competere con le piccole imprese che realizzano prodotti per mercati di nicchia. 

Quello che è successo nel mondo digitale sta accadendo nel mondo reale: la produzione sta diventando 

sempre più decentralizzata grazie alle minori barriere all'entrata e alle nuove tecnologie. 

Nel mondo digitale, l'editoria è diventata democratizzata con l'aiuto di strumenti come Wordpress e Tumblr. 

Usando questi servizi, chiunque può pubblicare i propri pensieri. 

Anche la radiodiffusione è stata spinta verso la democratizzazione. Pensa a quante persone oggi possiedono 

una fotocamera digitale e possono caricare video e distribuirli su YouTube. Possono persino creare i propri 

canali! 

Nel mondo reale, tutti saranno in grado di produrre beni reali nella loro casa o con l'aiuto di fabbriche 

specializzate usando stampanti 3D e altre tecniche di produzione digitale. 

Questa proprietà sempre più decentralizzata dei mezzi di produzione comporta un maggiore accesso alla 

tecnologia di produzione e una minore dipendenza dai giganti della produzione. Ora, anche le piccole imprese 

e anche i privati vi avranno accesso. 

Prendi Local Motor, ad esempio, una casa automobilistica americana che produce un numero limitato di 

automobili, 2.000 circa, utilizzando la stampa 3D e altri metodi di produzione digitale. 

Grazie alla digitalizzazione e alla democratizzazione della produzione, i prodotti su misura diventano meno 

costosi da produrre e da gestire in piccoli lotti. Invece di una produzione adatta a tutti, i produttori di stampa 

3D possono offrire soluzioni customizzate. 

Poiché chiunque può progettare e modificare oggetti in file digitali che possono essere condivisi, i produttori 

non devono più fabbricare oggetti in massa per ottenere un profitto. 

Indipendentemente da ciò che ti serve, dai device ai mobili delle case delle bambole, i creatori saranno in 

grado di creare progetti personalizzati in base alle tue specifiche e non dovrai mai più affidarti a un prodotto 

standardizzato. 

Final summary  

Il messaggio chiave in questo libro: 

La produzione si sta democratizzando con l'introduzione di nuove tecnologie di progettazione e 

produzione. Sempre più spesso le persone hanno un controllo maggiore su quali prodotti vengono 

commercializzati e ciò avrà conseguenze importanti sia per l'organizzazione del settore che per i prodotti 

e i servizi disponibili al consumatore. 



Competitive Strategy - Techniques for 
Analyzing Industries and Competitors 
– Michael E. Porter 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Fai crescere la tua azienda con una strategia competitiva. 

Hai un ottimo prodotto, un team efficace e un piano di vendita ben congegnato. Quindi, di cosa hai bisogno 

per far sì che la tua attività abbia successo? 

Nel suo libro, Michael E. Porter sostiene che è necessaria una conoscenza approfondita della concorrenza del 

settore per posizionarsi strategicamente come azienda. Questo principio è stato un punto di svolta quando 

è stato presentato per la prima volta nel 1980 e ha completamente cambiato il modo in cui le aziende si 

pongono rispetto ai loro concorrenti. 

In breve saranno spiegati i fondamenti della strategia competitiva e come la tua impresa può ottenere una 

redditività superiore con una pianificazione attenta.  

Inoltre imparerai: 

 L’approccio strategico di Apple e Mercedes teso a battere i propri competitor;  

 che gli annunci di un'impresa potrebbero essere spesso ingannevoli; e 

 in che modo l'integrazione verticale all'interno di un'azienda porti sia vantaggi che costi. 

Lo stato della competizione in un settore dipende da cinque forze fondamentali. 

Le aziende all'interno di un settore competono tra loro per i clienti e quindi per mantenere o migliorare la 

loro posizione all'interno del mercato. Le aziende devono quindi avere una propria strategia competitiva per 

migliorare le loro possibilità di ottenere un vantaggio sui loro rivali. Ma per formulare la migliore strategia 

competitiva, dobbiamo prima capire come funziona la competizione stessa. 

La competizione industriale è guidata da cinque forze fondamentali. 

La prima è la minaccia di ingresso, che si verifica quando i nuovi entranti competono per una quota di mercato 

all'interno di un settore e quindi guidano la concorrenza. La minaccia di ingresso dipende dalle diverse 

barriere all'ingresso che esistono all'interno di un settore. 

Ad esempio, se le imprese consolidate hanno marchi molto forti e clienti fedeli con una lunga storia di 

pubblicità, i nuovi entranti dovranno spendere molto per superare queste barriere. 

La seconda forza è l'intensità della rivalità tra concorrenti esistenti, cioè la lotta esistente per la posizione di 

mercato. Questo tiene conto di fattori come la concorrenza sui prezzi, battaglie pubblicitarie, lanci di prodotti 

e qualità del servizio clienti e garanzie. 

Ogni volta che una società si muove in uno di questi settori, può di conseguenza stimolare gli sforzi di altre 

società per contrastare la loro mossa. 

Terzo, c'è la pressione dei prodotti sostitutivi, cioè i prodotti di industrie esterne che competono per gli stessi 

clienti. I produttori di zucchero, ad esempio, si trovano di fronte a prodotti concorrenti come lo sciroppo di 

mais ad alto contenuto di fruttosio, un sostituto dello zucchero. 



La quarta forza è il potere contrattuale degli acquirenti. Gli acquirenti, infatti, influenzano notevolmente 

l'industria: fanno scendere i prezzi, negoziano per servizi di qualità più elevata e mettono i concorrenti l'uno 

contro l'altro. 

Infine, c'è il potere contrattuale dei fornitori, che minacciano di aumentare i prezzi o ridurre la qualità di beni 

e servizi al fine di spremere la redditività extra da un settore. 

La forza combinata di queste forze determina lo stato della competizione in un settore. 

Le strategie competitive possono essere suddivise in 3 modelli generali. 

Come abbiamo visto nell'ultimo paragrafo, le aziende devono sviluppare strategie competitive per far fronte 

con successo alle cinque forze competitive e consolidare la loro presenza sul mercato. In generale, queste 

strategie possono essere suddivise in tre diversi approcci. 

In primo luogo, il perseguimento di una leadership di costo, in cui la vostra azienda ha i costi operativi più 

bassi nel vostro settore. Questa strategia richiede sforzi notevoli per ridurre i costi in aree quali ricerca e 

sviluppo, servizi, vendite, pubblicità e così via. 

Questa strategia ha successo perché una posizione a basso costo difende le imprese da acquirenti potenti, 

che possono esercitare il potere solo abbassando i prezzi al livello del prossimo concorrente. 

La Ford Motor Company fornì un esempio classico negli anni '20, quando controllava la leadership dei costi 

limitando il numero di modelli e la varietà di prodotti nelle loro fabbriche, riducendo così le proprie spese di 

gestione. 

Un altro approccio strategico è la differenziazione, per cui un'azienda si distingue creando un prodotto o un 

servizio che è percepito come unico nel suo settore. 

La differenziazione può assumere molte forme: il design o l'immagine del marchio, la tecnologia, le 

caratteristiche, il servizio clienti o la rete di concessionari.  

La Mercedes, per esempio, si affida all'immagine del suo marchio come produttore di automobili di lusso per 

mantenere la sua posizione sul mercato. Anche Apple si considera unica in termini di design del computer. 

Un grande vantaggio della differenziazione è che attenua il potere dell'acquirente. Senza alternative 

comparabili, gli acquirenti sono quindi meno sensibili ai prezzi. 

Lo svantaggio, tuttavia, è che la differenziazione spesso richiede una percezione di esclusività che può essere 

costosa. L'esclusività potrebbe richiedere ricerche approfondite, progettazione di prodotti, materiali di 

qualità superiore o un’intensa assistenza clienti. 

Il terzo approccio generale è il focus, in cui un'azienda si focalizza su un particolare gruppo di acquirenti, tipo 

di prodotto o mercato geografico. Howard Paper, ad esempio, fa questo producendo una gamma ristretta di 

carte di livello industriale ed evitando i prodotti che sono vulnerabili alle battaglie pubblicitarie su larga scala 

e alla rapida introduzione di nuovi prodotti. 

Ci sono quattro componenti che possono servire per un'analisi della concorrenza.  

Le aziende devono essere in grado di anticipare e reagire alle mosse dei loro concorrenti se vogliono 

mantenere le loro posizioni di mercato. Dovrebbero porsi domande come: qual è il significato della mossa 

del nostro concorrente e quanto seriamente dovremmo prenderlo? Per rispondere a queste domande, 

dovranno considerare le quattro componenti dell'analisi della concorrenza. 



La prima componente è la valutazione degli obiettivi futuri della concorrenza. Senza conoscere i loro obiettivi, 

non puoi semplicemente prevedere se il tuo concorrente è soddisfatto della sua posizione attuale e quindi 

quanto è probabile che cambi la propria strategia. 

Inoltre, conoscere gli obiettivi della concorrenza può aiutarti a valutare l’importanza delle iniziative. 

La seconda componente è identificare le ipotesi di ciascun concorrente - su se stessi, sulla concorrenza e 

sull'industria stessa. 

La società del succo Innocent, ad esempio, potrebbe considerarsi un'impresa "socialmente consapevole". 

Ikea, d'altra parte, può considerarsi il leader del settore dei mobili a basso costo. Conoscere questi 

presupposti è utile, perché ti danno un'idea del modo in cui le aziende si comportano e reagiscono agli eventi. 

Il terzo componente dell'analisi della concorrenza è sviluppare una comprensione delle attuali strategie della 

concorrenza. Porsi domande come: Cosa stanno facendo i miei concorrenti? Cosa possono fare? 

Il passo finale nell'analisi della concorrenza è fare una valutazione realistica delle capacità di ogni 

concorrente. 

Gli obiettivi, le ipotesi e la strategia di un concorrente influenzeranno i tempi, la natura e l'intensità della loro 

prossima mossa. 

Tuttavia, sono i loro punti di forza e di debolezza che determinano la loro capacità di intraprendere o reagire 

a mosse strategiche e di affrontare eventi ambientali o industriali al di fuori del loro controllo. 

Presta attenzione agli annunci dei concorrenti e ai pareri del settore.  

Il comportamento dei tuoi concorrenti ti pone di fronte a un'altra sfida: interpretare i segnali del mercato, 

cioè qualsiasi azione che fornisca un'indicazione delle loro intenzioni, motivazioni, obiettivi o situazione 

interna. Alcuni di questi segnali sono ingannevoli, altri sono avvertimenti e alcuni sono veri e propri impegni 

per un nuovo corso d’azione. Il tuo compito è capire cosa significano. 

Gli annunci di un concorrente hanno diverse di funzioni. 

Annunci preliminari, ad esempio, sono comunicazioni formali fatte da un concorrente che suggeriscono che 

intraprenderà o meno un’azione, come la costruzione di un impianto o la regolazione dei prezzi. Questi 

annunci sono talvolta tentativi di prevenire i propri concorrenti impegnandosi in una causa o in un'azione. 

Questa strategia è tipica di IBM, ad esempio, che è solita annunciare un nuovo prodotto molto prima che sia 

effettivamente pronto per il mercato. L'idea è di convincere gli acquirenti ad aspettare il loro prodotto 

piuttosto che acquistare un prodotto della concorrenza nel frattempo. 

Le aziende annunciano anche espansioni, risultati di vendita e altri risultati o azioni, come mezzo per garantire 

che le altre aziende prendano nota dei loro dati e, auspicabilmente, cambino il loro comportamento. 

Inoltre, i pareri del settore della concorrenza sono carichi di segnali. È abbastanza comune per le aziende 

commentare le condizioni del settore, ad esempio facendo previsioni su domanda, prezzo o capacità futura. 

Questi pareri possono indicarti le ipotesi che un concorrente fa sul settore: cosa manca, dove sta andando, 

cosa usa per costruire la sua strategia, e così via. 

Potrebbero anche usare questi annunci per influenzare il comportamento dei concorrenti. Ad esempio, se 

un'azienda vuole che i prezzi nel settore diminuiscano, potrebbero far apparire troppo alti i prezzi dei loro 

concorrenti utilizzando una specifica rappresentazione delle condizioni del settore, indipendentemente dal 

fatto che sia effettivamente vero. 



Le industrie emergenti sono caratterizzate da fattori strutturali comuni. 

Nuovi settori emergono continuamente, grazie alle nuove innovazioni tecnologiche, alle nuove esigenze dei 

consumatori o di altri cambiamenti economici e sociologici. Negli anni '70, ad esempio, i cambiamenti delle 

condizioni tecnologiche e sociali hanno portato all'introduzione del riscaldamento solare, dei videogiochi, 

delle fibre ottiche, dei personal computer e degli allarmi antifumo. 

In aggiunta a ciò, ci vuole tempo per stabilire le regole del gioco competitivo in ogni settore emergente. Di 

conseguenza, le industrie emergenti devono gestire certe incertezze strutturali che le industrie affermate 

non devono neanche prendere in considerazione. 

Nei settori emergenti, le aziende spesso provano una vasta gamma di strategie competitive e nessuna 

strategia "corretta" è stata chiaramente identificata. Durante questo periodo, diverse aziende testano 

svariati approcci relativi al posizionamento del prodotto, al marketing, all'assistenza, ecc. 

Ad esempio, al momento in cui questo libro è stato scritto, le società di riscaldamento solare stavano 

adottando un'ampia varietà di approcci per fornire componenti, creare sistemi o ritagliare canali di 

distribuzione. 

Ciò è aggravato dal fatto che le aziende dei settori emergenti dispongono solo di informazioni limitate sulla 

concorrenza, sulle caratteristiche dei clienti e sulle condizioni generali. 

Inoltre, le aziende devono confrontarsi con le domande relative alla tecnologia che implementano. Si 

chiedono: quale configurazione del prodotto si rivelerà la migliore? E quale tecnologia di produzione sarà più 

efficiente? 

Ma ci sono alcune cose che possiamo sapere con certezza sulle industrie emergenti. 

Sappiamo, per esempio, che le industrie emergenti hanno alti costi iniziali. Piccoli volumi di produzione e 

novità spesso comportano costi elevati in relazione al potenziale effettivo del settore. I nuovi dipendenti, ad 

esempio, sono meno produttivi - e quindi più costosi - di quanto potrebbero essere, ma diventano più 

produttivi man mano che aumenta la familiarità con il lavoro. 

Sappiamo anche che le industrie emergenti devono invogliare gli acquirenti ad acquistare i loro prodotti per 

la prima volta. Le aziende devono informare questi acquirenti sulla natura e le funzioni del nuovo prodotto o 

servizio, e poi convincerli che il prodotto può svolgere queste funzioni e in definitiva migliorare la propria 

vita. 

Le barriere all'uscita mantengono le imprese in concorrenza nei settori in declino e le alternative 

strategiche aiutano le imprese a sopravvivere.  

È quasi inevitabile che le industrie non vivano sempre un boom. Alla fine, sperimenteranno un periodo in cui 

la redditività si riduce, l'assortimento di prodotti diventa meno diversificato, la ricerca rallenta e i concorrenti 

iniziano a diminuire. Ma cosa causa esattamente il declino delle industrie? 

Una possibilità è l'introduzione di un prodotto sostitutivo reso possibile dall'innovazione tecnologica. Ti 

ricordi i regoli calcolatori? Probabilmente no, perché avevi una calcolatrice elettronica, che ha portato l’uso 

dei regoli in obsolescenza. 

Un'altra possibilità è sociologica, quando i bisogni o i gusti degli acquirenti cambiano e la domanda 

diminuisce. Pensa solo a sigari e sigarette, per esempio. La crescente consapevolezza dei pericoli per la salute 

associati ha portato a una diminuzione dell'accettabilità sociale e quindi alla diminuzione della domanda. 



A volte, anche quando sanno che un settore è in declino, le aziende non possono saltare giù dalla nave a 

causa delle barriere di uscita che le tengono in competizione. Queste possono sorgere da un certo numero 

di fonti. 

In primo luogo, è probabile che le attività altamente specializzate siano vendute in perdita, il che significa che 

continuare la produzione potrebbe essere più redditizio rispetto alla vendita di tutto. 

Inoltre i costi fissi di uscita impediscono alle aziende di fare cose come infrangere i contratti a lungo termine 

per lasciare un settore in declino. 

Poi c'è il problema dell'interrelazione: un'azienda potrebbe essere così integrata in una strategia più ampia 

che lasciare il settore diminuirebbe l'impatto della strategia o oscurerebbe l'identità o l'immagine 

dell'azienda. 

Fortunatamente, le aziende in settori in declino possono adottare alternative strategiche per sopravvivere. 

Possono farlo conquistando la leadership e diventando o l'unica società o una delle poche società rimaste nel 

settore, assicurando così il proprio predominio nel settore. 

Un'altra strategia è trovare una nicchia. L'idea qui è di trovare un segmento che rimarrà stabile, e quindi 

investire nella costruzione della posizione in questo segmento. 

Un'altra strategia è la rapida dismissione, cioè la vendita anticipata del business nel suo declino, 

generalmente, per massimizzare il valore, che l'impresa può ottenere dalla vendita. 

La concorrenza nelle industrie globali presenta singolari problemi strategici e alternative. 

Nel mondo altamente interconnesso di oggi, molte aziende competono sul mercato globale. Queste aziende 

devono quindi confrontarsi con una più ampia varietà di concorrenti nel loro settore e adattarsi di 

conseguenza. In effetti, la competizione globale è una possibilità per tutte le industrie, se non è già una realtà. 

Le industrie globali sollevano questioni strategiche che non esistono nelle industrie nazionali. Ciò è in parte 

dovuto al fatto che le imprese straniere possono avere questioni istituzionali diverse rispetto alla concorrenza 

interna, come le pratiche di lavoro o le strutture manageriali. Queste questioni possono risultare difficili da 

comprendere, adottare e battere per gli stranieri. 

Inoltre, le aziende che competono con le industrie globali devono avviare un esame approfondito delle 

relazioni tra le imprese straniere concorrenti e i loro paesi d'origine perché l'analisi della concorrenza abbia 

successo. I governi stranieri potrebbero, ad esempio, negoziare per conto delle loro imprese nazionali sui 

mercati mondiali e contribuire alle vendite finanziare delle banche centrali. La politica industriale di ogni 

nazione deve essere completamente compresa per far in modo che le aziende competano con successo. 

Le aziende hanno una serie di modi per competere nell'industria globale. 

Una strategia è quella di competere con la linea di prodotti completa di un particolare settore, ponendo 

l'accento sulle relazioni con i governi. Lo scopo qui è di ridurre gli ostacoli alla concorrenza globale, come i 

dazi all'importazione o all'esportazione. 

Un'altra opzione opposta è quella di concentrarsi su un particolare segmento industriale in cui l'azienda 

compete in tutto il mondo. Questo segmento sarà uno in cui le barriere alla concorrenza globale sono basse 

e dove l'azienda può ottenere più facilmente un vantaggio rispetto alle aziende che cercano di competere su 

tutta la linea di prodotti del settore. 

Un'altra strategia è quella di cercare quei paesi in cui le restrizioni governative escludono i concorrenti globali 

richiedendo un alto livello di partecipazione locale alla produzione del prodotto o alti dazi all'importazione. 



In questa situazione, le aziende possono gestire efficacemente un singolo mercato estero, adattandosi alle 

proprie restrizioni per ottenere un vantaggio competitivo. 

L'integrazione verticale ha rilevanti benefici e costi.  

Le aziende di successo sono costantemente alla ricerca di nuovi modi per aumentare l'efficienza e ridurre i 

costi. Ecco perché molte aziende trovano vantaggioso eseguire internamente i processi necessari, anziché 

affidarli a terzi. Questo modello si chiama integrazione verticale, e comporta che tutti gli aspetti unici e 

tecnologicamente distinti di produzione, distribuzione, vendite e altri processi siano in un'unica azienda. 

Le compagnie petrolifere sono un buon esempio. Non possiedono solo le torri di trivellazione petrolifera, ma 

sono anche proprietarie del terreno in cui risiede il petrolio, le raffinerie, le petroliere, i camion e le stazioni 

di rifornimento di gas. 

L'integrazione verticale produce molti vantaggi strategici, i più comuni dei quali sono i risparmi. 

Questi risparmi sono raggiunti dall'efficienza ottenuta dal riunire sotto un unico tetto operazioni 

tecnologicamente distinte. 

Nella produzione, ad esempio, l'integrazione verticale può ridurre il numero di passaggi nel processo di 

produzione, aumentando così l'efficienza e riducendo i costi di gestione. 

Nella lavorazione dei metalli, le aziende possono saltare una parte del processo di produzione attraverso 

l'integrazione verticale. Normalmente, il metallo dovrebbe essere trattato con una finitura per prevenire 

l'ossidazione durante il trasporto. Tuttavia, se gli impianti di produzione sono vicini o integrati, questo 

passaggio può essere evitato del tutto! 

L'integrazione verticale può anche ridurre il costo della pianificazione e del coordinamento delle operazioni 

a causa dei processi semplificati all'interno di un'azienda. 

Tuttavia, l'integrazione verticale comporta anche costi strategici. I cambiamenti nella tecnologia o nella 

progettazione del prodotto possono creare una situazione in cui il fornitore interno fornisce un prodotto o 

un servizio inferiore o inappropriato. Tuttavia, la produzione integrata verticalmente non consente alle 

aziende di lasciare semplicemente il proprio fornitore per uno migliore. 

Basta guardare il produttore di sigarette canadese Imasco, che aveva integrato verticalmente la produzione 

del materiale di imballaggio nel suo processo di produzione. 

I cambiamenti tecnologici hanno reso il loro packaging inferiore rispetto ad altre varietà, ma il fornitore 

integrato non è riuscito a replicare il packaging migliore. Alla fine, Imasco cedette il fornitore, ma solo dopo 

tanto tempo e profitti persi. 

Final summary  

Il messaggio chiave del libro:  

Se vuoi essere il miglior del tuo settore, dovrai dedicare tempo ad analizzare e comprendere i tuoi 

concorrenti. Tutto quello che fanno e tutto ciò che dicono possono darti un'idea di come anticipare le loro 

mosse e ottenere un vantaggio competitivo. 

 

 

 

 



The Virgin Way: How to Listen, Learn, 
Laugh and Lead – Richard Branson 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Lezioni di vita dall'abbandono della scuola per miliardari. 

In quanto multi-miliardario e proprietario di centinaia di aziende di successo, Richard Branson conosce un 
paio di cose sulla leadership. Questo leggendario leader ha scritto un libro per condividere oltre quattro 
decenni di trionfi, insuccessi e lezioni sul modello di Leadership della Virgin. Ma come scoprirai, il marchio 
Branson non è costruito solo su una grande leadership. Scoprirai come la capacità di ascolto, lo spirito 
generoso e il gusto per il divertimento hanno plasmato la sua storia e la sua filosofia di vita. 

Dalla sua infanzia agli anni di abbandono scolastico all'apertura del suo primo negozio Virgin Records, 
assisterai alle esperienze formative di uno degli imprenditori più eccentrici del mondo e scoprirai che non ha 
mai avuto paura di fare le cose in modo diverso. Quindi siediti e goditi gli incredibili aneddoti di Branson su 
alcuni dei marchi più famosi del mondo. 

In queste pagine, scoprirai: 

• quale lezione di leadership ha imparato Branson da suo padre; 

• come la procrastinazione lo ha salvato dal crollo finanziario; 

• e perché agli innovatori viene sempre detto di no. 

L'educazione di Branson lo ha reso un leader compassionevole. 

I nostri genitori ci danno molto, dal loro tempo e attenzione al loro colore degli occhi. Ma che dire delle cose 

meno ovvie che ci rendono ciò che siamo, come la nostra personalità e la filosofia di vita in generale? Richard 

Branson crede che il suo approccio alla leadership sia tutto merito del modo in cui i suoi genitori lo hanno 

allevato. 

Da ragazzo, Branson visitava spesso il negozio locale per comprare barrette di cioccolato. Sfortunatamente, 

ha pagato la sua ossessione per il cioccolato rubando alcune monete dalla camera dei genitori. Quando il 

negoziante alla fine disse a suo padre Ted dei suoi sospetti, il giovane Branson si aspettava una poderosa 

punizione. 

Ma con sua sorpresa, suo padre non fece granché - non ha nemmeno ammesso che sapeva del furto. In 

realtà, tutto ciò che suo padre ha fatto è stato trattare suo figlio freddamente per il resto della giornata. 

Sebbene fosse sfuggito alla punizione, Branson non rubò mai più i soldi dei suoi genitori. Perché? Perché 

sapeva benissimo che aveva deluso suo padre - il silenzio di Ted lo rendeva chiaro, e non era necessario un 

rigido rimprovero. 

Da adulto e da datore di lavoro di decine di migliaia di persone, Branson ha cercato di seguire l’esempio di 

clemenza di suo padre. Quando Branson gestiva la Virgin Records, per esempio, si accorse che uno dei suoi 

dipendenti più giovani, una persona di talento, stava rubando dischi e li vendeva ad altri negozi. Sebbene 

Branson avesse tutte le ragioni per licenziarlo, ricordò la sua esperienza di furto e la gentilezza di suo padre. 

Così, dopo essersi confrontato privatamente con il dipendente a proposito del suo furto, gli diede una 

seconda possibilità e gli permise di mantenere il suo lavoro. Il risultato? Proprio come il giovane Branson, 



questo impiegato non ha mai più rubato nulla. Inoltre, divenne una grande risorsa per l'azienda, scoprendo 

diversi artisti di successo, tra cui il cantante Boy George. 

Sfortunatamente, l'atteggiamento umano di Branson è in contrasto con alcuni dei suoi colleghi 

contemporanei. Il presidente degli Stati Uniti e l'uomo d'affari miliardario Donald Trump, ad esempio, in 

precedenza era felice di denigrare pubblicamente le persone e licenziarle nel suo programma televisivo The 

Apprentice. Ciò potrebbe essere dovuto all'intrattenimento, ma rispecchia comunque i valori duri e autoritari 

che molti leader d'impresa sottoscrivono. 

Fortunatamente, però, questo non è il modo di fare le cose alla Virgin. 

La capacità di ascoltare veramente è il segreto non celebrato del successo aziendale 

Quando si tratta di qualità che cerchiamo in un leader, la capacità di ascolto è piuttosto in fondo alla lista. 

Invece, ci concentriamo sulla loro abilità nel parlare. 

Prendi in considerazione due stimati leader del ventesimo secolo, Winston Churchill e John F. Kennedy. Chiedi 

a chiunque cosa abbia reso grandi questi uomini, e probabilmente parleranno di grandi discorsi. In effetti, il 

discorso di Churchill nel "Finest Hour" del 1940 e il famoso discorso inaugurale di Kennedy nel 1961 hanno 

definito i lasciti di entrambi i leader. 

Ma nonostante le loro abilità oratorie fossero applaudite, i successi di Churchill e Kennedy derivano da molto 

di più. In realtà, Branson crede che questi grandi uomini debbano essere stati anche grandi ascoltatori. 

Secondo Branson, ascoltare è un'abilità tristemente sottovalutata nonché il marchio di molti leader 

eccellenti. 

Più di quarant'anni fa, Branson ha iniziato ad ascoltare attentamente ciò che gli altri avevano da dire e ad 

annotare diligentemente le loro osservazioni interessanti. Da adolescente, Branson ha intervistato il famoso 

romanziere John Le Carre per la sua rivista, Student. Sebbene di solito portasse un registratore alle sue 

interviste, era vecchio e raramente funzionava. Dunque, iniziò diligentemente a annotare le risposte del suo 

intervistato. E il comportamento non è cambiato - in questi giorni ha centinaia di quaderni, pieno di riflessioni 

proprie e di altri. 

E non è solo la carriera di Branson ad aver tratto benefici da una politica di ascolto attento e dal prendere 

appunti. Negli anni '90, ad esempio, Branson ha tenuto un discorso in Grecia sulla sua attività. Durante la 

sessione di domande e risposte con il pubblico, un giovane si è distinto. Non solo ha fatto domande eccellenti, 

ma ha anche ascoltato con attenzione per fare grandi domande di follow-up e ha persino scritto le risposte 

di Branson. 

Chi era questo giovane impaziente? Beh, allora era semplicemente il figlio di un ricco magnate delle 

spedizioni. Ma ai giorni nostri, è Sir Stelios Haji-Ioannou, fondatore di una delle compagnie aeree di maggior 

successo del Regno Unito, EasyJet. Per la mente di Branson, l'incredibile successo di Ioannou dimostra solo 

quanto la sete di ascolto e la passione per il prendere appunti possano portarti al successo. 

Un'azienda di successo è anche divertente 

Chiedi a qualcuno come è la cultura dell’azienda in cui lavora e probabilmente ti guarderà in modo assente. 

In effetti, per molti di noi, l'unico modo in cui pensiamo di vivere una cultura aziendale in ufficio è quando 

mangiamo yogurt alla nostra scrivania. Ma ciò non rappresenta il modo di fare le cose alla Virgin. In realtà, 

Branson è d'accordo con Peter Drucker, il saggio consulente che ha affermato: "La cultura mangia la strategia 

per colazione". 

Che aspetto ha una cultura aziendale vincente? 



Beh, Branson crede che tutto dipenda da tutti, dai dirigenti ai dipendenti junior, che sono molto seri, seri nel 

divertirsi. Infatti, prima che la Virgin diventasse il colosso degli affari di oggi, l'organizzazione consisteva in 

poco più di Branson e dei suoi compagni di lavoro che tiravano su i sacchi di fagioli nell'unico negozio della 

Virgin Records, divertendosi. Questo era semplicemente un gruppo di persone che amava il proprio lavoro e 

la compagnia dei propri colleghi. 

Certo, a volte era difficile. Il duro lavoro e le lunghe ore di lavoro erano spesso parte dell’equazione. Ma la 

ragione per cui oggi Virgin ha tanto successo è che tutte le persone hanno lavorato tanto quanto si sono 

divertite. Fare festa fino a tarda notte è usuale alla Virgin. Branson ha anche assistito a questa cultura del 

divertimento in altre organizzazioni di successo. Una società che esemplifica questa cultura è Southwest 

Airlines, una compagnia aerea low cost con sede in Texas. Per gran parte dei suoi 40 anni di storia il fondatore 

Herb Kelleher ha guidato la compagnia. 

Dando l’esempio, Herb ha sempre cercato di portare un po' di divertimento nella sua attività. Quando un 

concorrente ha citato in giudizio Southwest per aver plagiato il proprio motto di marketing "Just Plane 

Smart", Herb ha convinto il CEO della compagnia a risolvere la loro disputa con un braccio di ferro! Anche i 

loro clienti sono trattati con senso dell'umorismo dello staff di cabina. Un gruppo di passeggeri una volta salì 

sul loro aereo e gli assistenti di volo non si vedevano da nessuna parte. Dove erano? Nascosti nei cestini, da 

cui saltarono fuori gridando: "Sorpresa!" 

Il risultato di tutto ciò? Southwest Airlines non è solo un ottimo posto dove lavorare, ma in un settore 

notoriamente competitivo, è anche l'unica compagnia aerea nella storia ad aver ottenuto un profitto per 

quaranta anni consecutivi! 

La fortuna favorisce i coraggiosi e i ben preparati. 

Come puoi fare la tua fortuna? Bene, un filosofo antico ha saggiamente affermato che "la fortuna è ciò che 

accade quando l'opportunità incontra la preparazione". In altre parole, quando l'opportunità bussa, faresti 

meglio ad assicurarti di essere pronto ad accoglierla. Diamo un'occhiata a un esempio della vita di Branson 

per vedere cosa succede quando questi due elementi si incontrano. 

Il primo album che la giovane Virgin Records di Branson abbia mai pubblicato è stato Tubular Bells di Mike 

Oldfield. Sfortunatamente, sebbene l'album sia stato un successo nel Regno Unito, Branson ha avuto 

difficoltà a venderlo al capo dell'Atlantic Records, Ahmet Ertegun, che pensava che il disco sarebbe stato 

impopolare tra il pubblico americano. 

Un giorno, dopo molte telefonate da Branson, Ertegun si sedette nel suo ufficio e diede un altro ascolto a 

Tubular Bells. Nel suo ufficio arrivò il regista William Friedkin, che immediatamente chiese quale fosse la 

musica. In quel momento, Friedkin decise che sarebbe stata perfetta come colonna sonora del suo film in 

uscita. Il film era The Exorcist, un film horror di grande successo. Atlantic Records non solo comprò l'album, 

ma il film lo portò anche alla fama mondiale. 

Ovviamente, il fatto che Friedkin sia entrato e abbia ascoltato il disco è stata una grande fortuna, ma Ertegun 

avrebbe ascoltato quell'album se Branson non gli avesse fatto pressioni per dargli un’altra opportunità? 

Probabilmente no. 

Un altro ingrediente chiave per avere fortuna è il coraggio. Quando l'amico di Branson, Antonio, era studente 

alla Stanford University, ha casualmente fatto una conversazione con uno sconosciuto accanto a lui in coda 

al cinema, che si è rivelato essere anche lui uno studente. Spontaneamente, hanno deciso di andare a 

prendere un caffè insieme, dove lo sconosciuto ha detto ad Antonio che lui e un amico stavano per lanciare 

una società. 



Quando finirono il caffè, lo sconosciuto gli mostrò a cosa stava lavorando. Sebbene la loro ricerca fosse 

troppo tecnica per essere compresa appieno, Antonio pensò che l'idea avesse del potenziale, e il giorno dopo 

si impegnò a dare allo studente i $ 10.000 che aveva risparmiato per comprare una macchina. Questo gli ha 

portato una quota dell'1% nella loro nascente attività. 

Una mossa abbastanza coraggiosa! Alcuni potrebbero addirittura dire sconsiderata. Che cosa era quel 

business? Oggi è noto come Google - quello straniero era Sergey Brin. Antonio ha ancora la sua quota dell'1 

percento, ma ora vale miliardi di dollari. Certo, è stato fortunato ad andare a prendere un caffè quel giorno. 

Ma questa fortuna non avrebbe significato nulla se Antonio non avesse avuto il coraggio di correre un grosso 

rischio con i suoi soldi. 

Procrastina la tua strada verso una grande decisione. 

Prendere decisioni importanti è probabilmente la parte più importante dell'essere un leader. In qualità di 

top-decision maker di Virgin, Branson sostiene che non esista una formula segreta per effettuare la scelta 

corretta ogni volta. Infatti, dopo decenni in cui ha preso decisioni spesso corrette, ma a volte sbagliate, c'è 

solo una cosa di cui è sicuro: le migliori decisioni di solito richiedono tempo. 

È interessante notare che Branson non ha sempre adottato un approccio al processo decisionale così 

misurato. In effetti, per la maggior parte della sua carriera, ammette di aver preso le decisioni in modo 

audace, con risultati diversi. 

L'ingresso di Virgin nel settore dell'aviazione, ad esempio, fu il risultato di una decisione rapida e istintiva da 

parte di Branson. Invece di commissionare numerose ricerche di mercato che di solito accompagnano una 

mossa enorme, decise che il suo istinto fosse sufficiente e lanciò rapidamente Virgin Atlantic e, 

successivamente, Virgin Blue. 

Sebbene queste due avventure si siano rivelati grandi successi commerciali, il giudizio affrettato di Branson 

non è sempre stato così indovinato. Una decisione simile, ad esempio, è stata lanciare la soda Virgin Cola nel 

1984 e Virgin Brides, un'azienda di abiti da sposa, nel 1996. Sfortunatamente, nessuna di queste iniziative è 

stata redditizia. 

Al giorno d'oggi, da imprenditore esperto con decenni di successi e fallimenti alle spalle, Branson sostiene un 

approccio decisionale noto come “procrastinazione intenzionale”. In altre parole, quando deve prendere una 

decisione, lui e il suo team impiegano il maggior tempo possibile per elaborare la migliore linea d'azione. 

Questa strategia prudente si è rivelata molto gratificante. 

Diversi anni fa, ad esempio, Branson è stato contattato da Goldman Sachs, che gli ha offerto l'opportunità di 

investire in un prodotto finanziario poco conosciuto. Quasi immediatamente, i membri del team “Virgin 

Money” di Branson raccomandarono di saltare a bordo. Tuttavia, poiché Branson stesso non aveva mai 

sentito parlare di quel prodotto finanziario, ha insistito affinché la sua squadra scavasse più a fondo e 

cercasse di scoprire ulteriori potenziali aspetti negativi dell'investimento. Alla fine, dopo un'intensa ricerca, 

e con Goldman Sachs che lo spingeva a rispondere, Branson declinò educatamente. 

È interessante notare che quel prodotto finanziario si è rivelato essere un mutuo subprime, che avrebbe 

contribuito a far esplodere il mondo delle imprese nel 2007 e causato un crollo finanziario globale. Inoltre, 

nel 2010, Goldman Sachs è stata multata per $ 550 milioni per aver fornito informazioni fuorvianti e 

incomplete ai potenziali investitori. Come Branson ora sa, la Virgin ricevette delle informazioni incomplete. 

Fu solo grazie alla sua scelta di procrastinare la decisione che la Virgin non perse molti soldi, così come la loro 

reputazione, nello scandalo. 

La conoscenza convenzionale è spesso il nemico dell'innovazione. 



Come innovatore, la tua più grande sfida è spesso persuadere gli scettici che la tua idea funzionerà. Nel 

sedicesimo secolo, Bayazid II, sultano dell'Impero ottomano, volle costruire un ponte sul fiume Bosforo di 

Istanbul, così da collegare l'Europa e l'Asia. Sfortunatamente, gli ingegneri del tempo erano perplessi. Alla 

fine, il Sultano chiese a un artista italiano di nome Leonardo da Vinci di elaborare un progetto. 

Incredibilmente, da Vinci realizzò un progetto molto bello, basato su concetti matematici all'avanguardia che 

sarebbe stato sicuro di poter mettere in pratica. Ma il resto del mondo dell'ingegneria derise i suoi sforzi e 

disse al Sultano che il progetto era troppo fantasioso per riuscire. Il ponte di Da Vinci non fu mai costruito. 

Dopo 500 anni, agli innovatori di oggi viene ancora detto no dai miopi contemporanei. Fortunatamente, nella 

sua carriera visionaria, Branson non ha lasciato che gli oppositori lo ostacolassero. Quando il primo Virgin 

Megastore è stato lanciato a New York, ad esempio, Branson ha scelto Times Square come location. Nel 1996, 

Times Square era considerata pericolosa - molti dissero a Branson che i newyorkesi semplicemente non 

sarebbero andati in quella parte della città. 

Bene, si sbagliavano. Non solo il megastore di Times Square ha iniziato rapidamente a fare vendite settimanali 

di oltre $ 1 milione, ma la sua presenza ha contribuito a innescare la riqualifica dell'intera area di Times 

Square. 

Questa non è l'unica volta che Branson ha smentito i suoi oppositori. Ad esempio, dopo il lancio di Virgin 

Atlantic, Branson si è reso conto che circa il 40% del tempo medio di viaggio del passeggero veniva 

effettivamente speso a terra, spesso in attesa nella sala partenze. Così, ha deciso di rendere questa 

esperienza tanto lussuosa quanto quella di volare. 

Mentre altre compagnie aeree trascuravano i loro passeggeri a terra, offrendo loro poco più di un caffè, 

Virgin Atlantic inaugurava saloni di clubhouse che offrivano pasti da seduti, centri commerciali, tagli di capelli 

e persino massaggi. Inoltre, questi incredibili benefici erano tutti inclusi nel prezzo del volo e i critici di Virgin 

ritenevano che ciò avrebbe reso tali voli finanziariamente insostenibili. Ancora una volta, però, i critici di 

Branson si sbagliavano. 

In effetti, i benefici di Virgin Atlantic erano così desiderati dai passeggeri che anche i clienti fedeli ad altre 

compagnie aeree iniziarono a lasciare i concorrenti di Virgin che iniziarono a battersi per aggiungere eleganti 

salotti alle proprie offerte. Quindi non lasciare che la conoscenza convenzionale ti ostacoli. Se hai una grande 

idea, perseguila! 

I leader di domani devono essere guidati verso l'imprenditorialità. 

Branson è orgoglioso di dire che il modo di fare le cose alla Virgin è di dare sempre una mano ai giovani che 

diventeranno la prossima generazione di imprenditori. Naturalmente, trovare imprenditori in erba e dotarli 

delle competenze necessarie per avere successo non può essere fatto solo dal mondo degli affari. 

Ecco perché Branson invita le scuole a sfruttare l'enorme potenziale che hanno a disposizione e a cambiare 

il modo in cui insegnano ai nostri figli. Avendo abbandonato la scuola all'età di 16 anni, Branson ha sempre 

creduto che il sistema scolastico tradizionale attribuisca troppo poca importanza alle competenze necessarie 

per una carriera imprenditoriale. 

Gli imprenditori del futuro, ad esempio, dovranno assumersi dei rischi, affrontare il fallimento e non avere 

paura di sfidare le convenzioni. Se passi un po' di tempo a parlare con il ragazzo medio, probabilmente noterai 

che hanno molte di queste qualità. 

Sfortunatamente, molte scuole credono che i giovani liberi pensatori debbano reprimere queste qualità 

quando sono in classe. E con cosa sono sostituite? Lo status quo. Invece di incoraggiare i bambini a realizzare 

il loro vero potenziale o ad assecondare la loro curiosità e vedere a quale carriera conduce, gli insegnanti 



incoraggiano i bambini ad entrare negli stessi posti di lavoro che probabilmente gli erano stati suggeriti a loro 

volta dai loro insegnanti. 

Il risultato di questo approccio è che ai bambini viene insegnato un curriculum obsoleto, in cui l'algebra è 

valutata oltre la comprensione delle emozioni umane, e il calcolo viene insegnato al posto del pensiero 

critico. 

Quindi, come possono le nostre scuole iniziare a preparare i nostri figli per il futuro? 

Fondamentalmente, hanno bisogno di coinvolgere gli imprenditori della vita reale in classe per iniziare a 

parlare ai giovani del loro lavoro. Branson ricorda ancora con frustrazione che l'unico lavoro di cui i suoi 

insegnanti abbiano mai parlato era l’insegnante! Per aprire gli occhi dei giovani a un mondo di possibilità, gli 

educatori devono impegnarsi con coloro che hanno scelto percorsi diversi. 

Inoltre, se sei un imprenditore che parla con i giovani, non aver paura di concentrarti sui tuoi fallimenti, così 

come sui tuoi successi. Ricorda, i racconti di resilienza di fronte alle avversità sono altrettanto preziosi per i 

giovani come quelli di trionfo. 

Final Summary 

Il messaggio chiave in questi aneddoti è il seguente: 

Il successo negli affari è una combinazione di duro lavoro, fortuna e coraggio di seguire le tue convinzioni. 

Come imprenditore di successo fenomenale, Branson ha imparato che fare le cose a modo proprio è quasi 

sempre meglio che attenersi allo status quo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Mastering the Market Cycle: Getting 
the Odds on Your Side – Howard 
Marks 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Comprendere i cicli di mercato e diventare un investitore esperto. 

Immagina di essere un investitore finanziario di successo, con la tua società di gestione del capitale e oltre 

40 anni di esperienza nel mercato. Quali sono secondo te le domande che i tuoi clienti ti farebbero di più? 

Secondo l'autore, che sembra essere proprio tale investitore, le domande più comuni riguardano i cicli di 

mercato. Più di ogni altra cosa, i clienti vogliono sapere come posizionarsi all'interno del ciclo di mercato 

attuale, dove si trovano al suo interno e come si svilupperà. Il mercato sta andando bene, i prezzi salgono, o 

stanno andando male, con i prezzi in calo? 

Bene, in questi cenni si mira a rispondere a tali domande. Spesso sottovalutati e di solito poco compresi, i 

cicli - in un particolare mercato o in un'intera economia - sono il fulcro di rendimenti degli investimenti 

superiori. Alla fine del libro, dovreste avere un'idea di come funzionano e, quindi, essere molto più vicini a 

diventare un investitore superiore. 

Rapidamente potrete imparare anche: 

 Perché gli investitori dovrebbero andare contro la corrente finanziaria; 

 Perché ai fallimenti seguono i boom; e 

 Perché i mercati privi di rischio sono quelli più rischiosi. 

Gli investitori fanno del loro meglio per acquistare beni di alto valore ad un prezzo basso. 

Iniziamo con una domanda di base. Chi è un investitore? È una persona il cui compito è quello di investire in 

una serie di attività, compreso un pacchetto noto come portafoglio, che spera aumenti di valore con il passare 

degli anni.  

Come fa a sapere quali investimenti acquisteranno valore? Beh, lui non lo sa. Sebbene alcune supposizioni 

abbiano più probabilità di essere corrette rispetto ad altre, un investitore non sa mai veramente quale sarà 

l'esito di un investimento. Tutto ciò che può fare è istruire sé stesso nell'arte di fare ipotesi plausibili. 

Ma questa non è un’arte facile da padroneggiare. Per i principianti, è praticamente impossibile prevedere il 

futuro lontano con maggiore precisione rispetto ad altri investitori. È probabile che ne sappiano quanto voi 

su imminenti eventi economici, geopolitici o di mercato su vasta scala, come guerre, crolli del mercato 

azionario o l'avvento di nuove tecnologie. Perché? Beh, voi e loro probabilmente state leggendo gli stessi 

articoli e guardando gli stessi dati, quindi le loro ipotesi sugli eventi futuri saranno probabilmente buone 

come le vostre. 

Quindi puoi dimenticare le previsioni a lungo termine. È molto più saggio prestare attenzione a ciò che 

l'autore chiama "il conoscibile" e basare le tue previsioni a breve termine su tale conoscenza. 

Il conoscibile è l’insieme di tutte le informazioni che puoi ottenere sul valore reale di una determinata risorsa. 

Ad esempio, se stai pensando di investire in una società, vorresti guardare in base al valore reale delle attività 

di quella società e confrontare quel valore con il prezzo di una quota di quella società. Se il prezzo sottovaluta 

il valore reale, potresti essere davanti a un ottimo investimento. 



Quindi l'obiettivo è abbastanza semplice: si vogliono acquistare beni quando sono a buon mercato e 

aspettare gli sviluppi del mercato per far salire il loro prezzo.  

Ad esempio, immagina che il mercato immobiliare si sia schiantato e i costruttori siano inadempienti sul 

debito e costretti ad abbandonare i loro progetti di costruzione. Potresti riuscire a riorganizzare strutture il 

cui valore in materiali supera il prezzo al quale stai acquistando. 

Fare questo, ovviamente, aumenterà le probabilità che il tuo portafoglio acquisisca valore in futuro. 

Ora, alcuni investitori direbbero che questo è tutto ciò che il lavoro comporta - comprare a poco e vendere a 

molto. Ma l'autore sostiene che l'investitore esperto dovrebbe, e spesso lo fa, considerare una terza 

componente: i cicli finanziari. 

I cicli sono simili ai modelli naturali, anche se non sono altrettanto prevedibili. 

Allora, cos'è un ciclo? 

Bene, l'autore lo definisce come un modello ripetitivo. Ad esempio, nel mondo naturale, i cicli abbondano. Il 

giorno diventa notte, che a sua volta diventa di nuovo giorno. La primavera si trasforma in estate, l’estate in 

autunno, l’autunno in inverno e l’inverno, infine, riconduce alla primavera. 

Fortunatamente per noi, questi cicli naturali si ripresentano così regolarmente che possiamo pianificare le 

nostre vite intorno a essi con un così alto livello di certezza che è relativamente facile posizionarci 

vantaggiosamente all'interno di essi. 

I cicli seguiti dai mercati e dalle economie non sono molto prevedibili come il sole o il cambiamento delle 

stagioni. Ma ciò non significa che non esistano. 

Immagina che la terra non orbiti attorno al sole ad una velocità prevedibile. A volte la sua orbita potrebbe 

accelerare e talvolta rallentare - e sebbene completi sempre la sua orbita, non ci sarebbe modo di sapere 

quando il giorno potrebbe diventare notte, o viceversa. 

È così che funzionano i cicli di mercato. Non si sa quando il giorno di una positiva ripresa del mercato potrebbe 

trasformarsi nella notte di una recessione. Il modello può essere chiaro a lungo termine, ma, a breve termine, 

c'è molta varietà. 

Quindi non possiamo discutere di cicli economici e di mercato in termini di certezze. Ma possiamo parlare di 

loro in termini di tendenze. Una tendenza è qualsiasi cosa che un investitore informato pensa possa accadere, 

così come i suoi calcoli riguardo al grado di tale probabilità. 

Ad esempio, dopo un boom del mercato, quando i prezzi sono saliti a livelli insostenibili e l'ottimismo degli 

investitori sta aumentando, ci sarà quasi sicuramente un crollo, dove i prezzi caleranno bruscamente e gli 

investitori diventeranno timorosi e depressi. Esattamente quando succederà quel crollo, e esattamente 

quanto sarà grave, è del tutto imprevedibile. Ma questo non significa che un investitore, di fronte a una bolla, 

non possa sistemare il suo portafoglio per anticipare il fallimento. 

Come funziona esattamente il ciclo del boom-crollo è quello che esploreremo nel prossimo paragrafo.  

I mercati hanno cicli diversi tra il lungo termine e il breve termine.  

Quindi, come tendono a comportarsi i cicli di mercato? Beh, possiamo dire della ciclicità finanziaria ciò che 

ha detto Mark Twain della storia: non si ripete, ma fa rima. In altre parole, non esistono due cicli esattamente 

uguali, ma tendono a seguire lo stesso schema ripetitivo. 



Questo modello può forse essere meglio dimostrato prendendo in considerazione un esempio estremo: la 

bolla delle dot-com e il successivo crollo, dal 1995 al 2002, un ciclo di espansione forzata che è stato guidato, 

in larga misura, dall'intervento dei venture capitalist. Ecco cosa è successo. 

A metà degli anni '90, l'uso di Internet negli Stati Uniti aumentò: un avvento che avrebbe dovuto creare 

enormi opportunità di guadagno finanziario. I venture capitalist iniziarono presto a investire in società online, 

che nascevano come funghi, anche se la maggior parte di loro avevano poche prospettive di diventare 

effettivamente redditizie. 

Nell'eccitazione generale, le azioni hanno raggiunto livelli senza precedenti, con i fondi di venture capital che 

hanno riportato rendimenti a tre cifre. Ciò attrasse ancora più capitale e, in poco tempo, furono create troppe 

compagnie online. Si era formata una bolla. 

Inevitabilmente, la maggior parte di queste aziende fallì. Molti investitori di venture capital hanno subito 

perdite del 100% e le quotazioni delle azioni sono crollate. La bolla era esplosa. 

Se dovessi rappresentare questo evento, avrebbe una forma simile a una guglia di una cattedrale, con un 

brusco aumento degli investimenti di capitale di rischio a partire dal 1999, con un picco nel 2000 e una brusca 

diminuzione successivamente nello stesso anno. 

Da allora, tuttavia, gli investimenti in capitale di rischio si sono ripresi in larga misura. In effetti, se guardi un 

grafico, vedrai che è risalito a metà della sua altezza del 2000. 

In altre parole, in media, il mercato del capitale di rischio è cresciuto negli ultimi 20 anni, ma nel breve periodo 

ci sono state variazioni selvagge, con prezzi che hanno raggiunto il picco nel 2000 e che sono precipitati nel 

2002. 

In generale, questo è il modello seguito da quasi tutti i mercati, le economie e le aziende, anche se su scala 

meno estrema. Gradualmente e in media, crescono. Possiamo chiamare questa crescita media “tasso di 

crescita secolare”, con "secolare", in questo contesto, che significa persistere per un lungo periodo di tempo. 

Nel breve periodo, tuttavia, la crescita oscilla su e giù attorno a questa tendenza secolare. Esploreremo il 

motivo per cui ciò avviene nel prossimo paragrafo. 

Il principale driver delle fluttuazioni del mercato nel breve periodo è la psicologia degli investitori, a cui è 

difficile resistere. 

Nella vita di tutti i giorni, gli estremi emotivi sono relativamente rari. Potremmo avere brutte e belle giornate, 

ma la maggior parte delle persone non trasforma l'euforia estrema in disperazione. 

Quindi può sorprendere il fatto che uno dei motivi principali per gli alti e bassi del mercato a breve termine 

sia l'emozione umana - in particolare, una fluttuazione tra l'avidità guidata dall’euforia e la paura guidata 

dalla disperazione. 

Ecco come funziona. 

Durante i periodi di crescita significativa, come quella guidata dal venture capital tra il 1995 e il 2000, gli 

investitori diventano deliranti. Credono che la crescita durerà per sempre. O troppo giovani per ricordare i 

cicli del passato o troppo fiduciosi nel potenziale di un nuovo mercato, tendono a ignorare il modello di picco-

e-crollo dei cicli del passato e affermano euforicamente che, questa volta, sarà diverso. 

Questa euforia si diffonde poi, portando altri investitori a comprare. I prezzi possono già superare di gran 

lunga l'importo ragionevole rappresentato dalla tendenza secolare, ma, o temendo di perdere un boom o 

inconsapevoli della possibilità di un fallimento, gli investitori continuano a partecipare. 



Poi, ad un certo punto, la paura inizia a prendere piede. Gli investitori si rendono conto che i prezzi 

potrebbero essere aumentati troppo e che potrebbero presto calare. Iniziano quindi a vendere, facendo 

scendere i prezzi, il che fa perdere fiducia agli altri investitori, finché tutti vendono e i prezzi scendono al di 

sotto della tendenza secolare. 

È estremamente difficile resistere alla mentalità della massa che un mercato in forte espansione prevede. 

Persino Isaac Newton, spesso considerato uno dei principali geni di tutti i tempi, non riuscì a resistervi. 

Nel gennaio del 1720, Newton ricopriva un ruolo di prestigio nella zecca d'Inghilterra, quindi aveva una certa 

familiarità con la finanza. A quel tempo, lo stock della South Sea Company era di £ 128. Ma poi il prezzo ha 

cominciato a salire. Comprendendo che l'aumento era guidato da investimenti speculativi, Newton 

saggiamente vendette le sue 7.000 sterline di azioni. 

Aveva previsto correttamente il ciclo imminente. A giugno, i corsi azionari salirono alle stelle a 1.050 sterline 

e, a settembre, scesero a meno di 200 sterline. 

Ma ecco il punto, Newton non è stato in grado di attenersi al suo piano. Dopo aver visto quelli intorno a lui 

fare una quantità ridicola di denaro, ha riacquistato le sue azioni nel punto più alto, e poi ha perso tutto - più 

di £ 20.000! - nel successivo crollo. 

La lezione? Vale la pena resistere alla mentalità della massa quando prende il sopravvento l'avidità guidata 

dall’euforia. Ma è altrettanto importante resistere alla paura guidata dalla disperazione. Ne parleremo 

successivamente. 

È più saggio investire quando il rischio sembra alto e vendere quando il rischio sembra basso. 

Ogni giorno, innumerevoli investitori monitorano da vicino i media e prestano attenzione agli alti e bassi di 

questo o quel mercato. Ma pochi di loro prestano sufficiente attenzione a ciò che dicono le informazioni che 

hanno raccolto sulla loro posizione nell'attuale contesto di investimento. 

L'investitore esperto, al contrario, dà a queste cose tutta la sua attenzione. 

Questo ha perfettamente senso. Dopotutto, quando gli investitori si sentono euforici e avidi, smettono di 

pensare ai rischi, e continuano a comprare anche quando i prezzi hanno raggiunto livelli irragionevoli e la 

possibilità di un crollo è altissima. 

Durante le espansioni del mercato, anche i rendimenti degli investimenti rischiosi sono minimi. Dal momento 

che tutti acquistano euforicamente, i venditori possono richiedere prezzi elevati e offrire premi di rischio 

miseri, aumentando ulteriormente il rischio di perdita. 

Quindi se inizi a sentire cose come "il mercato non può fallire” e "questa volta è diverso", faresti bene a 

procedere con cautela. 

Il rovescio della medaglia è che quando gli investitori si sentono senza speranza e timorosi - nel caso, ad 

esempio, di un crollo del mercato o di un fallimento - il rischio sarà al minimo. Tutti gli investitori che hanno 

perso denaro rimarranno timidamente in disparte, credendo che il mercato sia ora bloccato in un declino 

eterno. 

Ma è a questo punto che i premi di rischio e la probabilità di una ripresa del mercato sono più alti! 

In breve, è più rischioso investire quando si pensa che gli investimenti siano privi di rischio, ed è meno 

rischioso quando si ritiene che l'investimento sia generalmente ad alto rischio. 

L'autore ha approfittato di questa verità già nel 2010. Dopo la crisi finanziaria del 2007-2008, la costruzione 

delle case si è sostanzialmente arrestata. In effetti, nel 2010, il numero di cantieri delle nuove abitazioni negli 



Stati Uniti sono stati i più bassi dal 1945, quando la Seconda Guerra Mondiale aveva gravemente depresso il 

mercato immobiliare. 

Tuttavia, nel 2010 la popolazione era considerevolmente più alta di quanto non fosse nel 1945, e la 

popolazione genera una domanda abitativa a lungo termine. 

Quindi la cifra chiave era il rapporto tra l'edilizia abitativa e la popolazione, e quella cifra nel 2010 era circa 

metà del livello del 1945. 

In un linguaggio semplice, il mercato immobiliare era molto depresso, ma il livello della popolazione garantiva 

essenzialmente che la domanda di case aumentasse. 

Quindi, nonostante l’idea prevalente - che il mercato immobiliare non si sarebbe mai ripreso - l'autore ei suoi 

colleghi hanno acquistato la più grande società di costruzioni private in Nord America, un investimento che 

ha più che ripagato. 

La crescita economica a lungo termine è guidata dal numero di ore lavorate e dalla produttività per ora 

lavorata.  

Ora hai un senso generale dei cicli di mercato nel breve termine e dei potenziali benefici per poter prestare 

attenzione alla tua posizione all'interno di essi. Ma che dire di questa tendenza secolare alla base? Se il tasso 

di crescita secolare è sempre positivo, non potresti semplicemente investire e lasciare che i tuoi soldi stiano 

lì, permettendo ai cicli nel breve termine di annullarsi a vicenda mentre tu guadagni dalla crescita graduale 

del trend secolare? 

Bene, ecco la cosa: la tendenza secolare attraversa essa stessa i cicli, anche se sono più lunghi. 

Ciò diventa chiaro quando si guarda alla tendenza del prodotto interno lordo (PIL) negli Stati Uniti. Un modo 

per calcolare il PIL è moltiplicare il numero di ore lavorate in una nazione per il valore dell'output di ogni ora. 

Ciò significa che ci sono due modi principali in cui una nazione può aumentare il suo PIL: o aumentando il 

numero di ore lavorate o aumentando il livello di produttività all'ora. 

Il modo più ovvio per aumentare il numero di ore lavorate all'interno di una nazione è aumentare il numero 

di lavoratori - e, in effetti, l'aumento del PIL è correlato alla crescita della popolazione. 

Ad esempio, dopo la seconda guerra mondiale, il tasso di natalità negli Stati Uniti è aumentato 

significativamente, un fenomeno comunemente indicato come baby boom. Quando i bambini nati tra la fine 

degli anni '40 e l'inizio degli anni '60 raggiunsero l'età lavorativa, l'economia statunitense ebbe una crescita 

significativa, semplicemente perché c'erano più persone che lavoravano. Questo aumento delle ore lavorate 

ha portato alla crescita economica. 

Il secondo modo per aumentare il PIL a lungo termine - aumentare la produttività all'ora - dipende dalla 

tecnologia. 

Ad esempio, tra la fine del 1700 e l'inizio del 1800, le macchine a vapore e ad acqua hanno iniziato a sostituire 

i lavoratori umani in determinati campi e ad eseguire i loro lavori con maggiore efficienza. Nel frattempo, i 

lavori che un tempo erano stati fatti lentamente in piccoli negozi iniziarono a essere completati in grandi 

fabbriche a una velocità vertiginosa. Il risultato? Crescita economica. 

Il PIL degli Stati Uniti tende a crescere ad un tasso tra il 2 e il 3% all'anno. Ma ricorda: questa è la crescita 

media. Ciò non significa che non possano esserci recessioni economiche a lungo termine, dopo le quali 

occorrono non anni ma decenni per riprendersi. 



I tassi di natalità possono diminuire per una serie di motivi, come guerre, condizioni economiche sfavorevoli 

e tendenze sociali come l'attuale propensione dei giovani americani a rinviare la formazione di una famiglia. 

A lungo termine, la conseguente riduzione della forza lavoro può determinare un ampio crollo economico. 

In breve, non è saggio affidarsi a giorni futuri luminosi che potrebbero non arrivare mai. Ecco perché 

l'investitore esperto resta vigile nei cicli a breve termine e si posiziona di conseguenza. 

Final Summary  

Il messaggio chiave del libro è:  

I cicli di mercato, l’economia in generale e le singole aziende seguono uno schema particolare: a lungo 

termine, tendono a crescere, seguendo quella che viene definita una tendenza secolare. Nel breve periodo, 

tuttavia, fluttuano molto, oscillando attorno a questa tendenza secolare. L'investitore migliore è colui che 

presta attenzione a questi cicli, aggiustando la sua posizione e collocando il suo portafoglio in modo da 

trarre beneficio dai suddetti cicli. 

Consiglio attuabile:  

Molte persone nel mondo finanziario rimangono in una specie di bolla. Prestano attenzione solo ai media e 

alle relazioni finanziarie, raramente leggono libri che non rientrano nel loro campo. Puoi imparare molto sui 

cicli leggendo libri di storia - considera il ciclo che l'impero romano ha attraversato - o anche leggendo i 

romanzi. Quindi non limitarti a un particolare genere e tieni d'occhio le lezioni applicabili! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



AI Superpowers: China, Silicon 
Valley and the New World Order – 
Kai-Fu Lee 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Che vantaggio ne ricavo? Scopri dove stanno andando la Cina e gli Stati Uniti mentre ci dirigiamo verso la 

nuova economia AI. 

Con auto senza conducente, droni antincendio e programmi di posta elettronica che terminano le frasi, non 

si può sfuggire al fatto che l'intelligenza artificiale (AI) continuerà a trovare applicazioni nelle nostre vite 

quotidiane. C'è anche un piccolo dibattito riguardo al fatto che gli Stati Uniti e la Cina abbiano attualmente 

la più grande concentrazione di menti brillanti che lavorano per sviluppare queste applicazioni. 

La Cina è così determinata a diventare la superpotenza mondiale nell'intelligenza artificiale che sta facendo 

tutto il necessario per aprire la strada a questo settore in forte espansione. Ciò include un forte 

sovvenzionamento dell'affitto per le start-up AI-tech e la creazione di sportelli unici per facilitare il lancio di 

una nuova start-up. Il governo cinese sta persino assicurando posti in scuole molto competitive per i bambini 

dei dirigenti delle start-up. 

È sufficiente per far cadere i giganti della Silicon Valley? L'autore Kai-Fu Lee ha trascorso anni sia nella Silicon 

Valley che nel suo equivalente cinese, Zhongguancun. Egli crede che la Cina sia in una buona posizione per 

battere la Silicon Valley, per regnare suprema nella nuova economia basata sull'intelligenza artificiale e quindi 

per cambiare l'ordine mondiale. 

In questo libro, scoprirai: 

 in che modo la versione cinese di Groupon è diventata una delle più grandi start-up del mondo; 

 come WeChat è diventata la più grande super-app del mondo; 

  in che modo il cancro ha indotto l'autore a ripensare al nostro rapporto con l'intelligenza artificiale. 

Grazie a passi da gigante nella conoscenza approfondita, siamo sul punto di avere un'economia AI. 

Fino a poco tempo fa, se la gente parlava di intelligenza artificiale (AI), era probabilmente nel contesto della 

fantascienza. Ma al giorno d'oggi, tutti, da studenti a amministratori delegati, si stanno chiedendo quale tipo 

di modifiche l'AI ha in serbo per noi nei prossimi anni. 

Infatti, tenendo dei convegni nelle scuole e ai dirigenti aziendali, l'autore ha scoperto che gli studenti cinesi 

dell'asilo gli fanno le stesse domande degli amministratori delegati, come "Avremo insegnanti di intelligenza 

artificiale?" e "Che tipo di lavoro avremo in futuro?". 

Mentre l'emergere dell'AI nel mondo reale può sembrare una cosa relativamente nuova, si sta preparando 

da decenni e solo ora ha iniziato a essere un importante strumento di business grazie a una svolta 

nell'apprendimento approfondito. 

La storia di come siamo arrivati alla conoscenza approfondita risale agli anni '50, quando ricercatori come 

Marvin Minsky e John McCarthy avevano l'obiettivo di infondere ai computer intelligenza umana. E quando 

l'autore iniziò a farsi coinvolgere in questo campo nei primi anni ottanta, c'erano due tipologie di persone 

che lavoravano su questo: le persone che seguivano le regole e altre la rete neurale. 



L'AI basata su regole riteneva che i risultati migliori sarebbero venuti dalle macchine di programmazione con 

una regola alla volta, come "i gatti hanno orecchie a forma triangolare". Il campo di rete neurale, d'altra 

parte, preferiva lasciare che la macchina apprendesse proprio come gli umani, attraverso l'esperienza. In 

questo modo, una macchina può analizzare un'immagine di un gatto e rispondere in modo errato, ma questo 

errore diventerà il dato da cui apprende. 

Ciò di cui l'AI basata sulla rete neurale aveva veramente bisogno erano molti dati da analizzare e una potenza 

di calcolo più veloce, che alla fine arrivò a metà degli anni 2000. Grazie a queste migliori condizioni, il 

ricercatore della AI, Geoffrey Hinton, è stato in grado di aggiungere la giusta quantità di strati ai "neuroni" e 

sostanzialmente di moltiplicare la potenza di elaborazione dell'AI a un livello completamente nuovo. 

Quando ciò accadeva, la rete neurale veniva rinominata in un apprendimento profondo. La grande svolta è 

stata resa pubblica in un concorso del 2012 quando il nuovo algoritmo di intelligenza artificiale di Hinton ha 

spazzato via la concorrenza con il riconoscimento visivo. 

All'improvviso, l'intelligenza artificiale è stata in grado di elaborare problemi complessi, riconoscere i modelli 

e ottenere risultati sorprendenti. Era chiaro che questa tecnologia era ora applicabile a tutta una serie di 

funzioni quotidiane, incluso il riconoscimento visivo e audio, il prendere decisioni finanziarie complesse e 

persino la guida di un'auto. Grazie all'apprendimento profondo, era in arrivo un'economia AI. 

Negli ultimi anni, la Cina è passata da essere imitatore a uno dei migliori contendenti. 

In Cina, l'intelligenza artificiale ha avuto quello che l'autore chiama un "momento Sputnik" nel 2016. È 

successo quando il programma AI noto come AlphaGo ha battuto il campione Go, Lee Sedol in un torneo di 

tre partite. 

Questi giochi avevano 280 milioni di spettatori cinesi incollati ai loro televisori, e molti avevano il cuore 

spezzato quando Lee, visibilmente commosso, aveva ammesso la sconfitta. Ma piuttosto che intristire lo 

spirito della gente, il popolo cinese è stato ispirato a sfruttare il potere dell'IA a proprio vantaggio - proprio 

come il lancio del satellite russo, Sputnik, che ha riunito gli americani nell’essere i primi sulla Luna. 

E proprio come John F. Kennedy dichiarò le intenzioni degli Stati Uniti di sbarcare sulla Luna, in seguito al 

torneo Go, il governo cinese lanciò un grido di battaglia dichiarando la propria ambizione di diventare il leader 

mondiale dell'innovazione AI entro i prossimi dieci anni. Ciò è particolarmente significativo, poiché solo pochi 

anni prima la Cina era conosciuta più per essere un centro di tecnologia copycat che per la sua innovazione. 

Infatti, nei primi anni 2000, la Cina stava copiando ogni prodotto di successo della Silicon Valley. Ciò ha spinto 

molti in Occidente a non considerare la Cina come un concorrente innovativo. Ciò che i dubbiosi non sono 

riusciti a riconoscere è che, essendo degli imitatori, gli imprenditori cinesi stavano effettivamente imparando 

a creare i propri prodotti di livello mondiale. 

Il miglior esempio potrebbe essere Wang Xing, che ha creato siti come copia di Friendster, Facebook, Twitter 

e Groupon. In tal modo, Wang non solo ha imparato a progettare prodotti senza cuciture, ma è diventato un 

concorrente temibile poiché sapeva come prosperare nello spietato mercato cinese. Quindi, nel momento in 

cui rivolse la sua attenzione al suo servizio di sconti, Meituan, era pronto a sovraperformare Groupon. 

Questa volta, Wang non ha copiato l'interfaccia. Lo ha reso cinese-friendly con un disegn molto fitto. Si è 

anche trattenuto all’inizio da spendere troppo per procacciarsi i clienti e invece si è concentrato a investire 

soldi per guadagnare clienti nel lungo termine, firmando accordi esclusivi con i fornitori e creando un sistema 

di pagamento rapido e affidabile. 

A differenza di Groupon, Wang non ha tentato di trovare una soluzione. Ha ampliato e offerto nuovi prodotti 

basati su tutto ciò che era popolare al momento, tra cui film, consegna di cibo e turismo locale. Così, nel 



2014, Groupon era in declino, vendendo per meno della metà della sua IPO, mentre Meituan stava 

diventando la quarta start-up più di valore al mondo. 

Il mondo online unico della Cina è una miniera d'oro per il tipo di dati, in cui l'AI prospera. 

Ci sono alcune differenze fondamentali tra le start-up della Silicon Valley e della Cina; la principale è quella 

tra avere un tocco “leggero” o “pesante”. 

Quando un'azienda ha un tocco leggero, fa una cosa e lascia da affrontare ad altri molti dettagli su quel 

servizio. Questo è lo stile delle compagnie della Silicon Valley come Uber, che collega le persone con una 

corsa, ma non si occupa della manutenzione delle auto e del rifornimento. 

L'equivalente cinese di Uber è Didi, e Didi possiede anche le stazioni di rifornimento e le officine che 

mantengono le loro corse in servizio. Questo approccio pesante è preferito in Cina, dal momento che in 

genere rende più difficile per un imitatore duplicare completamente un servizio. 

Avere un tocco pesante e controllare tutti gli aspetti di un servizio può anche portare a più dati, che è vitale 

per un buon prodotto di intelligenza artificiale. Infatti, la Cina è seduta sulla più grande miniera d'oro di dati 

del mondo. Questo è particolarmente vero quando si tratta di Tencent, la società dietro a WeChat, una 

superapp certificata che le persone usano praticamente per tutto. 

Per capire il fenomeno di WeChat, è importante capire che la maggior parte dei cinesi è costituita da utenti 

di Internet mobili, il che significa che la loro prima esperienza su internet è stata attraverso uno smartphone 

economico, piuttosto che un PC. Con questo in mente, WeChat è diventata l'app mobile che ti consente di 

fare tutto ciò che vorresti fare con un PC. 

Grazie alle mini app di WeChat, non puoi semplicemente chattare con gli amici, ma puoi anche ordinare cibo 

a domicilio, sbloccare una bici condivisa, acquistare generi alimentari, acquistare biglietti per il cinema, 

acquistare biglietti aerei, prenotare un appuntamento dal medico, chiedere una ricetta e proteggere alcuni 

dati - tutto senza lasciare WeChat. 

Molte di queste funzioni sono rese possibili da un'altra mini app: il WeChat Wallet, che è stato introdotto nel 

Capodanno cinese 2014. Ogni Capodanno, c'è la tradizione di inviare ai propri cari una busta rossa con dentro 

soldi. WeChat ha permesso agli utenti di farlo elettronicamente, senza costi di transazione, ed è stato un tale 

successo che al momento del lancio, cinque milioni di persone hanno collegato i loro conti bancari a WeChat 

e inviato 16 milioni di buste rosse elettroniche. 

La Cina è pronta per essere la superpotenza per quanto riguarda l'intelligenza artificiale di Internet, ma 

non l'intelligenza artificiale nel business. 

L'AI sta arrivando nelle nostre vite quotidiane in quattro ondate. 

La prima ondata è l'intelligenza artificiale di Internet, che è già arrivata. YouTube consiglia il prossimo video 

da guardare in base a un algoritmo AI e servizi come l'app Toutiao non solo consigliano articoli, ma li generano 

automaticamente. 

Per quanto riguarda chi è il leader nell'AI di Internet, l'autore vede gli Stati Uniti e la Cina testa a testa per 

ora, ma in cinque anni, prevede che la Cina avrà un vantaggio di 60-40 in termini di dominazione del mercato. 

Questo perché la Cina che ha più utenti Internet rispetto agli Stati Uniti e all'Europa messi insieme e una 

popolazione pronta a utilizzare pagamenti da mobile. Già app come WeChat Wallet consentono alle persone 

di inviare micropagamenti di pochi centesimi ai creatori di contenuti online che preferiscono, e questo tipo 

di ambiente porterà a contenuti innovativi da creatori potenziati, dando alla Cina un leggero vantaggio. 

La seconda ondata è l'AI business, e questa è la categoria in cui gli USA hanno davvero un vantaggio. L’AI nel 

business sta già emergendo, con algoritmi che prendono decisioni su portafogli finanziari e prestiti bancari. 



La Cina ha già alcuni servizi mobili impressionanti, come Smart Finance, che concede prestiti senza tenere 

conto della storia finanziaria o del tuo codice postale. Invece, utilizza metriche uniche come il tempo 

necessario per rispondere a determinate domande e la quantità di energia della batteria del dispositivo. In 

tal modo, si è dimostrato essere un servizio di prestito affidabile per i lavoratori migranti e altre popolazioni 

sottovalutate dalle banche tradizionali e la percentuale di inadempienze è a una sola cifra. 

Tuttavia, una delle aree di dati che mancano alla Cina sono le registrazioni aziendali. Rispetto alla Cina, gli 

Stati Uniti hanno una storia impeccabile di tenuta dei registri, con database pieni di transazioni bancarie, 

ospedaliere e di altro tipo. Per questo motivo, gli Stati Uniti sono in un'ottima posizione per l'IA aziendale e 

l'autore offre all'America un vantaggio di 90-10. La previsione a cinque anni è leggermente migliore per la 

Cina, con il vantaggio degli Stati Uniti ridotto a 70-30. 

La Cina è avanti nella percezione dell'AI, ma gli Stati Uniti hanno un vantaggio iniziale nell'AI autonoma. 

La terza ondata di AI è la percezione dell’AI, che include programmi di riconoscimento vocale e facciale. La 

Cina ha un vantaggio qui, in parte dovuto alle differenze culturali. Gli americani hanno molti timori del 

"Grande Fratello" riguardo alla loro immagine e alla loro voce catturata, mentre i cinesi sono più propensi 

all'idea di rinunciare alla privacy in cambio di maggiore comodità. 

L'intelligenza artificiale ha il potenziale per essere un'area eccitante in quanto offusca i confini di online e 

offline. Questo è il motivo per cui questa tecnologia rientra spesso nella categoria di online-merge-offline 

(OMO). 

Un'applicazione OMO che vedremo di più è il negozio di alimentari intelligente. Immagina di afferrare un 

carrello della spesa che ti scansiona il viso, ti riconosce e fa comparire la tua lista della spesa. Inoltre, ti saluta 

con la voce del tuo attore preferito. E dal momento che analizza tutto ciò che hai inserito nel carrello, può 

fermarti prima di raggiungere il banco cassa se hai dimenticato qualcosa. Potrebbe anche ricordarti la marca 

preferita di vino della persona che ami mentre ti avvicini a quella sezione. 

La Cina sta già producendo la linea di prodotti Xiaomi, che trasforma la tua casa in un ambiente potenziato e 

migliorato dalla voce dall'intelligenza artificiale. Grazie a un centro di produzione locale a Shenzhen, questi 

prodotti, che includono altoparlanti, frigoriferi, cucine per il riso e aspirapolvere, sono molto convenienti. Il 

vantaggio manifatturiero cinese e le preoccupazioni sulla privacy degli Stati Uniti danno ora alla Cina un 

vantaggio di 60-40, e l'autore si aspetta che tra cinque anni crescerà fino a 80-20. 

La quarta e ultima ondata è l'AI autonoma. Finora, non ci siamo nemmeno avvicinati al tipo di tecnologia che 

offre ai robot l'intelligenza umana, ed è possibile che non lo faremo mai. Ma abbiamo droni che stanno 

diventando sempre più avanzati e macchine in grado di riconoscere il colore di una fragola matura e 

raccoglierla delicatamente. Google e Tesla stanno anche trasformando le nostre autostrade con auto senza 

conducente, che verranno implementate negli anni a venire. 

Quindi, gli Stati Uniti attualmente hanno un grande vantaggio nell'AI autonoma, che l'autore mette a circa 

90-10, ma la Cina è desiderosa di recuperare. In effetti, il governo cinese è molto proattivo nell'introdurre 

politiche e regolamenti favorevoli all'AI, quindi sarà più facile implementare questa tecnologia su vasta scala. 

La Cina sta già costruendo un'autostrada e un'intera città delle dimensioni di Chicago appositamente 

progettata per i veicoli di intelligenza artificiale. Quindi tra cinque anni, sarà più vicino a uno split 50-50. 

Gli esperti stanno ancora discutendo se l'AI porterà a un'utopia o una distopia. 

In questi giorni, quando economisti e ricercatori discutono su come si presenta un mondo con un'economia 

AI, tendono a dividersi in due fazioni. 

Il famoso genetista e ricercatore, Ray Kurzweil, è nel campo dell'utopia. Vede le macchine come lo strumento 

supremo per gli umani per migliorare i nostri corpi e le nostre menti, permettendoci di diventare più 



intelligenti e di vivere più a lungo. Allo stesso modo, la ricercatrice Demis Hassabis vede l'AI come lo 

strumento che ci permetterà di curare finalmente le malattie e risolvere problemi come il riscaldamento 

globale. 

Nel campo della distopia, c'è l'imprenditore Elon Musk e il fisico Stephen Hawking, i quali ritengono che il 

potenziale di AI rappresenti una seria minaccia per l'umanità. Ad esempio, a un programma di intelligenza 

artificiale cui potrebbe essere chiesto di risolvere il riscaldamento globale, potrebbe vedere come opzione 

migliore quella di spazzare via gli umani. 

Le opinioni divergono anche tra gli economisti e gran parte del dibattito è scaturito da uno studio del 2013 

dell'Università di Oxford, che ha rilevato che il 47% dei posti di lavoro negli Stati Uniti è a rischio nei prossimi 

20 anni a causa dell'aumento dell'automazione. 

Naturalmente, molte aziende saranno ansiose di ridurre i costi e aumentare i profitti se possono 

automatizzare determinati compiti. E questo ci porta ad un'importante differenza nei report che sono stati 

realizzati dopo lo studio Oxford del 2013: la maggior parte dell'automazione di cui l'IA è attualmente capace 

permette di automatizzare alcuni compiti, ma non interi lavori. 

Ad esempio, un consulente fiscale automatico potrebbe svolgere determinate attività, come calcolare le 

dichiarazioni dei redditi e verificare la presenza di incoerenze, ma non può avere conversazioni con i clienti. 

Con la differenza in mente tra le attività e l'intero lavoro, seguirono altri report. Secondo l'Organizzazione 

per la cooperazione e lo sviluppo economico (OCSE), solo il 9% dei posti di lavoro negli Stati Uniti era a rischio 

a causa dell'automazione. In un report 2017 di PriceWaterhouseCoopers (PWC), il 38% dei posti di lavoro 

negli Stati Uniti era a rischio, mentre McKinsey Global ha dichiarato che circa il 50% delle attività in tutto il 

mondo sono "già automatizzabili". 

Si tratta di un intervallo abbastanza ampio ed è la principale ragione per cui gli economisti rimangono divisi 

sulla questione. L'autore tende ad essere d'accordo con il rapporto di PWC mentre pensa che il numero 

effettivo di lavoratori licenziati potrebbe persino essere più alto. Ciò è dovuto al fatto che i report non 

prendevano in considerazione spostamenti di tipo "ground-up", che arriveranno da aziende come Smart 

Finance e Toutiao, che non impiegano funzionari di prestito o editori. Quindi queste aziende non 

aggiungeranno automazione e licenzieranno dipendenti, ma sostituiranno i funzionari di prestito e gli editori 

da zero, non offrendo loro una posizione in primo luogo. 

Dopo un serio problema di salute, l'autore auspica di poter lavorare in armonia con l'intelligenza artificiale.  

Nel 2013, all'autore è stato diagnosticato un linfoma in stadio IV. Fino a quel momento, era una specie di 

maniaco del lavoro, ma poi tutto è cambiato. Si rese conto che gran parte dello sforzo messo nella sua carriera 

era privo di significato. Dopo aver rischiato di morire, capiva che essere produttivi non era ciò che lo rendeva 

umano - anzi, era più come essere una macchina. Ciò che lo rendeva umano erano i suoi rapporti con la sua 

famiglia, gli amici e chi gli era vicino. 

Grazie ad un ciclo di chemioterapia, è attualmente in remissione, ma l'esperienza ha cambiato il modo in cui 

immaginava che l'intelligenza artificiale e gli esseri umani lavorassero insieme. 

L'emergere di AI ci offre l'incredibile opportunità di affidare gran parte dei nostri spiacevoli compiti meccanici 

agli algoritmi in modo da poterci concentrare sull'aspetto umano delle nostre vite - interagire tra noi, far 

parte di una comunità e rendere il mondo un posto migliore. 

Tuttavia, ciò richiederebbe un cambiamento fondamentale nel valore che attribuiamo a determinati lavori. 

Attualmente, i lavori altamente retribuiti sono di solito quelli che generano profitto, e questi sono anche i 

lavori che spesso possono essere svolti dall'AI. Nel frattempo, i lavori che non possono essere facilmente 

automatizzati, come i caregivers e gli assistenti personali, sono sottovalutati e sottopagati. 



Sicuramente, questo è un campo in piena espansione negli Stati Uniti, con 1,2 milioni di posti di lavoro nel 

campo della salute domestica e dell'assistenza personale da aggiungere entro i prossimi dieci anni. Tuttavia, 

questi lavori hanno uno stipendio medio di circa 20.000 dollari. Se riusciamo ad aumentare questo stipendio 

lasciando che l'IA generi profitti nel settore aziendale, potremmo contemporaneamente alleviare il problema 

dello spostamento di posti di lavoro e migliorare l'assistenza alle nostre comunità.  

Ci sono molte idee su come far fronte ai lavoratori licenziati, come tassare le persone più ricche al fine di 

emettere un reddito base universale, in modo che tutti ricevano abbastanza soldi per sopravvivere. E mentre 

potrebbe essere necessaria una qualche forma di reddito di base, fare affidamento unicamente su questa 

soluzione sarebbe un peccato. Fare ciò significherebbe evitare l'opportunità di attuare un vero cambiamento 

sociale che potrebbe avvantaggiare il mondo intero creando mercati del lavoro incentrati sull'uomo e non 

guidati dal profitto. 

Invece di concentrarci interamente sul denaro, forse dovremmo essere più simili al Bhutan, che considera la 

"Felicità Lorda Nazionale" come il vero segno del progresso. 

Final Summary  

Il messaggio chiave: 

La Cina è pronta a diventare una superpotenza dell'intelligenza artificiale, che dovrebbe raggiungere 15,7 

miliardi di dollari in tutto il mondo. Grazie a un governo che è desideroso di aiutare a spingere in avanti le 

nuove imprese tecnologiche, un solido hub di produzione e una miniera d'oro di dati personalizzati a 

portata di mano, la Cina ha tutto ciò di cui ha bisogno per iniziare a realizzare incredibili prodotti e 

applicazioni AI. Mentre alcuni temono che un'economia AI causerà devastanti perdite di posti di lavoro, se 

spostiamo i nostri valori verso lavori human-to-human gratificanti come il caregiving e il lavoro basato sulla 

comunità, potremmo emergere come una società ancora migliore e migliorare il mondo in cui viviamo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Think and Grow Rich – Napoleon Hill 
Sintesi del libro (Blinklist) 

Possiamo realizzare i nostri obiettivi nella vita solo se siamo guidati da un desiderio ardente. 

Un gran numero di noi desidera ricchezza e indipendenza finanziaria, ma il solo desiderio non ci aiuterà a 

raggiungere i nostri obiettivi. Se vogliamo diventare ricchi e realizzare i nostri sogni, dobbiamo avere un 

desiderio ardente dentro di noi. 

Ad esempio, anche dopo oltre 10.000 esperimenti falliti, Thomas Edison non poteva essere mosso dal suo 

obiettivo di inventare una fonte di luce elettrica. Era, semplicemente, spinto dal desiderio di realizzare il suo 

sogno. E, dopo anni di duro lavoro, realizzò tale desiderio inventando la lampadina. 

La scrittrice Fannie Hurst ha avuto un'esperienza simile: ha dovuto subire più di 36 rifiuti prima che uno dei 

suoi racconti fosse pubblicato su un giornale. Da quel momento in poi, la sua carriera di romanziere e 

drammaturga di successo decollò. Il suo desiderio ardente si era dimostrato più forte della frustrazione che 

provava per essere rifiutata - e alla fine raggiunse il successo. 

Quindi, per quelli di noi che vogliono avere successo, è essenziale esaminare il modo di definire obiettivi e 

sogni. 

Come ci sentiamo a proposito dei nostri obiettivi e dei nostri sogni? Sono solo castelli in aria? O il nostro 

ardente desiderio è abbastanza forte da farli diventare realtà un giorno? 

L'impostazione degli obiettivi e la pianificazione dettagliata sono alla base di ogni risultato. 

Ogni storia di successo inizia con persone che sanno cosa vogliono ottenere. 

Quindi, prima di iniziare a rincorrere qualsiasi vecchio sogno, dovresti iniziare definendo il tuo obiettivo 

personale nel modo più preciso possibile. Ad esempio, se vuoi diventare ricco, dovresti decidere con 

precisione quanti soldi vuoi fare. 

Inoltre, devi avere una chiara comprensione di quando vuoi raggiungere il tuo obiettivo e cosa sei disposto a 

investire per realizzarlo. Perché impostare un obiettivo specifico è inutile se fluttua in un futuro 

indeterminato in cui sarai sempre in grado di perseguirlo senza entusiasmo.  

È anche importante elaborare un piano in grado di delineare tutti i passaggi che dovrai compiere per 

realizzare il tuo obiettivo. E una volta che hai un piano, realizzalo! Non sprecare un altro minuto. 

Il seguente metodo è utile se vuoi essere sicuro che il tuo desiderio di successo sia radicato abbastanza 

profondamente nei tuoi pensieri e nelle tue azioni. In primo luogo, annota il tuo obiettivo e il tuo piano 

dettagliato per raggiungerlo. Quindi, leggilo ad alta voce due volte al giorno: una volta al mattino dopo esserti 

alzato e una volta ogni notte prima di andare a letto. 

Seguire questi consigli renderà molto più facile diventare ricco - o realizzare qualsiasi altro sogno. 

 

Le persone di successo hanno una fede incrollabile in sé stesse 

Avere una fede incrollabile in te stesso è un modo per raggiungere i tuoi obiettivi. 

Puoi raggiungere il successo solo se esso si basa sulla fiducia e su una fede incrollabile in te stesso: nessuna 

ricchezza è mai stata acquisita, nessun continente lontano mai scoperto, nulla mai inventato senza questa 

fede alla base. 



Un classico esempio del potere della fede è rappresentato dal Mahatma Gandhi. Anche senza l'accesso agli 

strumenti tipici del potere - come il denaro o l'esercito - riuscì a sfidare il potere coloniale britannico e 

condurre il suo paese alla libertà. L'unico sostegno che aveva era la sua inflessibile convinzione di poter 

esercitare un'influenza così grande sui suoi compatrioti da far loro difendere gli obiettivi comuni. 

La nostra fede in noi stessi ha un'influenza enorme sulla nostra immagine e sul nostro modo di vivere. Può - 

nel vero senso della parola - aiutarci a spostare le montagne. 

Usando l'autosuggestione, il nostro subconscio può influenzare il nostro comportamento. 

La fede incrollabile in te stesso non è necessariamente qualcosa con cui sei nato o che cade dal cielo: 

chiunque può svilupparla, poco a poco, attraverso l'autosuggestione. 

L'autosuggestione descrive un modo per influenzare te stesso attraverso idee molto specifiche e propositive. 

Puoi usarlo per trasmettere determinati comandi o obiettivi positivi al tuo inconscio e, così facendo, aumenti 

la fiducia in te stesso. 

In generale, l'autosuggestione consiste nel persuadere te stesso che: puoi raggiungere i tuoi obiettivi; i tuoi 

pensieri possono essere trasformati in realtà; devi procedere per la tua strada con fiducia. 

Più usi l'autosuggestione, più è probabile che ti aiuti a raggiungere il successo. Se imprimi i tuoi desideri e i 

tuoi obiettivi nel tuo inconscio, esso dirigerà tutti i tuoi pensieri e le tue azioni per realizzarli. 

La conoscenza è potere - ma non deve essere quello che hai imparato a scuola. 

La conoscenza può rendere molto più facile raggiungere i tuoi obiettivi nella vita. Tutto quello che devi fare 

è prendere in considerazione alcuni punti fondamentali. 

Prima di tutto, devi prendere il significato "tradizionale" di conoscenza ed educazione e non considerarlo più. 

Perché essere ben informato o istruito non è limitato al possesso di un diploma di scuola superiore o di un 

diploma universitario. Le persone "ignoranti" possono anche conoscere un sacco di cose, come ha 

chiaramente dimostrato Henry Ford. Sebbene non sia arrivato alle scuole superiori, ciò non gli ha impedito 

di fondare un impero industriale e di fare milioni. 

Se vuoi avere successo, non hai bisogno di riempirti la testa di troppe cose: è molto più importante acquisire 

le giuste esperienze e conoscenze, usare i tuoi punti di forza e sfruttare appieno il tuo potenziale. 

La cosa più importante è la volontà di continuare ad apprendere per tutta la vita. L’essere soddisfatto è il tuo 

peggior nemico. Invece, devi essere sempre pronto a espandere attivamente e acutamente la tua 

conoscenza. Ci sono molti modi per raggiungere questo obiettivo: andando all'università, frequentando corsi 

serali o acquisendo esperienze pratiche. 

Altrettanto utile è la capacità di sapere dove si può trovare la conoscenza di cui si ha bisogno, perché non è 

necessario conoscere tutto da soli. 

Invece, devi sapere a chi puoi chiedere se hai bisogno di sapere qualcosa. Di solito è più pratico e produttivo 

essere circondato da una rete di esperti che condividono le loro conoscenze specializzate piuttosto che 

apprenderle da soli. 

Il laboratorio dell'immaginazione - dove possiamo trasformare i nostri sogni in realtà. 

Ogni storia di successo inizia con un'idea. E dietro ogni idea vi è l'immaginazione. Essenzialmente, è il 

laboratorio creativo delle nostre menti che trasforma i nostri sogni in idee e le nostre idee in realtà. 

Questa capacità immaginativa ha due forme diverse: l'immaginazione creativa e l'immaginazione sintetica. 



Usando la nostra immaginazione creativa, siamo in grado di inventare cose completamente nuove. 

Compositori geniali, artisti e scrittori usano questa facoltà per creare opere diverse da qualsiasi altra. 

L'immaginazione sintetica, al contrario, riorganizza le vecchie idee in nuove combinazioni. Gli sviluppatori 

della Sony, ad esempio, stavano usando quella capacità quando decisero di sviluppare ulteriormente il 

dispositivo di riproduzione o il dittafono usato dai giornalisti, trasformandolo in un lettore musicale portatile 

che tutti potevano usare - e così nacque il Walkman. 

L'immaginazione creativa e sintetica possono essere combinate tra loro in modo produttivo. Lo dimostra la 

storia di Asa Candler, che ha creato il marchio globale Coca-Cola con un farmaco per il mal di testa circa 140 

anni fa. Sebbene non sia stato lo stesso Candler a inventare la ricetta della Coca-Cola - l'ha comprata da un 

farmacista per $ 3000 - ha sviluppato piani ingegnosi e strategie di marketing che hanno trasformato il 

prodotto in un enorme successo. 

Se vuoi evitare che la tua immaginazione diventi pigra, devi sfidarla e incoraggiarla. E puoi farla stimolandola, 

mantenendola attiva e allenandola come un muscolo: più la usi e più diventerà produttiva e potente. 

Conoscere i propri punti di forza e di debolezza aumenta le possibilità di successo professionale. 

Un elemento importante per il successo professionale è la consapevolezza dei propri punti di forza e di 

debolezza - in altre parole, essere consapevoli di se stessi. 

Dal momento che avere obiettivi vaghi, mancare di ambizione, procrastinare e mancare di risoluzione sono 

ragioni comuni per il fallimento, l'autoconsapevolezza può aiutare a intraprendere un'azione costruttiva 

contro queste debolezze - o almeno bilanciarle con i propri punti di forza. 

Per essere in grado di capire esattamente quali sono i tuoi punti di forza e di debolezza, è consigliabile 

eseguire un'autoanalisi approfondita e onesta. Non preoccuparti: non è necessario andare da uno psicologo. 

È più che sufficiente rispondere a una lista di domande, che dovrebbe includere: ho raggiunto il mio obiettivo 

per quest’anno? Sono sempre stato amichevole, cortese e collaborativo? Ho preso tutte le decisioni 

prontamente e fermamente? 

Quindi dovresti confrontare la tua autoanalisi soggettiva con la valutazione obiettiva di qualcun altro su di 

te. Questo funziona meglio quando ti siedi con una persona che ti conosce davvero bene per discutere 

apertamente e onestamente i tuoi punti di forza e di debolezza. 

Le emozioni positive sono la chiave per una vita di successo e devono essere rafforzate. 

Il nostro subconscio riceve e immagazzina stimoli sensoriali, sentimenti e pensieri. Salva tutto ciò che 

abbiamo vissuto, indipendentemente dal fatto che sia positivo o negativo. 

Ma il solo fatto di salvare le informazioni non è tutto: il nostro subconscio esercita costantemente la sua 

influenza sulle nostre azioni. Può influenzarci positivamente, dandoci forza e intraprendenza, ma può anche 

influenzarci negativamente, dandoci sconforto e pessimismo. 

E così, se vogliamo che il nostro subconscio ci aiuti a realizzare i nostri desideri e obiettivi, dobbiamo fare in 

modo che i sentimenti positivi giochino un ruolo di primo piano nelle nostre vite. 

Dobbiamo quindi "nutrire" il nostro subconscio con cose positive perché, se lo facciamo, agirà come guida 

utile e costruttiva. Ma se permettiamo a noi stessi di provare troppe sensazioni negative, come rabbia, odio, 

desiderio di vendetta o pessimismo, avverrà l'esatto opposto. 

Ecco perché hai fatto un grande passo quando nella vita di tutti i giorni riesci, ad esempio, a evitare il contatto 

con persone pessimiste e non prestare attenzione alle loro osservazioni scoraggianti. 



Invece, dovresti aumentare tutti gli impulsi positivi, come l'entusiasmo e l'amore. Questo è l'unico modo 

grazie al quale finirai per sviluppare una mentalità positiva a lungo termine. 

Le persone di successo sono notevoli per la loro determinazione e costanza. 

L'analisi di oltre 25.000 storie di vita di persone che non hanno raggiunto un successo professionale dimostra 

che la mancanza di determinazione è la ragione principale del fallimento. 

L'analisi delle storie di successo dei multimilionari ha rivelato, al contrario, che avevano tutti due 

caratteristiche in comune: erano abituati a prendere decisioni in pochi attimi e, dopo averle prese, erano 

fermamente convinti delle loro decisioni. 

Un certo grado di ostinazione, purché non si trasformi in ostinazione sorda, può persino essere vantaggioso. 

Henry Ford, in particolare, era noto per attenersi alle sue decisioni per lungo tempo. Ad esempio, molte 

persone gli consigliarono di sostituire il suo famoso - ma non bellissimo - modello T con un nuovo modello. 

Ma egli è rimasto a lungo legato a quella macchina, riuscendo a raggiungere profitti considerevoli. 

Le opinioni sono economiche: tutti ne hanno una e la maggior parte della gente vuole dispensarle. Per evitare 

di correre il rischio di influenze negative, ha senso offrire agli altri il minor numero possibile di opportunità 

per esprimere le loro opinioni critiche. 

Le persone che sono particolarmente scoraggiate dovrebbero quindi mantenere i loro piani e le intenzioni 

per sé stessi e non confidarsi con nessun altro, tranne che con poche persone accuratamente selezionate. 

Solo chi persiste avrà successo. 

Nel corso di qualsiasi progetto, indipendentemente dalla sua natura, incontreremo tutti ostacoli e difficoltà. 

In tali situazioni, molti di noi sono troppo veloci nel rinunciare ai piani e lasciare che il progetto muoia. Ma ci 

sono alcune persone che, nonostante tutti gli ostacoli, si attengono ai loro piani originali e danno ai loro sogni 

lo spazio per fiorire nella realtà. 

Persistenza e resistenza sono le chiavi. Ciò significa, soprattutto, che lavoriamo costantemente alla 

realizzazione dei nostri obiettivi e non li perdiamo di vista. Tuttavia, l'ostinazione dovrebbe essere evitata a 

tutti i costi: se, per esempio, c'è un disperato bisogno di una correzione dei prezzi, devi anche essere disposto 

a implementarla. 

Se vuoi che persistenza e resistenza mettano radici nelle tue abitudini, ecco quattro regole semplici ma 

cruciali: 

• È necessario avere un obiettivo concreto e sviluppare un desiderio ardente per raggiungerlo; 

• Hai bisogno di un piano accurato e preciso per supportare l'implementazione dei tuoi obiettivi; 

• Non puoi permetterti di essere influenzato da opinioni negative e scoraggianti; 

• Hai bisogno di una relazione intima e fiduciosa con una persona o un gruppo che ti fornisca supporto 

e assistenza. 

Pensa a queste regole come a un programma di esercizi speciali per aiutarti a sviluppare la tua resistenza e 

persistenza personali. 

Ottenere grandi cose richiede essere intelligenti e circondarsi di persone intelligenti. 

Più grande è l'obiettivo, più complessa è la pianificazione; più complessa è la pianificazione, più difficile è 

l'esecuzione; più difficile è l'esecuzione, maggiore è la dipendenza dalla creatività e dall’intelletto delle 

persone dietro al progetto e dal supporto morale degli altri. 

Questo sostegno reciproco funziona meglio sotto forma di un cervello di fiducia - un gruppo selezionato di 

persone intelligenti. 



Un “cervello di fiducia” è un'unione di persone che la pensano allo stesso modo e che, contrariamente a una 

rete - che è una cooperazione più casuale tra i soggetti - si concentra sulla definizione di un obiettivo comune, 

sullo sviluppo di competenze e su un sistema di controlli e contrappesi. 

Il principio più importante di un “cervello di fiducia” è il suo effetto sinergico: se due o più persone che 

lavorano bene insieme uniscono le loro abilità, talenti, conoscenze specialistiche, esperienze, relazioni e tutte 

le altre risorse e le usano per raggiungere lo stesso obiettivo condiviso, i risultati saranno più che una semplice 

somma delle sue parti: è un'eccedenza con cui puoi ottenere cose che non avresti mai potuto ottenere da 

solo. 

Final Summary  

Il messaggio principale di questo libro è: 

La ricchezza - in qualsiasi forma - è raramente il risultato di fortuna o coincidenza. Anzi, è quasi sempre il 

risultato di diversi aspetti e abilità che chiunque può apprendere e acquisire. 

Questo libro risponde alle seguenti domande: 

Come possiamo trovare gli obiettivi giusti nella vita e come li traduciamo in azione? 

Possiamo realizzare i nostri obiettivi nella vita solo se siamo guidati da un desiderio ardente. L'impostazione 

degli obiettivi e la pianificazione dettagliata sono alla base di ogni risultato. Le persone di successo hanno 

una fede incrollabile in se stesse. Usando l'autosuggestione, il nostro subconscio può influenzare il nostro 

comportamento. 

Quali capacità e conoscenze sono necessarie per raggiungere il successo? 

La conoscenza è potere - ma non deve essere quello che hai imparato a scuola. Il laboratorio 

dell'immaginazione - dove possiamo trasformare i nostri sogni in realtà. Conoscere i propri punti di forza e di 

debolezza aumenta le possibilità di successo professionale. Le emozioni positive sono la chiave per una vita 

di successo e devono essere rafforzate. 

Che tipo di approccio hanno le persone di successo quando realizzano i loro obiettivi? 

Le persone di successo sono notevoli per la loro determinazione e costanza. Solo chi persiste avrà successo. 

Ottenere grandi cose richiede essere intelligenti e circondarsi di persone intelligenti. 

 


