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Leconomia digitale ha modificato le regole
g:ar:o nel settore discografico forse piu
che in ogni altro ambito, mettendo in
ﬁus&unc I'azienda dell'era industriale
base della strategia concorrenziale.
tsdiscutibile killer application del mercato
ografico & rappresentata dal formato
3, un esperimento partito nel 1996, che
permesso di realizzare quella che la fisi-
ﬁiescnve come la fusione degli atomi di
eno in condizioni di massa critica,
ovvero ha provocato una vera esplosione nel
Jxdb. Lunione di innumerevoli energie, la
combinazione delle conoscenze, dei proces-
degli strumenti collegati alla Rete e dei
nuovi modelli di business ha permesso di
“~rganizzare |'intera catena del valore nel
Tercato discografico. In seguito alla diffu-
¢ in Internet del formato Mp3, si sono
uppate tecnologie avanzate che hanno
messo lo scambio dei file musicali in
niera semplificata.

architettura Web

=53 tecnologia pili nota che consente agli

utenti di scambiare file Mp3 & il sistema

%mminatu file sharing o swapping. Quella
e meglio la rappresenta & Napster

vaw.napster.com
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La distribuzione professionale di brani musicali
in Rete segue modelli di business dijjerenti.

C’e chi attribuisce valore alla musica,

chi, invece, ai servizi collegati.

Le major, i produttori indipendenti,

i distributori e gli artisti afjrontano la spida

di Internet con obiettivi diverasi,

consapevoli che nel «dopo Napster»

sono cambiate tutte le regole del gioco

che si basa su un'architettura di tipo
client/server che utilizza un elevato numero
di server collegati, i quali raccolgono in
directory gli elenchi degli utenti iscritti al
sito e le liste dei brani musicali condivisi.
Un server centrale ottimizza le ricerche che
rimandano a un'applicazione peer to peer
attraverso la quale & possibile ricercare i sin-
goli file su un altro client, owvero su un
computer collegato alla Rete e dotato della
stessa applicazione.

Vantaggi e svantaggi
di Napster

Questa architettura mostra interessanti
vantaggi dal punto di vista della praticita ¢
dell'efficienza, tipici di un'economia di tipo
adigitales, Si pué ricordare, per esempio:

B la velocita di trasmissione;

8 la possibilita di pubblicare contenuti sem-
pre aggiornati. Tramite i classici motori di
ricerca si trovano spesso contenuti escadutis;

© 'opportunita di realizzare una struttura
«democraticas delle informazioni, riducendo
il numero degli intermediari (motori di ricer-
ca e portali) e dando un ruolo prioritario ai
navigatori;

O precisione (ottimizzata dal server centra-
le) nel reperire i dati richiesti;

e-business news }naggio 2001

Napster e le forme di file sharing affini non
hanno tardato, tuttavia, a manifestare
anche alcuni seffetti collateralis:

@ violazione del copyright;

@ impossibilita di controllare lo scambio di
materiale tra differenti client

Post Napster
e nuove architetture

Prima di Napster i file musicali dovevano
essere cercati attraverso i motori di ricerca,
spesso lenti e incapaci di effettuare ricerche
mirate, aggiornate e affidabili. Dopo Napster
sono stati generati programmi’ alternativi
come, per esempio, Freenet

» freenet.sourceforge.net

Gnutella

» www.gnutella.it

IMesh

» www.imesh.com

Napigator

» www.napigator.com

Gigabeat J

» www.gigabeat.com

Angry Coffee

» www.angrycoffee.com

La differenza di questi ultimi rispetto a
Napster & l'architettura completamente
decentralizzata su cui si basano.
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Non c'¢ una struttura client/server: il pro-
gramma & semplice, scaricando il software,
si ha accesso ai file messi a disposizione dai
computer collegati, ma in questo caso
i metadati non sono tenuti in un archivio
centrale, quindi ogni ricerca attraversa i
nodi finché non trova i file che cerca.

Pro e contro rispetto
a Napster

Anche questa architettura mostra i suoi van-

all'architettura di Napster. Tra i vantaggi occor-
re considerare principalmente due fattori:

© non esiste una personalita giuridica cen-
trale da perseguire, come & avvenuto con
Napster, ma la responsabilita & attribuita a
chi ricerca e condivide i file;

@ il network sembrerebbe cinarrestabiles
perché eliminando un peer, potenzialmente
altri peer continueranno a farlo funzionare.

Gli svantaggi, invece, sono generati soprat-
tutto dalla mancanza, rispetto a Napster
di un server centrale. Di conseguenza:

B non & possibile costituire un centro di
raccolta dei dati e delle royalty;

O ¢ possibile che Ia banda si saturi;

B ¢ possibile non trovare informazioni o
perderle durante il percorso;

@ le ricerche sono lente.

Tuttavia a tali imperfezioni non si esclude
che vengano apposti a breve dei rimedi.

1 nuovi modelli
di business

La sfida del nuovo mercato discografico, alla
luce di quanto sopra esposto, consiste nella
ricerca di nuovi modelli di business che per-
mettano la redditivita, favoriscano I'acqui-
sto e attribuiscano alla musica I'appropriato
valore. Dalla sua nascita Napster non ha
guadagnato un solo dollaro, non ha venduto
alcun prodotto con il suo celebre marchio,
né ricavato qualcosa dal servizio corrisposto
agli utenti poiché il programma era scarica-
bile gratuitamente. Per descrivere le strade
che il business della musica distribuita
in Rete pud prendere, possiamo suddividere
i modelli in due macrocategorie:

@ modelli che non attribuiscono valore alla
musica (ovvero al scontenuto musicas), ma
ai servizi che ne derivano,

@ modelli che attribuiscono valore alla
musica, che conferiscono ciog valore al con-
tenuto musicale attraverso I'imposizione di
un prezzo ai file audio immessi in Rete.
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taggi e svantaggi, soprattutto se paragonata }
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Il valore o non valore della musica deriva
soprattutto dal livello di percezione che di >,
essa ha il consumatore. Proviamo a confron”
tare nella tabella i due modelli di business.
Quelli descritti nella tabella sono tutti
modelli di business applicabili a Napster.
Tuttavia emergono gia convinzioni e pareri
discordanti al riguardo. La conversione al
digitale ha apportato alcuni cambiamenti
radicali al settore discografico. Gli utenti e i
consumatori hanno acquisito un ruolo cen-
trale, la musica, inoltre é diventata un servi-
zio e non piu solo un prodotto. In parallelo
rispetto a questa trasformazione si & resa
necessaria anche una riorganizzione della
catena del valore in cui la distribuzione non
¢ pit dominata dalle major, ma da una nuo-
va figura commerciale: i music server provi-
der. Ma quale strada intraprendere per
affrontare correttamente il business della
musica online?

Le opportunita
per la musica online

La soluzione & da ricercare in un meccanismo
che renda |acquisto in Rete pili appetibile del
semplice scaricamento gratuito. E importan-
te per raggiungere questo obiettivo che gli
sforzi della ricerca tecnologica siano rivolti
verso nuovi sistemi di protezione della musi-
ca in Rete e che ogni operatore educhi gli
utenti di Internet al rispetto del diritto d'au-
tore ¢ della proprieta intellettuale, magari
sfruttando campagne degli stessi artisti.

La rivoluzione tecnologica sta ridisegnando
intere catene del valore, ridefinendo attivita
¢ ruoli. Sembra difficile pensare che la bat-
taglia contro la distribuzione gratuita online
sia da combattere solo sul piano legale,
anche perché la legge ha sempre avuto
difficolta a stare al passo con l'evoluzione
tecnologica. In un mercato in continua
evoluzione, dove il dominio dell’economia
digitale sembra ormai destinato ad affer-
marsi, non ha pid senso applicare le strate-
gie tradizionali che hanno supportato finora
la vendita di musica. Pil che mettere al ban-
do servizi come Napster o siti come
Mp3.com conviene coinvolgerli in maniera
costruttiva senza imposizioni. Per agevolare
lo sviluppo del settore & necessario evitare,
dunque, campagne repressive ¢ proibizioni-
ste. In fondo Napster non € altro che la libe-
ra condivisione della Rete, un‘applicazione
che costringera le major a forti trasformazio-
ni e chi non si adegua a soccombere.

i 'azienda discografica non pud fare altro

che rinnovarsi e ristrutturarsi allo scopo di
allevare e promuovere le nuove applicazioni,
invece di subirne passivamente le conseguen-
ze. Occorre abbandonare i vecchi sistemi
di pianificazione e controllo, residui dell’era
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COME CAMBIERA LA PROMOZIONE?

E.A. Non molto, la promozione si arricchira di nuovi strumenti, ma non credo che

essere p:rumlarrn:nte rivnluzlnnata

Y

industriale, del tutto inadeguati allo scenario
ﬁdigitale del mercato discografico, aggiun-

gendo magari un po' di creativita alle vec-
chie concezioni gerarchiche.

=slpotesi di sviluppo:
ll caso David Bowie

Il cyberspazio consente di valorizzare I'a-’
ﬁspetto meramente artistico del prodotto, e
dunque di mettere in primo piano |'artista,
f&” quale dovrebbe essere presente in Rete
e instaurare un rapporto interattivo con i
ﬁprupri ascoltatori. Per le case discografiche il
miglior modo di guardarc a Internet come
fonte di reddito & quello di assumere una
=Z minore visibilita diretta, conservando perd un
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E.A. Qui si gioca in realtd la partita pil complessa, perché nel caso dell‘afferma-
zione di un sistema completamente digitale I'attuale rete di distribuzione e ven-
i dita dei dischi dovrebbe modificarsi cornpleumente. | punti vendita, comunque,

e-business news

nibile in Rete.

ruolo strategico nella valorizzazione e capita-
lizzazione degli artisti.

La promozione di nuovi prodotti dlscograf ci
dovrebbe essere effettuata non solo con i tra-
dizionali metodi, ma integrata dal Web
marketing e una filosofia della free music,
ovvero dalla distribuzione gratuita di promo,
brani inediti o «assaggi» dei nuovi album.
In questo processo, che spesso vede protago-
niste le music internet company, societa di
consulenza specializzate nella commercializ-
zazione della musica digitale, occorre ave

un nuovo approccio al mercato: il fan e l'ar- |
tista devono diventare parte attiva e la musi- j
ca deve essere sémpre in primo piano. k

Un valido esempio potrebbe ‘essere Ia David
Bowie Community ,
» www.davidbowie.com

maggio 2001

non sono necessariamente destinati a svanire, piuttosto a trasformarsi in chio-
schi digitali dove sard possibile accedere ad alta velocitd a tutta la musica dispo=-

A
in cui & pressoché impossibile cnapstcrizza-|
res la presenza dell‘artista, nonché i benefit,
offerti dal sito (brani inediti, immagini in
studio di registrazione, backstage, chat ad
accesso privilegiato con l'artista, merchan-
dising esclusivo ecc). | ricavi, in questo
modo, non derivano semplicemente dalla
distribuzione di musica. Sono necessarie,
perd, nuove operazioni di marketing, servizi
pil attraenti da offrire e, eventualmente,
anche proposte per nuovi supporti discogra-
fici. Le competenze manageriali dovranno
necessariamente arricchirsi di componenti
soft, basate sul lavoro di team, sulle relazio-
ni e sulla creativita. |l capitale intellettuale
sara sicuramente la risorsa cruciale nonché
I'unico vantaggio competitivo realmente
sostenibile. =b
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Lttraverso un anal|51 comparata di alcune interviste, e riprodotta in tabella, & possab:le notare :I diverso impatto di Napster e deila conver-
snane al digitale sulle case discografiche, sulle major, gli indipendenti e le societa IT. i

Emcsta Assante,
2. fesponsabilc di Kataweb
Broadcast Netwo_rk

assomazmne un'associazione di oltre
i di categoria appa_rttnent_e B *100 case discografich g
a Confindustria, ' {soprattutto rnajuf} o
che rappresenta
" la realta delle etichette
.. .indipendenti . ,

gy

(IUALI SARANNO GLI IMPATTI DI INTERNET E DI FENOMENI QUALI NAPSTER GNUTELLA, .
FREENET SUL MERCATO DISCOGRAFICO?

'E.A. Molti e non ancora prevedibili. Siamo solo all'inizio di una srivoluziones discografico, in quanto i dischi potrebbero non essere pit l'elemento centrale.
importante, perché si tratta dell'alba di un possibile mercato che non sara pil

-

o
X

I_FB In generale credo che Internet sia una grande opportunita per le aziende ancora una volta ci siamo fatti trovare impreparati in relazione allo sviluppo
medio-piccole che con medi investimenti possono avere la schances di pro- di nuove attivita e nuove tecnologie, come era gia successo per le radio priva-
muovere, distribuire e vendere il proprio repertorio, Non che questo sia un per= te. Questa volta, perd, il danno prodotto & sicuramente maggiore in quanto
corsu semplice ma molte inisative stanno sorgendo per foimare poul che coinvolge tutto il settore, compreso quello delle vendite. Napster dovra essere
I nella legalith, Per questa tulte e forse comn-
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mwrtet mail order> Un modelln ibrido in cui I'acquisto

Ricavo derivante dalla vendnta II modello attribuisce valore al eprodottos

.4 ¢ online e la distribuzione offline »> www.cﬂnnw.'com del Cd come supporto fisico e non al scontenuto musml
Lk ‘ La societa erogatrice del servizio Mp3.com ancavo non direttamente | I| modello non attribuisce
3 i distribuisce Mp3 gratis di conseguenza  » www.mp3.com, { attribuibile alla musica che, | valore alla musica
i il sito genera traffico. In questo modo, PeopleSound ' in questo caso, non ha

: si crea audlence e un marchio » www.peoplesound.com | un valore monetario
 che la societa ri d-altri-oppure L-—-—.__._-—,

Vient lanciata un'offerta pubblica
P pemneson sowe U F A~

# La societa erogatrice del servizio Mp3.com Ricavo attribuibile Il modello non attribuisce valore
s, «i distribuisce Mp3 gratis di conseguenza  » www.mp3.com alla pubblicita alla musica, ma i ricavi dipendono
A 4 il sita genera traffico ¢ la societa g rivenduta attraversa il sito  dal traffico.e dalla qualita del sito
A N 51
= . T mrendg spazs.pubbhmtan.
=t v ity - ! ban nsorshi
iR HELL
Datamining =127 La societ) erogatrice del servizio Mp3.com Ricavo attribuibile |l modello non attribuisce
-] distribuisce Mp3 gratis di conseguenza  » www.mp3.com alla raccolta valore alla musica

SRR il sito genera traffico e richiede dei dati da rivendere
£  §,+] dati ai consumatori ¢ ai visitatori
" } per poi rivenderli per scopi
' commerciali e di marketing

FONTE DI REDDITO. 4 DIFETTI
Ricavo attribuibile al canone Il modello non attribuisce valore

J thscription model: La societa erogatrice richiede BowieNet

4 || pagamento di un canone da parte » www,davidbowie.com di abbonamento pagato al singoli brani o albu .
. & dell'utllizzatore per fare uso dei servizi dal consumatari per accedere ma al senrlzio compl :
musicali distribuiti: file audio, video, foto, al servizl offerti '
: " materiale & strumenti vari :
-;1-'.‘_{ *l 5 i
hy-pﬂ-downluad ,} La societd erogatrice del download Liquid Audio Ricavo derivante dagli Mp3 Il modello & poco diffuso. Gli utenti non
i richiede il pagamento della copia. » www.liquidaudio.com scaricati a pagamento sono ancora abituati a pagare
per consumare musica in Rete. Inoltre,

! La ripartizione dei ricavi fra autore,
mancano misure tecnologiche che

produttore, editore, casa discografica
i awiene in maniera analoga | impediscono a chi ottiene copw di nprodur!e
" e distribuirle gratls asua \mlta in Rete

" ! alla vendita di un disco

La societd erogatrice richiede Sony Music Ricavo derivante dagli Mp3 |l modello t pom diffuso in Intemet,
il pagamento per I'ascolto di un singolo  » WWw. sonymusic.com, scaricati per I'ascolto principalmente per impreparazione
;. 4 brano per una sola volta Music Music degli utent a questo tipo di ascolto
. i > WWW. muslcrnl.mcmusu:.corn a Eagzmento

‘i |a societd erogatrice richiede Ministry of Sound Ricavo derivante dagli Mp:i ] mod:ilo t abbastanu raro, nonché
poco sicuro: non sono ancora disponibili

il pagamento per dare al consumatore  » www.ministryofsound.com  scaricati X
una copia di un file Mp3 che l'utente ! . sul mefeato software in grado di distruggere
3 potra utilizzare per un tempo determinato o E i i file audio, una volta utilizzati secondo

*4 o per un numero di ascolti determinato : i termini dell'accordo
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