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L ’Iviade cantami, o  D’Iva
UNA PREMESSA ESSENZIALE: NON SONO SCESO DAL SINAI CON LE TAVOLE DELLA LEGGE
 
quello che troverete qui di seguito non è La Verità, e io non ho Ragione  

questo è solo il frutto delle mie esperienze PERSONALI acquisite in dieci e più anni di 
lavoro indipendente, e di ciò che poche anime pie mi hanno insegnato. Forse a tratti 
potrò sembrare un po’ duro verso i clienti, ma sono solo un grande assertore del pro-
verbio “litigare prima per essere amici dopo”. Fornire un buon lavoro significa anche 
saper dire si e no rispettando e facendosi rispettare dalla persona di fronte a te e che 
vuole lavorare e crescere professionalmente insieme a te.

Persone con più esperienza di me potranno confutare le mie tesi; mi limito a spiegare 
quel poco che ho imparato a suon di musate, con un umile sorriso.

PRIMA CHE VI INOLTRIATE NELLA LETTURA

è evidente che mi sono permesso di parlare di ciò che conosco meglio, del mercato 
che può avere un creativo; quindi stiamo parlando di TERZIARIO. 
A volte troverete dei discorsi specifici sul web, ma potrete facilmente applicare le me-
desime regole di buonsenso un po’ a tutto.



SHALL WE BEGIN: ”Partita iva, IO?”	

Il mercato del lavoro fa schifo. 
Mi correggo: non esiste un mercato del lavoro, esistono le MACERIE di un 
mercato del lavoro. 
Da un lato, per le ditte, assumere un dipendente è infilarsi la canna di un 
Kalashnikov carico in gola. Dall’altro non a tutti va agenio inventarsi im-
prenditori: qualcuno pensa, a ragione, che la vita sia più che guadagnare 
soldi, e non ha voglia di farsi venire mal di pancia a rincorrere i clienti. É una 
situazione veramente brutta, e tragica. É orribile, cercare lavoro in questi 
periodi di crisi, e doversi vedere costretti ad aprire partita iva per mangia-
re. Ma non vogliamo usare l’inizio di questo breve saggio per dare subito 
la colpa all’intero sviluppo del sistema capitalistico planetario negli ultimi 
due secoli. Non subito, almeno: c’è un sacco di spazio, dopo.

Lavorare da dipendente o da indipendente, dicevamo, è una 
cosa che ti cambia la vita almeno quanto un figlio: certe perso-
ne sono nate per essere  faber fortunae suae, mentre altre han-
no gli svenioli al sol pensiero.

INTRODUZIONE

Volendo fare un paragone nemmeno blasfemo, è un po’ la differenza che c’è tra 
fare le superiori e l’università: alle superiori sei incanalato, fai (più o meno) ciò 
che ti dicono, più o meno te la scavi e passi all’anno successivo; in genere il risul-
tato è abbastanza garantito, e dopotutto spesso un po’ mediocre. 
All’università, o ti sbatti o ti sbatti. 

Puoi trovare dei compagni di cordata che ti incitino, ma il risultato dipende solo 
e solamente da te, e a meno che papino non si chiami Silvio Berlusconi il risultato 
è, parafrasando un proverbio friulano, “o bere o annegare”. 

Io ho una mia esperienza in materia, e temo trasparirà chiaramente quale sia il 
mio personale punto di vista. Ma nessuno vi ha detto che dovete fare questa o 
quella scelta; chiunque vi dica “questo è il bene e questo è il male” vi sta dicendo 
solo il proprio punto di vista.

In un pianeta complesso come il nostro, dove ognuno fa un po’ il cazzo che 
gli pare, non esiste una regola: esiste solo il buonsenso, e lo stare bene. 
É una questione di scelte. 

Se l’università, a mio avviso, ha un senso, è quello di insegnarti a svegliarti 
da solo: io ho una laurea in Scienze Naturali (sic!) la cui maggiore incom-
benza, al momento, è coprire bene la vernice scrostata sulla parete quanto 
il poster dei Flaming Lips appeso accanto. Ma non voglio svilirla: l’univer-
sità, che mi piaceva talmente tanto che ci sono andato (che non è come 
dire “ho fatto”, nb) per dieci anni, mi ha insegnato a muovermi da solo, e, in 
quello è stata sicuramente preziosissima.
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Ho iniziato a lavorare a trent’anni, al termine di una università este-
nuante e anni di peregrinazione, e mi sono messo in proprio più per 

caso che per scelta: mettersi in proprio nel 2000 nel mercato dei siti inter-
net, senza nessuna educazione formale se non l’essere uno smanettone 
a cui un vicino ha dato “due milioni di lire per fare il sito internet del suo 
mobilificio” è un bel salto nel vuoto.Direi che ciò non mi rende un model-
lo di imprenditore.

Non essendo un cavallo di razza dell’economia, senza idee di profitti, bu-
siness plan e gestione dei costi, ho imparato molto di quanto so da solo a 
forza di pedate nel sedere, con pochissimi maestri che mi hanno spiegato 
cose che ora mi sembrano ovvie. 

Voglio rivolgere in particolare un ringraziamento all’Ing. Carlo Daffara 
che mi ha spiegato, con infinita, paterna pazienza tutte le  good practices 
per svolgere serenamente il mio lavoro, nel brutto e nel cattivo tempo, 
e ad Alessandro Pedori, mio personal guru fitness PUA lifestyle designer 
nonché amico,  quellarobalìdai.

É una cosa che posso imparare? 
Tipo se mi trovo senza lavoro a quarant’anni?

Si, ma ti costerà molta, molta, molta, molta fatica.  
E un minimo di due anni di lavoro per farci qualche soldo



METTERSI IN PROPRIO FOR TONTI

Quindi arriva il mio vicino di casa, suona il campanello: è un ultraqua-
rantenne cortese con un mobilificio piuttosto avviato. 
Mi chiede, iniziando con l’incipit che ogni nerd teme: “TU CHE NE SAI E TE 
NE INTENDI DI COMPUTER”. 
Trattengo il fiato, temendo che mi chieda di installargli Norton Antivirus. 
“Sapresti farmi un sito internet?”

Si, lo saprei fare, gli dico, sospirando per il sollievo. Ho fatto il sito per il 
mio gruppo crossover, gli Slavestar, e ne ho fatti altri minori. 
Siti internet: pagine statiche con sfondi sgargianti, contenuti a caso, e gif 
animate. É il 1999, dài.

In un mese, armandomi di un calibrato mix di buona volontà, tenacia 
ed incoscienza gli faccio un sito dove i concetti di tempo spazio e im-
paginazione vengono sospesi. Usando programmi rudimentali (NO, non 
frontpage) costruisco un florilegio di lens flares, effetti dozzinali di pho-
toshop e testi illeggibili. Robe da mandarmi a casa dei picchiatori in pas-
samontagna. Ma tant’è: al mio cliente piace eccome. 

(Lezione di vita tra le righe: spesso i nostri clienti hanno meno 
gusto di noi, per quanto poco possiamo averne, e la loro felicità 
non è necessariamente legata a quanti supponenti libri di desi-
gner abbiamo sfogliato per darci delle arie).

Un milione ed ottocentomila lire, questa la cifra concordata, e lui è 
talmente felice che si presenta a casa dei miei (dove ancora vivevo, 
nda) con due milioni. Incredibile ma vero: ho guadagnato denaro da 
un hobby. 
Persino meglio di herbalife. 
Wow.

Pochi mesi dopo inciamperò sulla laurea, e, di fronte alla possibilità di 
rinchiudermi a fare il tecnico di laboratorio, decido: ci provo. 

Del resto internet è un business crescente, e per quanto ignorante 
a capra di grafica ho già dieci anni di esperienza non-professionale: 
quantomeno, a differenza di tanti, so di cosa si parla. 

Nel mese di luglio, mi laureo, e a ottobre apro partita iva.

Spiegazione super semplicistica: chi ha partita iva è soggetto ad una se-
rie di controlli, tra i quali, soprattutto negli ultimi anni, quello derivante 
dall’applicazione dei cosiddetti STUDI DI SETTORE. 
Questi asseriscono che se tu fai un mestiere - per dire, il muratore - ed 
hai un braccio ed una cazzuola devi guadagnare MINIMO diciottomila euro 
all’anno. Se dichiari di meno, stai MENTENDO e quindi vieni COMUNQUE 
tassato per quella cifra.

Per il primo anno si è “esentati” dagli studi di settore. Ma la partita iva è 
sempre e comunque ad ANNO SOLARE. Ripetete con me: ANNO SOLARE. 
Se, come me, aprirete partita iva ad ottobre, vi “brucerete” l’esenzione in 
quei soli due mesi, e se, come a me è accaduto, sciaguratamente l’anno 
solare successivo, che per voi di fatto è ancora il primo, non doveste rag-
giungere la soglia di ”congruità” agli studi di settore, COMUNQUE potreste 
essere obbligati a pagare le tasse COME SE aveste guadagnato quei soldi. 
Bello, no? 

ERRORE GRAVE la partita iva si apre a GENNAIO o 
nei primi mesi dell’anno, NON OLTRE APRILE.

La prestazione occasionale con ritenuta d’acconto, dite? 
Con la ritenuta d’acconto c’è poco da fare gli splendidi. Fino a cinquemila 
euro all’anno tutto ok, ma sopra tale modesta soglia tornano i balzelli pre-
videnziali ed è difficile sostenere che è (appunto) “occasionale”.  
Del resto, se riuscite a vivere con 5000 euro in un anno, probabilmente non 
avete nemmeno bisogno di un lavoro, e traete sostentamento dall’umidità 
del terreno come i muschi ed i licheni. Perché preoccuparsi, in tal caso?

“Guardate gli uccelli del cielo: non seminano, né mietono, né ammassano nei granai; 
eppure il Padre vostro celeste li nutre. Non contate voi forse più di loro?” 

(Mat teo, 6, 26)

E la ritenuta d’acconto?
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Non ho ASSOLUTAMENTE le competenze tecniche per consigliarvi se fare una ditta 
individuale, se aprire una posizione professionale o una società, né mi sento di sugge-
rirvi quale tipo di attività dichiarare in Camera di Commercio.

CHIEDETE AD UN COMMERCIALISTA COMPETENTE: no, quello con l’osso al naso e la 
testa miniaturizzata in cima alla lancia non va bene. Ce ne vuole uno SERIO.

UNA PARTITA IVA HA I SEGUENTI COSTI:

APERTURA DELLA PARTITA IVA
            non ha spese per l’apertura. Gratis. Tipo le robe di magia. Poi però ci sono:

 
CONTRIBUTI PREVIDENZIALI
L’inps non ve lo pagherà nessuno, e dovrete sborsare (PER LA PENSIONE MINI-
MA) un minimo di 3000 euro all’anno, che dovrete trovare in qualche modo. Se 
poi il reddito sale sopra i 14552,00 (per la precisione) il 20% sull’eccedenza.

COSA FURBA:  fate una pensione integrativa.  Chiedete al vostro banchie-
re, e pagate un qualcosa di più all’anno. Probabilmente non vedrete né l’u-
na, né l’altra, ma vale di sicuro la pena di provare. Ah, certo: ovviamente 
vi servirà anche un conto in banca;  non vi faranno i bonifici nel porcellino 
salvadanaio, o sotto il letto. Consiglio: visti i tempi che corrono scegliete 
una banca piccola ed economicamente solida. 

 
COMMERCIALISTA 
Il commercialista costa, e se un commercialista che vi faccia solo la dichiarazio-
ne dei redditi vi può costare trecento euro, a vostro rischio e pericolo, uno che 
vi offra un servizio professionale può tranquillamente costare millecinquecen-
to, duemila euro all’anno. Anche questi, li dovrete tirar fuori di tasca vostra. 

Un commercialista sveglio può farvi risparmiare bei soldi su quanto fatturerete, 
e alcuni - informatevi - possono assistervi nella redazione di un business plan,  
cosa da non trascurare se non volete gettarvi nel vuoto senza paracadute.  

 
TASSE
Circa il 35% almeno di quanto chiedete in fattura al netto dei costi legati alla 
vostra opera: rassegnatevi; nonostante i nostri intrepidi ministri vi rassicurino, 
vestiti da gatto e volpe, tout compte fait se chiedete mille euro, trecentocin-
quanta se li prenderà il fisco. MINIMO.
Tenete SEMPRE conto di questa cosa quando fate un preventivo).

Nel campo tasse, però, per quei pochi che potranno accedervi c’è il nuovo regi-
me dei “minimi”. Se fatturerete meno di trentamila all’anno e potete dimostrare 
di non aver mai fatto alcuna attività in quel settore prima potreste arrivarci. 
Quasi un paradiso biblico: non ci sono praticamente né controlli né studi di 
settore, non c’è Irap e le tasse sono al 5% (cinque per cento annui). 
Se però, per esempio, siete fotografi e prima risulta che avete già lavorato come 
dipendenti nel campo della fotografia, ciccia. 

IVA 
L’iva, o Imposta sul Valore Aggiunto, è una tassa che va addizionata a quanto 
chiedete. Il 21% nel momento in cui scrivo. Salirà, già.

 
Molti servizi possono essere scalati dalle tasse: la costruzione di un sito internet 
permette detrazioni, e spesso incentivi governativi per l’apertura di un e-commerce. 
Non vi fate problemi tipo pensare “oh, no, ma devo chiedere ALTRI soldi ad un cliente? 
Andrò fuori mercato”. 
Se non è un privato il vostro cliente l’iva la detrae. Fottetevene, e mettetela.

Siate sempre LIMPIDI con il cliente, quando farete i preventivi. 
Indicate sempre CHIARAMENTE se i prezzi sono COMPRENSIVI o  
ESCLUSIVI di iva: litigare per un 21% di differenza non è poca cosa per entrambi.
Rischiate una figura da principianti per niente.
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L’HOME BANKING VI É NEMICO

Siiiiiiiiiii, il bonifico appare sul conto! 
A premio del duro lavoro di sei mesi di continue modifiche, la CO.GE.FAR.TRA.
CAZ. Laminati vi ha messo mille e duecento euro santi e benedetti sul conto, 
la vita finalmente sorride, potete finalmente pagarvi quel gelato al melone che 
avete sempre desiderato (una pallina, eh).

Fermo, giovane jedi, blocca tutto: non hai mille e duecento euro sul con-
to, ne hai MILLE; duecento sono una illusione, un miraggio destinato a 
scomparire.

Ogni tre mesi (generalmente) tu devi versare allo stato l’IVA che hai percepito 
dai clienti. Quei duecento euro e  spicci (salvo quanto dopo spiegherò) finiran-
no per intero nelle casse del governo. 
E stavolta ha ragione il governo, per quanto secchi ammetterlo.

In tempi duri la tentazione di tenere quei soldi sul conto in banca è forte, e 
spesso si è costretti ad utilizzarli per attività superficiali e secondarie come 
mangiare e pagare le bollette e l’affitto.
 
Buona prassi è quella però di fare l’ACCANTONAMENTO IVA. 
Il che vuol dire, per persone inesperte nell’uso del denaro come me, tirare 
MATERIALMENTE fuori i soldi dal conto in banca, e metterli in due buste diverse.

Due? Perchè due??

Nel mese di aprile si paga l’iva delle fatture emesse ed incassate nei mesi di 
gennaio, febbraio, e marzo, e si incassano le fatture di eventuali lavori effet-
tuati in aprile.

Avremo quindi due buste: 
- accantonamento iva trimestre passato
- accantonamento iva trimestre in corso, per evitare confusione.

Questa regola, ripeto, è assolutamente inutile se siete abituati ad avere i conti 
in regola e a chiamare per nome ogni banconota sul vostro conto. Ma è molto 
molto facile sforare per distrazione la soglia degli accumuli iva ed altrettanto 
antipatico fare rincorse nel trimestre successivo per coprire “buchi”.

Cosa che non tutti sanno: recentemente il governo ha introdotto il concetto 
di “fattura per cassa”. Se a maggio il cliente non vi ha pagato la fattura che gli 
avete fatto a gennaio, NON dovete (più) anticiparne l’iva. 

Chiedete bene questa cosa al vostro commercialista: possono essere tanti 
soldi. 

Nei paesi civili, come il Brasile, è il governo a ricevere e a farsi garante del-
le fatture: Fulvio Romanin dà al governo la fattura che fa a Ciccio Padella, 
ed è il governo a farsi garante del pagamento della fattura e a bloccare 
l’eventuale pagamento dell’anticipo IVA a Fulvio Romanin. 
Ma stiamo parlando di paesi civili.
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DAL LATO POSITIVO

Dal lato positivo la partita iva vi permette di SCALARE delle spese. 
Potrete detrarre l’iva degli acquisti che avrete effettuato pertinenti al vostro 
lavoro. 
SI tecnologia, software, 50% sulle bollette del cellulare aziendale, SI vestiti “di 
lavoro”, SI viaggi di lavoro previa ricevuta, SI corsi di aggiornamento, SI pranzi 
di lavoro e parte delle tasse. 
Anche qui: CHIEDETE AL VOSTRO COMMERCIALISTA; non sono assolutamen-
te pochi soldi, non trascurate la cosa. 
Ogni centone è IMPORTANTE per voi e le vostre famiglie.

Oltre a darvi accesso ad una serie di risorse (ad es. negozi specialistici, Me-
tro, grossisti, fornitori, smartphone aggratis - già! le compagnie telefoniche 
spesso danno smartphone “compresi nella tariffa” a chi ha partita iva - tariffe 
telefoniche ed internet “aziendali”) la partita IVA vi permetterà di lavorare pra-
ticamente per chiunque. 
 
Dal momento che siete “indipendenti” le ditte saranno felici di pagarvi in fat-
tura (spesso ponendo ricarichi clamorosi sul vostro lavoro). Il magico mondo 
del lavoro ha inizio. MA.

No, aspetta, “MA cosa?”. perché questo MA?

Chiariamoci: non è che con la partita iva improvvisamente le offerte di lavoro fioc-
cheranno. 
É solamente la BASE per poter avere TRATTATIVE di lavoro. 
Abituatevi ad avere continue richieste di preventivi, e se la vostra percentuale 
di preventivi / inizio del lavoro effettivo sorpassa il 50% siatene felici.

Sappiate inoltre che, realisticamente, perché il vostro mercato vi permetta di 
vivere dignitosamente, ci vorranno dai DUE ai TRE anni di DURO lavoro. 

Se vi sembra tanto, la risposta di schiacciante realismo è: 
COME IN QUALUNQUE MESTIERE. 

Tiratevela di meno, quindi, siete come tutti. :)

CAN’T FIGHT THIS FEELING

Che poi, problema da sapere: 
avete presente quelle belle cose come malattia, maternità, vacanze pagate, 
tredicesima, quattordicesima? 
Ma si, dai, quelle belle fiabe che il nonno partigiano vi raccontava vicino al 
camino da piccine, quelle cose che oramai nemmeno nei rari lavori a tempo 
indeterminato pagano più? 

Beh, con la partita IVA ve lo scordate. 

Se vi fermate per un mese (e non avete diecimila euro in banca ma mille 
come tanti) tirerete la cinghia per i tre mesi successivi.

Sento i miei piccoli lettori sospirare “ke pakko! Era mgl essere dip a tempo ind”.
Dipende: se come dipendente vi date tanto da fare, al massimo avrete una 
gratifica nella busta paga. Ma i soldi sono sempre quelli: mille euro erano e 
mille euro resteranno. 

E mentre riprendo fiato dal gran ridere all’idea di un datore di lavoro che 
dà al dipendente gratifiche sulla produttività, nel 2012, vi faccio presente 
che questo con la partita iva non c’è. Il solo limite siete voi: come utilizzate 
il vostro tempo e le vostre risorse, quanto veloce sapete lavorare, e quanto 
volete crederci: se vivete il vostro lavoro come una sfida divertente, il solo 
limite al guadagno è dato dal vostro ingegno. 
E per semplicistica che possa sembrare questa frase, è vera. 

Certe volte in un pomeriggio di lavoro ben eseguito, in cui risolvete un gros-
so problema ad un cliente, potete guadagnare i soldi che ad altra gente ri-
chiedono un mese di tempo. 

Non succede spessissimo, ma vi assicuro che succede, e fa molto, MOLTO 
bene all’ego.
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“I WANNA BE A ROCKSTAR, HOT MAMA!”

No.
Ho una brutta notizia, così. A crudo. E non userò giri di parole.
Fare siti internet o avere partita iva NON fa di te una rockstar.

Mi dispiace: dolente di avere infranto i tuoi sogni di fanciulla con la stessa 
ferocia con cui un eschimese percuote un cucciolo di foca, ma è così.

Fare siti internet è stato “cool” per il breve periodo (1999-2002) del primo 
boom del dot com. Ma basta.

Ora lasciar cadere, durante una conversazione al bar, “faccio siti internet” (ma 
anche “sono un designer, eh”, vi avviso) è sexy ed interessante come essere un 
ragioniere o un tassidermista. O un ragioniere tassidermista.

Nel 2002 farsi fare un sito era una attività professionale misteriosa, tra il voo-
doo creolo e i film con Keanu Reeves; un’attività per la quale farsi pagare cifre 
insondabili di fronte a risultati non interpretabili. 

Oggi capita di incrociare sessantenni che si fanno rassicurare sul posiziona-
mento sui motori di ricerca (SEO, search engine optimization) sfoderando com-
petenze fotoniche: altro che “fammi il sito internès”; la gente ora pretende 
RISULTATI, e spesso ha anche i mezzi per capirli e misurarli. 
Quindi occhio a non fare troppo i furbetti.

ANATOMIA DI UN CLIENTE

Partiamo al contrario: SIAMO CLIENTI ANCHE NOI.
E quando siamo clienti ci dimentichiamo tutte le pose (perché di quello, 
sostanzialmente, si tratta) da rockstar che facciamo quando siamo noi i for-
nitori, e anzi, le biasimiamo. Un po’ come tutti odiamo i pedoni quando 
guidiamo l’auto e odiamo gli autisti quando giriamo a piedi, tipo.
Partiamo da una serie di regolette auree. Ci starebbe anche un diagram-
ma di flusso, ma non sono nerd fino a questo punto (tecnicamente sono un 
geek, ma se sai la differenza tra geek e nerd, sei automaticamente nerd, nda).

Si tramandano di padre in figlio leggende di un cliente, residente a 
S.Piero in Barca (Siena), con una perfetta, completa percezione del-
le proprie necessità. 
Il tipo di cliente che, quando va a comprare un frigo, si informa pre-
ventivamente sul tipo di gas che il frigo adòpra, la capienza in gal-
loni e non in litri, l ’escursione termica del freezer e la frequenza con 
la quale dover ricaricare il distributore di bevande all’americana. 
Spesso questo cliente diventa ossessivo, ma altrettanto spesso, se 
adeguatamente trattato, con garbato ma fermo distacco, diventa il 
migliore dei clienti possibili.

  detto “il migliore”: il cliente SA esattamente cosa vuole.

 detto “il normale”: il cliente NON sa bene cosa vuole.
O meglio: ne ha una percezione, una idea più o meno realistica. Ma 
il fatto che voglia vendere il proprio prodotto non vuol dire che 
sappia adeguatamente come posizionarlo.

QUESTO è uno dei vostri punti di forza. 
QUI dovete far valere le vostre capacità. 
Non nel vendere al cliente l’ultimo gestionale stiloso, con lo sli-
deshow all’ultima moda che in fondo cambia poco, ma, calando 
dall’alto la citazione di Jared Spool, ditegli (per sapere cosa dirgli, 
volta pagina, o scrolla il pdf con il dito):
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“UN SITO DEVE RISPONDERE A DELLE DOMANDE”
Quali sono le VERE domande alle quali la gente vuole risposta 
quando viene sul tuo sito? (per chi non fa web: cosa vuoi che la gen-
te capisca DAVVERO quando scrivi qualcosa?). 
Occhio che è TUTT’ALTRO CHE SEMPLICE

Se volete giocarvela da snob, va benissimo anche:

“Il maggior problema della comunicazione è l’illusione che sia 
avvenuta.”  (George Bernard Shaw)

Aggiungete a questo punto il carico da dodici: 
“La gente, tempo medio di Google, quando va su un sito, ci passa SE IL SITO 
FUNZIONA ben DUE MINUTI E CINQUANTA SECONDI”. 

Gli fate contare due minuti e cinquanta secondi, orologio alla mano, e capirà 
che no, la foto del suo gatto che pensava di mettere in prima pagina “perché 
tutti amano i gatti” improvvisamente non è più prioritaria. Di fronte alla prima 
proposta di un menu di navigazione di sessantadue voci, con motore di ricerca 
in tre lingue compreso l’hindu e lo dyirbal, d’un tratto la navigazione si sempli-
fica a tre enormi pulsanti arancioni lampeggianti. 
Per SUA richesta.

Si, perché mettere duecentosei foto di voi che fate lo speaker al convegno di 
venditori di laminati a Colonia insieme a Heinz Böhmuntertrassesteingasser-
bach fa sicuramente prestigio tra gli operatori del settore, che certo, immagi-
niamo numerosissimi, chiaro.   
MA AL VISITATORE MEDIO DEL SITO NON GLIENE FREGA NIENTE. 
Se non gliene frega niente, VA ALTROVE, se va altrove IL TUO CLIENTE NON GUA-
DAGNA. Drammaticamente semplice, no?

Non abbiate timore di essere un po’ autoritari su questa cosa. 
Non posso esprimere con quanta forza la chiarezza e la semplicità di navigazio-
ne dei contenuti sia VITALE al vostro lavoro. 

SI parlava una volta della regola KISS: Keep It Simple, Stupid. Vero, vero, vero: di 
lavori belli e illeggibili ne abbiamo avuti migliaia, e non servono a niente. 

Sono i CONTENUTI RILEVANTI a fare la bontà di un lavoro. 

E se il content management è il grande sacrificato del lavoro web, va conside-
rata con forza (a fronte di un budget adeguato) la possibilità di affiancarsi un 
content manager capace (che ne sappia un po’ anche di SEO) come figura chia-
ve del successo di un lavoro.
 
Chiaro: dovrete fare delle concessioni al gusto del cliente; se sua sorella, che ha 
fatto un flyer nel 1981 (e quindi ne sa di grafica) vuole il sito color blu ottano a 
tutti i costi, e la foto del gatto, tenete chiaro in mente: 

NON sono una rockstar, NON sono Giotto, NON sono Leonardo Da Vinci; 
sono uno che deve mangiare; fategli questo cacchio di sito color blu ottano.
 
Sto fornendo un servizio: se un idraulico insistesse per vendermi una vasca da 
bagno rosa shocking, perché per lui conduce meglio il calore (dato tecnico, per 
dire), NO, grazie, bianca andrà benissimo o ciao.

Al cliente non frega NÉ gliene deve fregare che per fare quel tipo di animazione 
che a lui piace ci siete stati diciannove minuti o sei mesi: lui vede il RISULTATO, 
come quando voi potete essere felici come pasque sia mangiando Mc Donal-
ds che riso slow food battuto a mano per sei mesi dalle suorine Esautorate di 
S.Precario del Madagascar. 

Non deve sapere quanto vi è costato farlo, e se non si emoziona abbracciandovi 
in lacrime come foste tornati dal fronte russo non stupitevi e non rimaneteci 
male: ha ragione lui.

Premesso che è il portfolio e l’elenco clienti una delle forze principali di cer-
tificazione qualità del lavoratore indipendente, se il risultato finale vi farà 
veramente, veramente tanto schifo, non firmatelo e amen. 
La vita continuerà, e il sole girerà ancora attorno alla terra. Pazzesco, no?

Quelli dotati di superpoteri particolarmente sviluppati possono provare a 
usare la celebre tecnica jedi “faccio credere al cliente che il blu marine invece 
del blu ottano sia un’idea sua”. 

Attenzione, miei piccoli amici: è una tecnica rischiosa, e richiede anni 
e anni di padronanza della Forza, e una faccia tosta da venditore Pub-
blitalia: il rischio più grosso, oltre ad un semplice “no”, che in fondo 
non ci spaventa, è che il cliente, al momento del pagamento, ribatta: 
“ma come, 500 euro di proposta grafica quando te l’ho di fatto FATTA 
IO?”.
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http://it.wikipedia.org/wiki/Dyirbal


I LIKE IT ROUGH - IL PREVENTIVO

A questo punto, dopo una estenuante chiaccherata, inarcando ostentata-
mente le sopracciglia il cliente esclamerà la frase rituale “vabbèh, fammi 
un preventivo”.

Qui si distinguono due razze di fornitori (cioè, noi): gli ORSETTI e le LOCUSTE.
 

Gli orsetti sono teneròsi, premurosi. 
Si mettono nei panni del cliente, abbassano il prezzo, arrossisco-
no all’idea di chiedere troppo, e continuano a limare il preventivo 
verso il basso come se se lo stessero facendo da soli, come se 
farsi pagare fosse una cosa sporca e quei soldi non gli servissero 
per sfamare la propria famiglia ma per la droga e le maggiorate 
dell’Olgettina.

Alle locuste non gliene frega niente. 
Sono perfettamente consapevoli che il mondo del lavoro, da 
un certo fatturato in su, è un mondo amorale di squalo grande 
che mangia squalo piccolo, e previo mandare avanti uno scemo 
lampadato che a memoria cita (senza avere cognizione di causa) 
GGEICUERI, SOSIALNETUORC e ROY (“ma sei sicuro che non sia con 
la ipsilon? Credo di avere anche un suo disco. É musicista, no?”), 
sparano preventivi da VENTI, TRENTA, DUECENTOMILA EURO con 
la stessa facilità con cui cambiano SUV, per siti in html statico 
fatti per duemila euro in nero da un “bubez” (schiavetto). Con un 
sito di questi un orsetto ci fa un anno almeno, per dire. Le locu-
ste fondamentalmente non si preoccupano del rapporto a lungo 
termine con il cliente: fanno pesca a strascico, prendono su tutto 
il possibile subito, certi che domani camperanno con altri clienti,  
visto che il mondo è grande.

Sono due modi di essere: non c’è un giusto e uno sbagliato. É una questio-
ne di scelte, e di natura personale.
 
Non fatevi grandi speranze: se siete orsetti, è molto molto improbabile 
che diventiate locuste: non è la vostra natura, e lo sapete. E spesso le lo-
custe sono orribili cocainomani con genitali inadeguati, altro che furbi. 
Potete però imparare a far RISPETTARE IL VOSTRO LAVORO, quello sì (vedi 
punto 11).

Per noi orsetti, esiste un metodo molto semplice di ovviare al nostro timo-
re di chiedere: il CAPITOLATO DI SPESA. Quando un cliente vi chiederà 
“quanto mi costa il sitto internès” l’unica risposta possibile professional-
mente parlando è “dipende come lo vuoi e quali caratteristiche deve ave-
re: non vai dal macellaio a chiedergli “quanto costa la carne”. 
QUANTA e QUALE carne, quello fa la differenza“.

Si predisponga quindi un preventivo formulato a CAPITOLATO DI SPESA, 
per esempio (le cifre sono casuali):

- installazione del “motore” del sito (io so e voi sapete che si chiama CMS, 
content management system, ma non facciamo i fighi con i clienti, si?), euro 
1000.
- realizzazione progetto grafico, euro 500
- aggiunta e configurazione del motore per i video (“plugin”, per i miei lettori più furbi), 
euro 300
- aggiunta di tutti i contenuti in tre lingue, euro 1000
e via dicendo.

Mettiamo che la somma finale del preventivo sia 3000 euro, a questo pun-
to, asssstuti e moderni come il più antico venditore di calzàri del Nilo 
(circa 4000 a.c.) scrivete in fondo “di fronte all’accettazione di tutto il pre-
ventivo verrà praticato uno sconto del 15%”. E tanti saluti: in genere questo 
è un sistema molto molto onesto di spingere il cliente verso il preventivo 
intero invece che dover stare a fare conti della serva sui 100 euro per que-
sto o quel pezzo del sito del quale spesso non hanno assolutamente idea 
a cosa serve né vogliono saperlo. Se vuole spendere meno, con il capitola-
to di spesa stiamo porgendogli l’occasione di farlo su un piatto d’argento, 
e la nostra paura passa.

Ripetete con me:  SIA SU PREVENTIVO CHE SU FATTURA ci vanno sempre

- IBAN
- VOSTRI DATI FISCALI
- SCADENZA DELL’OFFERTA (i prezzi cambiano, tra dieci anni non ti chie-
derò la stessa cifra)
- DATI CONTRATTUALI (che tratteremo nel punto 13).

L’avete ripetuto? Ripetetelo ANCORA: non volete che il cliente possa im-
pugnare il contratto o ritardare il pagamento per qualsivoglia ragione; 
quindi NON DATEGLIENE di vostra iniziativa.
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É la sempiterna domanda: QUANTO CHIEDO?
Orsetti e locuste che siate, non c’è UNA risposta veritiera. 
Tenete però sempre in mente delle regole ferree:

IL VOSTRO É un LAVORO, non state facendo un PIACERE al cliente. Non 
vi fa lavorare perché ne avete bisogno (anche se ne avete, e avete le 
mosche attorno agli occhi): non è un benefattore. É un CLIENTE.

Anche se vendete BENI IMMATERIALI, state vendendo cose che, se sare-
te bravi come dovrete essere, produrrano REDDITO al vostro cliente, 
direttamente o indirettamente. 
Il fatto che non vendiate mattoni, vasche da bagno o DVD non rende il 
vostro lavoro meno prezioso. In un mondo del lavoro basato sul terzia-
rio avanzato c’è da stupirsi che qualcuno ancora coltivi i campi. 
Quindi zero dubbi; spara quella cifra, Clint.

Se giunti sin qui avete ancora dubbi, stabilite un COSTO ORARIO. 
Qual’è un costo orario ragionevole? Potete saperlo solo voi: se siete un 
bubèz di diciannove anni e dovete fare solo data entry, magari è cinque 
euro all’ora (“e dopo spazzami casa e puliscimi la piscina con lo spazzo-
lino da denti ché non voglio vedere ditate, mi raccomando”). 
Se siete un top senior mega emperor-level entrepreneur con sessan-
tacinque anni di esperienza in C++ e davate lezioni di matematica a 
Turing e Babbage, sarà considerevolmente di più. 
Occhio che se poi sbagliate le ore per difetto sono CACCHI VOSTRI: il 
cliente non vi pagherà di più, e ha ragione.

Se fregate il cliente, il cliente vi farà cattiva pubblicità, e, specie agli 
inizi, non ne avete davvero bisogno. Se il cliente vi frega, il cliente vi 
farà cattiva pubblicità, dicendo che siete dei fessi.

Non fatevi problemi del cazzo come “sono fuori mercato” e “la concor-
renza”. C’è sempre il cugino quindicenne di qualcuno che farà la stessa 
vostra roba (male) a un terzo del vostro prezzo. Ma questo NON VI DEVE 
INTERESSARE.

Se non guadagnate abbastanza rispetto alle vostre capacità e possi-
bilità, la concorrenza è un falso problema: il vero problema sarà NON 
MANGIARE. Ed è un problema molto più terra-terra.

REGOLA AUREA DA TATUARSI ACCANTO ALLA SCRITTA DEL SIGNORE DEGLI 
ANELLI CHE AVETE GIA’ SULLA CAVIGLIA: 
DOMANDARE SEMPRE SEMPRE SEMPRE un acconto di ALMENO il 30%

Un cliente che si rifiuti di versare acconti o è un potenziale tirapacchi che è pron-
to a contestarvi l’impossibile a lavoro finito pur di non pagarvi, o è lo stato. 
A voi stabilire la differenza.

La regola magica, almeno per il web (grazie Ing. Daffara) è:

sul preventivo e sul contratto i termini di pagamento sono

30% di ACCONTO
30% alla VISIONE DEL SITO da correggere
40% alla PUBBLICAZIONE del sito.

Verrà fatturato il primo 30% subito, e il resto a lavoro finito. 
Così tutelate anche loro.

I miei piccoli lettori certo si domanderanno “m prk tt questa fotta di avere 1 accnt?”.
A prescindere che tutti ‘sti bimbiminkia tra i lettori mi indispongono un po’, la 
risposta è ovvia e scontata: per lavorare sul loro sito dovete MANGIARE. E, visto 
che non sapete con esattezza per QUANTO dovrete lavorare su quel sito, tanto 
vale incamerare un po’ di pecunia preventivamente.

Regola aurea, facile ed efficace: fatevi un vostro indirizzario dei clien-
ti (non ne avrete diecimila, no?) ed un’ora ogni due, tre mesi, chiama-
teli: “uei ciao, sono Fulvio, si, no, ciao, è una telefonata di routine che 
faccio a tutti i miei clienti per sapere se va tutto bene, tutto a posto. 
Funge? Ah, fico, sono contento”. 
Pensateci bene: se il vostro concessionario di auto vi chiamasse per sa-
pere come va la nuova Ronza Diesel che vi ha venduto tre mesi fa, beh, 
a voi farebbe davvero molto piacere.  

...oltre a farvi fare una bella figura con pochissimo, sarà un’occasione 
d’oro per proporre loro nuove idee stimolanti e redditizie per entram-
bi...
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CONTRATTO SI, CONTRATTO NO, LA TERRA DEI BACHI

La risposta è: contratto SI.
Premesso che qualunque contratto al mondo è contestabile ed impugnabile 
ed in genere gli avvocati più forti vincono, è bene definire i SI e i CAZZO NO 
di ogni lavoro.

Far firmare un contratto, con relativo foglio di fornitura, in accettazione del 
preventivo, con l’elenco delle caratteristiche del lavoro, significa di certo non 
evitare ma porre un severo freno alla “sindrome di San Patrizio” di un lavoro. 
Brutta figura non la farete mai.

La magica regola “le modifiche qui non comprese verranno fatturate in base al 
servizio orario” scritto sul preventivo CHE FARETE FIRMARE AL CLIENTE è un otti-
mo modo per fargli passare gli sfizi notturni su eventuali variazioni cromatiche 
di un sito praticamente finito.

Altra regola magica per chi fa web: esistono due tipi di clienti

 
quelli che VOGLIONO usare il sito.

 
quelli che NON VOGLIONO usare il sito, che forse vorrebbero, eh, ma è 
difficile, io non ne so, però dovrei potere, eh.

Qualunque cifra farete pagare di assistenza, sarà sempre ESOSA. 
La richiesta di cinquanta euro per un aggiornamento farà passare gli Stati Uniti 
in default, creerà una faglia tettonica nel mar Ionio e ridurrà sotto shock l’in-
tera Birmania.

A fronte di questo, il trucco c’è, e si chiama SCREENCAST.
Se non sapete che cos’è uno screencast, tornate al punto 2 e ritirate il dado, oche. 

Lo screencast significa preparare un VIDEO per il proprio cliente (che fatture-
rete per una cifra simbolica) che mostra, sul suo sito, catturandone lo schermo, 
come si aggiunge una notizia, cliccando qui, come si mette una foto, cliccando 
lì, come si fa questo e quello, sul LORO PROPRIO SITO.

Il primo tipo di cliente, allora, si vedrà i video, e quando non riuscirà a fare cose 
potrete emettergli senza timore una fattura di assistenza perché avrà esperito 
il valore e la specializzazione del vostro lavoro. Il secondo tipo di cliente, visto 
il video e scoraggiatosi al minuto due, vi chiamerà e farà fare il lavoro a voi 
previa fattura senza troppe storie.

“E vissero tutti felici e contenti”.
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“QUANDO LE FOTO SI  APRONO DEVE RISUONARE LA MUSICA 
DI GUERRE STELLARI, MA TIPO CHE QUANDO SI APRE UNA 
POI DEVE MUTIZZARSI CHIUDENDOLA E QUANDO RIAPRI 
LA SUCCESSIVA DEVE RIPARTIRE DA DOVE ERA RIMASTA A 
TEMPO, OVVIO, NO?”

“VORREI CHE IL MIO SITO FOSSE MENO RETTANGOLARE”

“C’É TROPPO BIANCO, ED É UN BIANCO TROPPO BIANCO!”

“LI’ C’É TUTTO QUELLO SPAZIO BIANCO. METTIAMOCI ROBE”

“AGGIUNGEREI ALLA NAVIGAZIONE ALTRE SEDICI VOCI CHE 
MI HA SUGGERITO IL MIO COMMERCIALE LAMPADATO CHE 

HA IL BLACKBERRY QUINDI NE SA”

A

B

Conoscete lo stile.
La maggior parte delle “modifichine da cinque minuti” tendono a por-
tare via ore PREZIOSISSIME e NON PAGATE di lavoro. 

Siate tassonomici su questo; fate esercizio davanti allo specchio del bagno 
se necessario. Senza essere sgarbati, ma con fermezza, ricordate al cliente 
che PAGARE MONETA VEDERE CAMMELLO. 



RESPONSABILITA’ E PROPRIETA’ INTELLETTUALE

La tentazione di mettersi a fare e-commerce usando quelprogramminofacilelì 
è fortissima: non è difficile far capire ad un cliente che un e-commerce costa 
tanto; è più difficile sapere che un programma di gestione vendite, specie se 
passa per quel particolare sistema di sportello bancario della Banca Popolare 
di Scampia può avere un MARE di implicazioni e complicazioni tali da farvi rim-
piangere di essere nati.

CONTRATTUALMENTE vanno sempre definite le RESPONSABILITA’ e 
i DOVERI delle parti contrattuali. Uno dei punti più importanti è che 
chi costruisca il sito non deve essere in ALCUNA maniera responsabile 
dei contenuti del sito o della loro veridicità: se il nostro cliente termina la 
scatola del prozac e va fuori di testa, nessuno deve poter denunciare noi.  
Questo va CONTRATTUALIZZATO.

Come va contrattualizzato che FINO ALL’AVVENUTO, COMPLETO PAGAMENTO 
del lavoro la proprietà intellettuale del medesimo è dell’autore. Per legge, chi 
compra un sito, alla fine del sito, salvo diversa contrattualizzazione, ne è TOTAL-
MENTE proprietario: grafica, motore, tutto. Bello, giusto, vero: però prima finisci 
di pagare. 

Ho lavorato per anni per festival musicali ed eventi. La prima caratteristica richie-
sta, a monte, era “sii un pompiere”. Se alle tre di notte Elton John dichiara che la 
fricassea di zucca con la panna e curry è la figata del giorno, una sirena suonerà 
svegliandoti di soprassalto e tu, scendendo seminudo (ouch!) da un palo da pom-
piere, dovrai aggiornare il sito con la foto di una fricassea fotomontata con elton 
john coperto di curry (grazie, content manager), e deve essere su in due minuti CHE 
SENNO’. 

Se quando si è bubez l ’abnegazione da samurai giapponese è segno di bravura; 
da professionisti lo è, ma può essere anche segno di immaturità: un idraulico vi 
fa aspettare una settimana per un rubinetto che gocciola, siete meno fighi di 
un idraulico? 

Chiaro, senza strafare, ma non bisogna abituare al fatto che noi ci siamo 
SEMPRE E COMUNQUE E GRATIS. Non sviliamo la nostra professionalità.

Anche le tempistiche si pagano.
“Per domani” a casa mia vuol dire “tariffa doppia”. 

Non scapicollatevi a finire i lavori entro ieri per fatturarli più velocemente. 
IL CLIENTE VA RISPETTATO, e UN BRUTTO LAVORO RENDE BRUTTI VOI PER PRIMI. 
NORMALMENTE al cliente, a meno di scadenze impossibili (per i quali in genere 
si è mosso lui per primo troppo tardi) non importa di avere il lavoro una set-
timana dopo quanto di avere un lavoro BEN fatto, che magari vada anche su 
Internet Exploder e non inchiodi il server ogni volta che caricate un’immagine. 

Più professionali siete in questo, più bella figura farete con dei clienti SERI. 
E voi volete solo avere clienti SERI, no?

Siate quindi REALISTICI nel calcolare le vostre tempistiche: se per il cliente 
è ok, una settimana in più di tempo per voi può fare una GROSSA differenza. 
La differenza che c’è tra dormire due ore a notte e vedere i marzianini di Space 
Invaders nel sonno e dormire sei ore a notte (fate siti, pensavate di dormire di 
più?) e magari bere una birra e parlare di giocoleria e di prog-metal finlandese 
con gli altri nerd ogni tanto. 

Se le tempistiche sono concordate, ed accettate, farete sicuramente più bella 
figura a finire dopo che a perdere il triplo del tempo ad inseguire errori.

Regola AUREA: scrivete sempre sul preventivo una cosa del tipo 
“tempistiche per la realizzazione del lavoro: tre settimane DALLA CON-
SEGNA COMPLETA DEL MATERIALE”. 

Attenzione perché questo è ESSENZIALE: uno perché spesso quando si 
tratta di consegnare il materiale il cliente va (poverino) nel pallone, fa 
le corse e vi passa dei testi che no, aspetta, qui ci va scritto Duca Conte 
Serbelloni Mazzanti Vien dal Mare con la d minuscola e non Duchi Conti, 
e dopodomani il fotografo del matrimonio mi deve passare le jpg in alta 
risoluzione, e due perché comunque avere tutto il materiale è LA BASE 

per fare il lavoro come si deve.
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Altra regola aurea: per voi è ESSENZIALE sapere quanto costa il vostro tempo. 

E un sito (o lavoro creativo) prevede sempre diverse abilità, che, se siete dei super 
fighi ultra spacchevoli come me, le padroneggiate tutte a meraviglia (lol), altri-
menti stabilite quali parti del vostro lavoro vi conviene far fare ad altri. 
Conto della serva presto fatto: se il vostro lavoro costa cinquanta euro all’ora, A 
VOI fare data entry su un sito costa cinquanta euro all’ora. E ogni ora di data entry 
che farete voi perdete cinquanta euro: datelo in outsourcing a qualche ragazzo 
volenteroso, pagandogliene (a lui, in ritenuta d’acconto, quello sì, ammesso non 
abbia P.Iva anche lui) ad es. venticinque all’ora; risparmierete venticinque euro del 
VOSTRO DENARO, perché il vostro lavoro COSTA. ANCHE A VOI. E sarete in grado 
di fornire al vostro cliente tempistiche migliori, visto che voi nel frattempo vi con-
centrerete sulle cose più impegnative. O prendere altri lavori ancora, aumentando 
il fatturato e il giro di lavoro. Non abbiate paura di far lavorare altri per voi, mai.

Se sarete un minimo svegli nel muovervi, i clienti saranno come le ciliegie: ver-
ranno uno dopo l’altro, da soli, prima piano piano, poi più velocemente. Andare 
in giro con la valigetta con il portatile serve davvero a poco.

(Ci ho provato una volta nel 2000, per UN giorno. Risultati: zero.
Ammetto: avrei potuto insistere, ma mi sentivo troppo scemo).

Sono loro stessi spesso la vostra migliore pubblicità, più che Google adwords 
“web design Tavagnacco”. Se siete stati onesti e rispettosi, saranno loro stessi a 
passarsi parola. Certo, ci vuole tempo. I famosi due-tre anni di cui sopra. Ovvio: 
si fanno anche le marchette. Se la Coca Cola ti offre di fare un banner gratis, agli 
inizi glielo fai, dici grazie e gli ramazzi anche l’ufficio. Dopo un po’ di tempo non 
sarà più necessario: l’ufficio sarà pulito a sufficienza. Ma “visibilità” è SOLAMEN-
TE una parola turlupinatonti.
 
 
LA VISIBILITA’, DA SOLA, NON PAGA LE BOLLETTE. 

“Sig. Romanin, ci deve ottantasei euro di ENEL” 
“...Eccomi qua!” 
“...eccomi qua cosa? ha pagato la bolletta?” 
“no, ma SONO VISIBILE!” 
“Ok, staccategli la luce. Ecco, signor Romanin, ora non è più visibile”.

Chiaro: girare, fare seminari, incontri, fare attività in rete espandere le reti delle 
vostre conoscenze aiuterà a dismisura il processo. Se ve ne state chiusi in casa sen-
za proferire verbo, che i clienti vengano a bussare alla vostra porta è probabile come 
che Angelina Jolie nuda compaia scendendo dal camino vestita da Babbo Natale con 
due valigette piene di pezzi da 500. Soprattutto i clienti più grossi arriveranno tramite 
altri clienti medio-grossi soddisfatti del vostro lavoro. 
Ci vuole pazienza; tanta, tanta pazienza, e acconti.

A mio avviso la maggiore discriminante per il successo di un’offerta, per battere la 
concorrenza, non è soltanto il fattore economico quanto l’offerta di fondo. Si, a volte 
perderete un cliente perché un altro ha fatto un’offerta più bassa di cento euro: ma 
sono lavori che spesso vale la pena di perdere, anche in tempi difficili. 
 

Un cliente che valuti il contenuto dell’offerta meno del prezzo probabilmen-
te vuole “il sito” ma non “qualcosa che serva davvero”. 
Qualcuno potenzialmente molto facile da scontentare a posteriori.

Licenziare un cliente si può, e a volte si deve. Di fronte a mancati pagamenti, attese 
bibliche, mancanze di rispetto del lavoro fatto, è meglio (ma non dovuto) addirittura 
rendere la caparra e dire “basta, grazie”. Voi sapete quanta pazienza avete, e quante 
ore siete disposti a perdere di fronte a richieste ondivaghe e non pagate.
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!!!

E COME TROVO UN CLIENTE? E LA CONCORRENZA?



16LO ZEN E L’ARTE DELLA MANUTENZIONE 
DEL LAVORATORE INDIPENDENTE

Qui, vi avviso, le sentirò, e mi attirerò critiche di essere presuntuoso ed egocen-
trico a non finire. Ma non mi importa; voglio dire: lo sono. Amen.

Lo stereotipo del nerd sudato, obeso, con i capelli unti ma genio del compu-
ter DEVE FINIRE. E ve lo dico io, che nei primi anni di attività ho preso TRENTA 
chili. Yes: da ottantacinque a centoquindici, vecchio mio. Un bel wurstelotto 
con le braccia.

Il corpo è uno strumento di lavoro ESSENZIALE. Il rispetto delle vostre ore 
di sonno e della vostra vita personale sono VITALI: se non dormirete, i vostri 
cicli dell’insulina salteranno e diventerete delle polpette con i capelli. 
Lavorerete in maniera deconcentrata, improduttiva. La vostra vita personale 
sarà difficile da gestire, mangerete in maniera scorretta, la qualità generale 
della vostra vita peggiorerà: a fronte di fatture in sempiterno ritardo, irritazione 
per clienti nevrotici e la rarefazione sempre maggiore della propria vita sociale 
e sessuale, vi sarà sempre più difficile essere felici. 

E se non siete felici, state sprecando il vostro tempo concesso su questo 
pianeta.

Presentarsi davanti ad un cliente in stati deplorevoli, o ben vestiti e pettinati, 
riposati e sorridenti, forse non cambierà la sua stima nei vostri confronti: do-
potutto è il vostro lavoro che conta, no? Beh, però cambierà la VOSTRA stima e 
sicurezza nei VOSTRI PROPRI confronti, e forse correggerà un po’ la vostra opi-
nione di voi stesssi e i vostri preventivi verso l’alto.
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12.50  tramezzino al bar, acqua gassata. Ci siamo svegliati tre ore fa e, esclusa la 
ginnastica, siamo stati seduti a ticchettare su una tastiera, che ce ne facciamo del-
le dodicimila calorie di due tranci di pizza? Una cosa veloce per fermare lo stoma-
co sarà più che sufficiente. Se necessario (e qui bisognerebbe essere disciplinati 
abbastanza dal distinguere FAME da APPETITO) un piccolo snack (una brioche, 
una barretta energetica) alle ore 16.00 ci sta tutto.

Esempio pratico: 
Fulvio Romanin 2009, Fulvio Romanin 2011. 

Occhio: non vogliate pensare che mi erga a modello, anzi: se mai sono stato un 
modello, sono stato un modello negativo, un “tutto quello che non dovreste fare”. 
Ma come tutti quelli che sperimentano le cose per primi, sono un po’ una cavia al 
posto vostro.
Il mio consiglio è: imparate dai miei sbagli, risparmiatevi la fatica. 

Il Fulvio Romanin 2009, autodidatta dal 2000, partiva dall’assunto erroneo 
“il lavoro migliore si fa di notte”. FALSO FALSO FALSO. 

Certo: la notte i telefoni non suonano, le mail non arrivano, le distrazioni non ci 
sono. Ma se non ci sono, ve le creerete voi, perché lavorare STANCA e di notte è fa-
cile sentirsi soli e un po’ avviliti di stare lì a lavorare mentre il mondo se la spassa. 
Allora ci si distrae, si chatta con estranee loquaci quanto problematiche (voglio 
dire, se sono sveglie alle cinque del mattino, è possibile che siano un po’ incasinate..), 
e il lavoro rallenta.

10.30, 11  sveglia. Pipì mentre il computer si accende (giuro, nda), spostamen-
to nell’altra stanza di casa adibita ad ufficio. Lettura delle mail, prime emergenze 
da sistemare. Appena sveglio, già telefoni che suonano e clienti incazzati. Uff.
 

13.00 pranzo: due tranci di pizza (carboidrati ayeye), nella pizzeria al taglio del 
paese. Coca cola.
 

14.00 pisolino epatico sul divano. Sveglia ore 15.30, cicli degli zuccheri saltati, 
digestione rallentata. Tè freddo per svegliarsi. Concentrazione bassa.
 

16.00-17.00  fine dell’interfaccia con i clienti (che alle 17 escono dall’ufficio 
e quindi sono di fretta) e fino alle 20.00, fase produttiva del lavoro pre-cena.
 

20.00  momento di coma post-cena (carbonara, o cena dai miei). Tempo dedica-
to alla musica (sono musicista, o almeno ci provo a farlo credere) fino alle 23.30
 

23.30-04.00 rincorsa alle scadenze lavorative, grandi dosi di tè freddo. Oc-
casionale tachicardia e insonnia. Rabbia se mancano informazioni e toccherà 
aspettare la mattina dopo per averle.

08.30-09.30  sveglia, a seconda degli impegni serali.

30 minuti di wii fit (step, guardando un buon film) e a seguire “saluto al sole” 
yoga per la schiena o “cat vomit exercise” per gli addominali.

Doccia (obbligatoria per evitare di puzzare di brontosauro), rasatura, toelètta.

Trasferimento in ufficio, e colazione al bar: caffè caldo, cornetto, acqua gassata.

Yes y’all. UFFICIO: perché gli uffici costano, ma vi concedono un privilegio inau-
dito rispetto al lavorare a casa: la possibilità di STACCARE. LAVORO è LAVORO e 
CASA è CASA. Lavorando a casa non si finisce MAI di lavorare. E ricevere un clien-
te importante a casa è un #fail di proporzioni clamorose. Se non potete permet-
tervi un ufficio, andate voi dal cliente. Esistono comunque offerte estremamente 
economiche, compresi uffici condivisi. Mi sento FORTEMENTE di consigliarvelo.

10.30 arrivo in ufficio, apertura mail, e disbrigo del lavoro “piccolo”
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Una comunissima vita da nerd, che raggiunge i 115kg e al MEI si deve far fare an-
tidolorifici per stare in piedi per il maldischiena dovuto al sovrappeso. 
Organizzazione del lavoro? Zero.

Un nerd che il primo gennaio del 2010 dice basta. E in sei mesi, cambiando stile di 
vita, perde venticinque chili senza nemmeno ammazzarsi nel farlo.

Fulvio Romanin, anno 2009

Fulvio Romanin, anno 2011

http://www.youtube.com/watch?v=M7oFMoZY6og
http://www.youtube.com/watch?v=wejm0cGqv3Y


13.00  tra lo stupore di colleghi ed avventori del bar, con un tempo da cambio 
gomme Ferrari (in una gara “giusta”) rientrate al lavoro: orario continuato, yes 
ma’am. Ma VOI, non i vostri clienti. Questa cosa vi dà una fascia oraria tra le 13.00 
e le 15.00 dove normalmente i vostri clienti se non sono in pausa pranzo sono 
nella leggera apatia successiva, o hanno grane proprie da sbrigare: le mail riappa-
iono per magia verso le 15.30, in genere. 
Una fascia oraria PREZIOSISSIMA di due ore, nella quale siete svegli, concen-
trati, tonici e sfamati. I l contrario della fascia notturna del Fulvio Romanin 2009.

18.30-19.30  termine dell’orario di lavoro. Avrete lavorato otto, nove ore fila-
te. Otto, nove PRODUTTIVE ore filate. 
Se fate il conto del Fulvio Romanin 2009, ce ne sono altrettante, ma sparpagliate 
a caso lungo la giornata, e probabilmente meno proficue, di conseguenza. 
Se uscite dal lavoro sia alle 18.30 che alle 19.30 avrete tempo per fare spesa, qual-
che pratica, un aperitivo, cenetta con la fidanzata (pochi carboidrati, poca pasta 
niente pane, carne bianca, verdura, alcoolici ammessi. Voi questo, non lei, che lei 
è in gamba e a sé stessa ci pensa da sola).

Salvo casi di scadenze clamorose, la sera, ebbene sì, è VOSTRA. Potete farne quel-
lo che vi pare: basta che andiate a dormire entro le 2.30. Vi pare poco?

 

E la sera?

Se si lavora su una cosa, si lavora su quella cosa per TRENTA minuti, non 
un minuto di più o uno di meno, e se si finisce prima il “lavoretto”, beh, si 
cerca di migliorare quanto c’è già, dando spesso la (giusta) idea al cliente 
che è SEGUITO ed INCORAGGIATO ad investire sul proprio sito: un piccolo 
miglioramento imprevisto “compreso nel prezzo” fa piacere a tutti.

 
Prima che mi chiamiate “er principe”, cosa che non sono, ecco dove ho migliorato 
le mie abitudini:

- il lavoro che faccio lo faccio in condizioni psicofisiche migliori. Non è 
davvero poco.

- ho imparato a non fare il “Pompiere”; ho imparato ad essere REALISTICO 
sulle mie possibilità e sui miei tempi. NON accetto più lavori troppo grossi 
o irrealistici per me, per quanto ben pagati.

- esternalizzo le cose dove le mie competenze sono minori (“non lo so fare 
e non mi pagano per impararlo”) o dove sono necessarie minori competen-
ze (“copiami su file excel l’elenco telefonico di Calcutta in ordine inverso”).

- ho ottimizzato i miei sistemi di lavoro: uso strumenti pratici che conosco 
bene, e, lavorandoci, cerco sempre metodi nuovi per poterli migliorare, 
“facendoli pagare” al cliente che mi chiede migliorie (in realtà li pago da 
solo, ma è un investimento VITALE).

- ho imparato a farmi pagare il giusto, anche se la mia natura resta di “Or-
setto”.

- ho imparato che se lavoro tutti i sabati e tutte le domeniche, sempre, per 
quanto io adori e veneri il mio lavoro, non sarò felice. 

E se non è il lavoro a dare la felicità, sicuramente può rendere molto infelici.
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Regola FONDAMENTALE: NON esistono lavori da “cinque minuti”. 
TUTTI i lavori tendono ad occupare la maggior parte dello spazio possi-
bile. E i lavori piccoli “rubano” preziosa attenzione ai lavori “grossi” che 
per loro natura richiedono maggiore concentrazione. 

In media, dato statistico, recuperare il focus su un argomento impegna-
tivo e “grosso” richiede VENTI minuti. E ogni interruzione per quanto mi-
nima compromette gravemente le tempistiche del lavoro grosso che, DI 
NORMA, è quello che vi dà i soldi maggiori. Sto diventando un convinto 
assertore di una mia personale interpretazione  della “tecnica Pomodo-
ro”, ovvero di lavorare a routines da trenta minuti. 

http://www.pomodorotechnique.com/
http://www.pomodorotechnique.com/


“Cerco l’estate tutto l’anno / e all’improvviso / eccola qua” cantava il molleggiato. 
L’estate: che meravigliosi ricordi di vacanze al mare, rincorse innamorate lungo la 
spiaggia al tramonto e baci rubati stesi abbracciati mentre la marea dolcemente 
sale. 

Si, son ricordi presi in prestito da un videoclip americano, eh: voi eravate a lavo-
rare. 

Dietro minaccia (dicendomi che ero incinto, nda) l’amico Aliosha di cui sopra mi ha 
fatto leggere “The 4 hour workweek”, di Tim Ferriss, un ottimo cocktail - che vi 
consiglio di approfondire - di brillanti intuizioni imprenditoriali miste a qualche 
palese americanata (“come fai a lavorare di meno? affitti un Indiano”. Evviva!). 

Un concetto brillante che espone però è quello dei mini-retirements, le mini 
pensioni. 
Se il concetto - che lui spiega molto bene - vi incuriosisce vi invito a leggere il suo 
libro. Qui ve ne faccio una breve parafrasi a prova di Trota. 

Nell’epoca in cui il mondo del lavoro era ancora semplice, non era nulla di incon-
sueto o di folle prendersi uno, due mesi di ferie con la famiglia al mare. 
Eppure, pazzesco! Il mondo continuava lo stesso!
E problemi orrendamente urgenti venivano risolti due mesi dopo con la placidità 
che (quasi) sempre meriterebbero. 

Non creiamo falsi miti dell’età dell’oro: anche l’epoca aveva i suoi problemi (“ehhhh 
buongiorno, casa Carfagna? Eh, si, cercavo, tipo, sua figlia, credo. Ah, lei è il pa-
dre? Ah. Sisisisisi, se sta studiando non la disturbo: sisisi, richiamo dopo. Ah, non 
richiamo. Va bene, scusi. Clic.” (uggiolìo di umiliazione) - ve la ricordate quella par-
te si? Se si, siete anziani. Amen). 

Nondimeno, come insegna il buon Ferriss, è inutile lavorare come somari per de-
cenni aspettando i settantadue anni dove finalmente avrai una favolosa pensione 
minima da scialacquare tra cavolfiori e sottilette, e nel frattempo tirare la cinghia 
tra sciatica e poca voglia di fare cento metri che ti separano dalla balera dove 
mettono quella bella dubstep di quando eri una fanciulla in fiore. 

                  

Ferriss suggerisce dei mini-retirements: automatizzare talmente tanto il lavoro dei 
tuoi sottoposti che tu puoi sparirtene per sei mesi alle Figi impunemente. 
A lui riesce, eh, è un nuovo miliardario. A me che non sono figlio della Roma Bene 
ma sono figlio della Roma noncemalegrazienoncipossiamolamentare viene un po’ 
difficilino da pensare. 
Bravo lui, eh. 
 
Nondimeno, un approccio più moderato ed abbordabile è: 
UNA SETTIMANA DI FERIE (meglio due) ogni QUATTRO MESI. 
Dai, piantatela di fare i martiri con le occhiaie di Vuitton e le stimmate da mouse 
con “non vado in ferie dal 1931”: non commuovete nessuno. Veramente. Non glie-
ne frega niente a nessuno.

Se una settimana di ferie la può affrontare anche Obama, figuriamoci voi. Se ci 
pensate bene sono cinque giorni di lavoro non perduto ma solo brevemente ri-
mandato: se rimandaste il lavoro di quei giorni all’interno di un normale workflow 
probabilmente nemmeno ve ne accorgereste.

Se vi organizzate bene, potete partire il venerdì sera e tornare il lunedì mattina 
successivo, e sono quasi DIECI giorni di vacanza. 
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HOLIDAY / CELEBRATE

Con dieci giorni probabilmente non riuscirete a visitare tutta la penisola suda-
mericana, no. Ma magari vi fate una settimana abbondante da quel cugino che fa 
l’hacker di pizze a Londra e che volevate andare a trovare da anni. E lo sapete me-
glio di me: ci sono dei voli che costano talmente poco che non andare ad esem-
pio in una città splendida e favolosamente economica come Berlino è un crimine.

In una settimana la testa si snebbia bene, e problemi che sembravano enormi 
riassumono proporzioni più umane, le nevrosi si rilassano, e l’impulso sessuale 
torna a farsi sentire fiero e rigoglioso. 
Ma per fare questo, prima di tutto (suspence, voltpàg):

http://www.youtube.com/watch?v=OlIa2GQWNnQ
http://www.fourhourworkweek.com/


“Cooooosa?” diranno i miei piccoli lettori “è mai possibile? Si può?”. 
Ebbene sì, gente: la REPERIBILITA’ si paga, come dicevamo prima. Se avete uno 
smartphone potrete controllare la posta dal cellulare, DUE volte al giorno. 
La cosa furbissima (visto anche i tempi di spegnimento e accensione degli 
smartphone) è metterlo in “Modalità aereo”: non riceve nulla, non sta ore a spe-
gnersi ed accendersi e potete fare lo stesso quella foto ad una fidanzata finalmen-
te sorridente. 

SPEGNETE IL CELLULARE AVVISATE CON AMPIO ANTICIPO
mail cumulativa un mese prima ai clienti con “si avvisa che il dott. Quagliaru-
lo sarà assente per un corso di aggiornamento (tiè, nda, voglio vedere chi mi 
dice niente) dal 1 al 9 febbraio 2012. 

Sarà comunque raggiungibile via mail e risponderà alle mail quanto prima gli sarà 
possibile”

EDUCATE LA GENTE, E VOI STESSI,
AL VALORE DEL VOSTRO TEMPO.

Affrontiamo una cosa, una volta per tutte: alla gente piace chiamare per scaricarsi 
dal pensiero che gli risolviate voi i loro problemi, e, se li abituerete a questo, sarà 
sempre minore la soglia per la quale vi chiameranno. “L’ipad non si accende: chia-
mo Fulvio, forse non dipende dal fatto che non lo attacco alla presa di corrente da 
mesi. Lui per certo saprà ajutarmi”.

Se siete stati bravi ad organizzare il lavoro e non avete scadenze drammatiche 
per la settimana di rientro, l’80% delle telefonate che potreste ricevere (grazie, 
Principio di Pareto) sarà assolutamente irrilevante o quantomeno non urgente.
 
Tua madre ti ha già chiamato: se stai visitando il mastodontico Kunsthistorische 
Museum di Vienna, è inutile che ti chiami per sapere cosa vorrai per cena quando 
rientri lunedì prossimo.
 
TENETE LA TESTA SGOMBRA DAI SOLITI PENSIERI.

NON NON NON NON (ho detto NON) 
portate nulla di lavoro in ferie

Anche se sembra un ottimo momento per leggere quel bel trattato che 
rimandate da sempre. NON portatelo. Vi farete venire sensi di colpa, e non lo 
leggerete mai, se non estremamente malvolentieri.

In vacanza PERDETEVI: lasciatevi andare, girate in posti che non conoscete 
tanto per perdere tempo, lasciatevi vivere, mangiate cose che non avete mai 
provato: se siete dei creativi avrete SEMPRE bisogno di nuove emozioni e 
suggestioni per non rinchiudervi sempre nelle stesse formule. 
Dépaysement, dicono giustamente i francesi.

Piccolissimo suggerimento spicciolo: in attesa della sospirata settimana di 
ferie, SO che è difficile ma provate a NON lavorare nei weekend, anche se c’è 
fretta. 

Personalmente trovo grande riposo in lunghissime passeggiate senza musica 
né niente o nei lavori manuali. Magari a voi viene meglio il ballo latinoameri-
cano urlato: a ciascuno il suo.
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http://it.wikipedia.org/wiki/Principio_di_Pareto


I DID IT MY WAY

Si, è un bel casino.
Essere lavoratori autonomi significa gettare nel cesso molte delle cose che avete 
imparato dai vostri previdenti genitori. Significa spesso dover rischiare. Significa 
avere 10000 euro in banca il lunedì e -5000 il martedì e dover sorridere ugua-
le. Significa dover tenere il sangue sempre in eterno movimento, sempre in trin-
cea. Significa che mutui e figli vanno considerati diversamente, ed avere coraggio 
delle proprie azioni anche oltre il buonsenso.

Significa anche vedere il vostro nome scritto in posti che non pensavate. Significa 
quel viaggio imprevisto di lavoro pagato con albergo  5 stelle. Significa conoscere 
gente in gambissima, e scoprire il piacere di unire i punti e fare connessioni. Si-
gnifica quel bonifico che ti rischiara la giornata, quel cliente che cacchio te lo sei 
guadagnato perché sei bravo tu e non perché boh, è successo. No, sei stato bravo 
proprio tu.

Intervistatrice per un appalto: “E qual è il lavoro che è stato più contento di 
fare?”

Fulvio: “Sono contento di tutti i lavori che ho fatto”

Intervistatrice: “... si, ma di uno in particolare?”

Fulvio: “Penso che i nove milioni di persone che hanno visto i miei lavori in 
questi ultimi dieci anni siano una buona certificazione”.

E se aveste incontrato con me l’intervistatrice credetemi che legittimereste la mia 
arroganza. L'appalto poi non l'ho vinto, ma solo perché nauturalmente era già sta-
to “concordato” in precedenza. Evviva le locuste. 

E' solo una questione di scelte, gente. 
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- i furbi “ti dò visibilità e impari un mestiere, dovresti pagarmi tu”
- i furbi  “è per domani, ma so che puoi farcela, mi fido di te” 
- i furbi ti rimbalzano tra work experience a 35 anni, promesse, licenziamenti improvvisi.
- I furbi usano solo software craccato, e tengono i conti alla cazzo.
- i furbi non li trovi mai al cellulare, e se ti chiamano sono con il numero anonimizzato
- i furbi non fanno un planning di lavoro
- i furbi ti danno una deadline folle ma non il materiale
- i furbi danno la colpa a te con il cliente
- i furbi  “un sito in wordpress a diecimila euro, tanto che cazzo ne capiscono”
- i furbi “tutto in nero, quale partita iva, me lo sono comprato con la partita iva, il suv?”
- i furbi “l'open source è da comunisti”
- i furbi usano frontpage, “tanto che cazzo ne capiscono?”
- i furbi usano a sproposito termini in inglese per obnubilare il cliente
- i furbi non si preoccupano di inquinare il mercato
- i furbi fanno pesca a strascico
- i furbi “questo sito te lo fa mio nipote per duecento euro, cala, cala il preventivo”
- i furbi “compro un template già fatto ed eccoci qua”
- i furbi “ti pago la fattura se mi fai ancora queste modifiche, giuro che sono le ultime”
- i furbi “quale fattura?”
- i furbi “ma quale siti? Buttiamoci sulle app”
- i furbi evadono, e poi quando arriva la finanza sono nullatenenti
- i furbi “mettici una buona animazione e lascia stare i testi”
- i furbi “mettici una fotografia qualunque”
- i furbi “contributi? ma chi?”
- i furbi non hanno mai lo stesso personale per più di sei mesi
- i furbi “seicento euro al mese a progetto non sono niente male, nel 2012”

L’elenco è potenzialmente infinito.

I furbi peggiorano la tua vita, e le erbacce cattive vanno falciate SUBITO, 
prima che diventino forti.
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APPENDICE C: ESEMPIO DI CONTRATTO

Io ho quest’abitudine: fare un contratto in DUE parti. Una nota di lavorazione 
(“cosa ti do per i due soldi che mi dai”) e un contratto di fornitura (“ecco i rispettivi 
obblighi”). Ho derivato i due esempi dal contratto OSCON di cui sopra. 
In rosso vi evidenzio alcune parti importanti precedentemente trattate.

Nota di lavorazione allegata al contratto.
Udine, li 09.05.2011

A fronte delle vostre richieste, si propone la creazione di un sito dinamico (ovvero 
gestito con un sistema di gestione contenuti, detto CMS), dove l’inserimento di 
pagine, contenuti, fotografie, filmati, indirizzi e scaricamento files sia completa-
mente sotto il controllo del committente.
Il sistema d’uso del sito è semplice, immediato, e alla portata di chi sia abilitato ad 
una utenza medio-bassa del computer, come il solo uso di word e poco più.
Oltre a questo viene compreso nel preventivo un video didattico, diviso in più 
parti, atto a mostrare il funzionamento del medesimo direttamente, e senza pos-
sibilità di fraintendimento.

Il progetto del sito comprende:

- proposta grafica. La grafica verrà implementata sul sito con le più nuove tecno-
logie attualmente in corso (HTML5, CSS3, JQuery)
- motore di gestione dei contenuti (CMS, content management system)
- sistema di gestione pagine in numero virtualmente illimitato
- gestione di news in numero virtualmente illimitato e divisibili per categorie ar-
bitrarie
- possibilità di immettere immagini, contenuti, files pdf facilmente e a piacimento
- menu di navigazione (albero del sito) da Voi pienamente modificabile.

Il sistema prevede anche la configurazione in modo da poter aggiornare auto-
maticamente social networks come facebook e twitter.

Ottimizzato per avere ottime performance sui motori di ricerca, il sito 
comprende inoltre: 

- Possibilità di creazione di aree riservate per utenti registrati, dove visualizzare 
pagine e scaricare files riservati
- Possibilità di creare diversi livelli di utenza, per permettere ad es. ad un contri-
butore di caricare testi ed immagini senza poter influire  sulla struttura del sito
- Configurazione sistemi avanzati per l'ottimizzazione per i motori di ricerca;  
permette la definizione di parole chiave e descrizioni particolari  per pagina
- Inserimento di  due differenti sistemi di analisi per il traffico sul sito;  permet-
tono geotargeting (localizzazione geografica) dei visitatori, al fine di verificare 
l'efficacia di eventuali promozioni, confronto sull'utilizzo delle parole chiave, 
statistiche approfondite
- Sistema gestione gallerie fotografiche per l'immissione di un numero virtual-
mente illimitato di cartelle ed immagini  
- Sistema di multilingua (nessun numero di lingue compresi cirillico arabo e 
cinese)
- Sistema creazione gallerie video, comprensiva di eventuale creazione di un ca-
nale tematico youtube per inserire tutti i video
- sistema di referenziazione presso facebook (aggiunta tasto “facebook like):
- Sistema di verifica per link rotti o non funzionanti (per evitare perdite di posi-
zionamento nei motori di ricerca
- sistema per realizzare ricerche su google e motori di ricerca in fase editoriale 
del sito (ovvero reperire contenuti fotografici e testuali senza uscire dalla pagi-
na).
- Sistema per aumentare la sicurezza del sito ad eventuali intrusioni
- modulo per gestire contattistica e anagrafiche soci (indirizzi, telefoni) interna-
mente al sito
- sistema di backup del database
- sistema di newsletter, differenziabile per tipologia (fornitori, clienti, soci, 	 ecc.) 
e con la possibilità 	
	
Il costo complessivo per la realizzazione del sito è di yxxx,xx + iva.
Tale costo esula da possibili necessità di cambio di hosting del sito medesimo. 
Nel caso fosse necessario cambiare l'attuale, o non fosse idoneo per ragioni tec-
niche, sarà nostra cura formulare un preventivo anche per quello, mantenendo 
un range di prezzo tra i 100 e i 300 euro annuali, a seconda delle vostre richieste, 
mantenendo le attuali email.
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CONTRATTO DI FORNITURA

Parte 1 – Generalità delle parti 

Dati identificativi del “Cliente”
Ragione sociale / nome: ________________________________________________
Partita I.V.A. / Cod.Fisc.: _______________________________________________
Indirizzo: _______________________________ Cap: ________ Comune: ______________ 
Prov: ____
Telefono: __________ Fax: ______________ Email: _________________________
 
Dati identificativi del “Fornitore”
Ragione sociale / nome: xxxxxxxxxxxxxxx
Partita I.V.A. / Cod.Fisc.: xxxxxxxxxxxxxxxx / yyyyyyyyyyyyyyyyy
Indirizzo: Via xxxxxxxx numero xx Cap: xxxxxx Comune: xxxx Provincia: xxx
Telefono: xxx.xxxxxxx Fax: xxx.xxxx Email: xxxxxxxxxxxxx
 
Parte 2 – Condizioni generali di contratto
1. Oggetto
È oggetto di questo contratto la fornitura dei servizi e/o la vendita di beni. Quanto descritto 
in questo contratto e nell’eventuale “nota di lavoro” allegata, rappresentano le condizioni 
generali e la descrizione dei servizi offerti dal Fornitore al Cliente.
 
2. Costi preventivati
La spesa preventivata per il servizio di Sviluppo del sito web www.xxx.yy (“servizio 1”), è di 
Euro YXXX + IVA.
 
3. Modalità di pagamento
Il pagamento del servizio 1 deve essere effettuato con le seguenti modalità: : 30% di accon-
to all'accettazione del seguente preventivo, 30% in seguito alla accettazione del sito previa 
visione, il restante 40% alla pubblicazione del sito medesimo.
Tipologie di pagamento accettate: rimessa diretta, bonifico (i riferimenti specifici per effet-
tuare il pagamento sono esplicati nel pedice della nota di lavorazione). 
Il fornitore si riserva il diritto di sospendere il servizio in caso di mancato pagamento passati 
7gg dalla segnalazione tramite comunicazione email del mancato pagamento. 

4. Interventi eccedenti
Durante o dopo l’erogazione dei servizi, eventuali modifiche e/o interventi di qualsiasi tipo, 
siano essi di carattere tecnico, grafico o di consulenza (quali, a titolo indicativo non esausti-
vo, sostituzione, inserimento, aggiunta, modifica di: materiale, immagini, filmati, documenti, 
suoni, testi, collegamenti ipertestuali; risoluzione problemi; assistenza; ecc.), saranno quotati 
in base ai prezzi in uso dal Fornitore nel periodo della richiesta.

5. Tempi di realizzazione
Si stima, a titolo indicativo, che la realizzazione dei servizi/prodotti descritti necessiti un 
tempo approssimativo di 30 giorni lavorativi dalla consegna di tutto il materiale richiesto.

6. Consegna di materiale al Fornitore
L’erogazione dei servizi è strettamente dipendente dalla consegna da parte del Cliente al 
Fornitore di tutto il materiale richiesto, preferibilmente via posta elettronica (email) o sup-
porto digitale. Qualora la mancata consegna superasse di 30 giorni i termini previsti, il For-
nitore ha facoltà di risolvere il contratto per inadempimento, fatto salvo il risarcimento del 
danno (art. 1453 c.c.), stabilito nel 50% del valore totale preventivato. Al ricevimento del 
suddetto materiale, il Fornitore ha facoltà di emettere, anche tramite posta elettronica, una 
ricevuta di presa in consegna
.
7. Descrizione generale dei servizi/prodotti
7.1. Descrizione “SERVIZIO 1”: SVILUPPO SITO WEB
a) Il servizio (definito anche “opera” o “opere”) comprende la realizzazione del sito internet 
www.xxxx.yy tramite customizzazione ed adattamento di sistema CMS open source come 
da nota di lavoro allegata. Per la realizzazione, il Fornitore può avvalersi, a proprio giudizio 
e a proprie spese, dell’uso di prodotti o servizi offerti da altre parti, considerati utili a mi-
gliorare le prestazioni del servizio, nel rispetto delle leggi vigenti.
b) Il servizio 1 prevede una preliminare consulenza per la definizione delle linee progettuali 
del lavoro.
c) Il servizio 1 comprende quanto descritto nella eventuale “nota di lavoro” allegata.
d) Il servizio 1 non comprende quanto non espressamente dichiarato in questo contratto 
e/o nella eventuale “nota di lavoro” allegata.

8. Durata, conclusione e recesso dal contratto
Questo contratto è effettivo a decorrere dal momento della stipula. Quanto previsto dagli 
articoli “Copyright e proprietà” e “Termini di licenza” di questo contratto resterà valido an-
che dopo eventuale scadenza, risoluzione, recesso.

8.1. Clausola risolutiva espressa
Il presente contratto si risolve di diritto, ex art. 1456 C.C., autorizzando il Fornitore a inter-
rompere i servizi senza preavvisi qualora il Cliente:
a) ceda in tutto o in parte i prodotti o i servizi a terzi, senza il preventivo consenso scritto 
del Fornitore;
b) non provveda al pagamento;
c) sia sottoposto o ammesso a una procedura concorsuale;
Il Fornitore ha inoltre il diritto di intraprendere azioni legali qualora uno o più dei predetti 
punto gli cagionasse danno.
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9. Copyright e proprietà
Una volta effettuato interamente il pagamento ed in assenza di vincoli ulteriori la pro-
prietà intelllettuale realizzata su commissione del cliente stesso passa al cliente stesso. 

10. Limitazione di responsabilità
a) Il Cliente mantiene la piena titolarità dei materiali da lui forniti (con “materiali” s’inten-
de, a titolo d’esempio non esaustivo: testi, loghi, marchi, immagini, audiovisivi, documen-
ti, grafici, schemi, progetti, ecc.), siano essi anche sensibili o personali, assumendo ogni 
responsabilità in ordine al loro contenuto e alla loro gestione, con espresso esonero del 
Fornitore da ogni responsabilità e onere di accertamento e/o controllo al riguardo.
 
b) Il Fornitore perciò, pur adoperandosi affinché ciò non avvenga, non può essere ritenuto 
responsabile in alcun caso per l’uso di dati, consegnati e/o richiesti dal Cliente, che fossero, 
all’insaputa del Fornitore stesso, coperti da diritto d’autore.

c) Il Cliente utilizza i servizi a proprio rischio, Il Fornitore non è responsabile nei confronti 
di alcuna parte per controversie legali/civili o amministrative, danni indiretti, specifici, in-
cidentali, punitivi, cauzionali o consequenziali (a titolo esemplificativo ma non esclusivo: 
danni in caso d’impossibilità di utilizzo o accesso ai servizi, perdita o corruzione di dati, di 
profitti, di clientela, danni d’immagine, interruzioni dell’attività o simili), causati dall’utilizzo 
o dall’impossibilità di utilizzare i servizi e basati su qualsiasi ipotesi di responsabilità inclusa 
la violazione di contratto, la negligenza, o altro, anche nel caso il cui il Fornitore sia stato 
avvisato della possibilità di tali danni e nel caso in cui una clausola prevista dal presente 
contratto non abbia posto rimedio.
 
d) Nel caso in cui il Cliente operasse modifiche o alterazioni di qualsiasi tipo ai servizi offerti 
(a titolo indicativo non esaustivo: modifiche ai codici, alla disposizione di cartelle e/o file, 
ai loro nomi, ecc.), il Fornitore non può essere ritenuto responsabile per eventuali danni 
arrecati o malfunzionamenti. Se il Cliente richiederà assistenza per risolvere danni da lui o 
da terzi causati, saranno applicate le tariffe in uso dal Fornitore nel periodo in corso.

e) Qualora una limitazione, esclusione, restrizione o altra disposizione contenuta in questo 
contratto sia giudicata nulla per un qualsivoglia motivo da parte di un Foro competente e 
il Fornitore diventi di conseguenza responsabile per perdita o danno, tale responsabilità, in 
sede contrattuale, civile o altro, non potrà eccedere il prezzo di listino applicato dal Forni-
tore per il tipo di servizio venduto.

12. Clausola compromissoria per l’arbitrato
Ogni eventuale controversia concernente l’interpretazione e l’esecuzione di questo Con-
tratto sarà deferita, con apposito ricorso, a un Collegio arbitrale da adire nel termine pe-
rentorio di 10 (dieci) giorni dal momento in cui il provvedimento contestato è stato por-
tato a conoscenza della parte. La città sede del Collegio arbitrale è quella in cui ha sede 
il Fornitore. Il ricorso dovrà essere depositato nel termine di cui sopra, a pena di deca-
denza, presso la sede del Fornitore. Il Collegio arbitrale - che deciderà quale amiche-
vole compositore, senza formalità di procedure e nel più breve tempo possibile - sarà 
composto di tre membri: il primo designato dal Cliente; il secondo designato dal Forni-
tore; il terzo, con funzioni di Presidente, sarà nominato dagli arbitri designati. Per ulterio-
ri contenziosi resta comunque competente il foro della città in cui ha sede il Fornitore. 

13. Informativa sul trattamento dei dati personali
I dati personali richiesti e raccolti durante le comunicazioni tra le parti, in rispetto della Leg-
ge sulla Privacy n. 675 del 1996 e del Dlgs n.196 del 2003 "Codice in materia di protezione 
dei dati personali":
 
a) sono raccolti e trattati elettronicamente e/o meccanicamente con lo scopo di:
1. attivare e mantenere nei confronti del Cliente le procedure per l’esecuzione dei servizi ri-
chiesti;
2. mantenere un privato archivio clienti;
3. mantenere un pubblico archivio lavori (che potrà mostrare: immagini delle opere, ragio-
ne sociale del Cliente, indirizzo web del Cliente);
 
b) sono obbligatori per fornire al meglio i servizi richiesti;
c) se non forniti non permetteranno l'espletamento dei servizi richiesti;
d) saranno trattati da incaricati del Fornitore circa l'espletamento dei servizi richiesti e di 
quanto indicato alla lettera a);
e) potranno essere comunicati a soggetti terzi delegati all’espletamento delle attività ne-
cessarie solo per l’esecuzione del contratto stipulato, ma in nessun altro caso ceduti, ven-
duti o barattati.
 
Titolare al trattamento dei dati personali è xxxxxxxx, via xxxxxx, xxxxx.
Il Cliente gode di tutti i diritti in base alle Leggi e al Dlgs citati, e alle normative in vigore 
all’atto della firma.
Ai sensi e per gli effetti di cui agli artt. 1341 e 1342 C.C. firmando questa e le altre pagine di 
contratto ci si dichiara edotti d’ogni sua parte, a conoscenza dei propri diritti, e le si accetta 
e sottoscrive, con esplicita accettazione degli artt. 3, 4, 6, 8, 9, 10, 11, 12, 13.

_______, li _____________________

FIRMA DEL CLIENTE                                                   FIRMA DEL FORNITORE
___________________________________        _____________________________
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FULVIO ROMANIN è nato a Roma l’11 marzo 1971 da genitori friulani.  
Si, ha fatto quarant’anni e gli resta ancora molto molto difficile da cre-
dere: per fortuna ha smesso di vestirsi da rapper. Per fortuna di tutti.  
Dal 1991 vive a Udine.

Fa fondamentalmente il web designer e si occupa di comunicazione.  
Ha un portfolio clienti nutrito e davvero niente male, tra senatori, artisti, 
festival musicali, università, aziende. 

Ha tenuto workshops allo IED Venezia, all’Università di Udine, al Festival of 
Festivals e per la Provincia di Udine e la Regione Friuli - Venezia Giulia. 

É il fondatore dell’etichetta indipendente ReddArmy, e suona la chitarra 
nei Madrac. Ha scritto un romanzo, “Niari” (KappaVu, 2009), e un altro, “La 
stagione della muta”, è previsto per il marzo 2012. Scrive di web e musica 
sul settimanale “Il Friuli”.
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