iL PRIMO SETTIMANALE DELL'ECONOMIA INTERNET

www.italiaoggi.it

Itali©Oggi it

ItaliaOggi7+ltali@Oggi.it: L. 3.000 (1,55 euro) - Spedizione in a.p. 45%, art. 2, comma 20/b, legge 662/96 - Filiale di Milano - Lunedi 16 Ottobre 2000

Acchiappa
isoldi @i

All'interno Italiao ggi 7

La Finanziaria

delle imprese
Quesitario e Pagine Gialle

op'ertina pag. 9

Fai-da-te
it progetio
per la tua
impresa

. Professioni

5 : i s se E in omaggio
: Carriere - s b -CO"Slgll anche il business
g . ¥ pratlcl su plan fai-da-te
come farsi Skl

| Computer & tlc 35 finanziare la

propria start-up

Dalla Finanziaria - | Offro 360
agevolazioni fiscali ’ Lavoro
per |’e-commerce  Unapusblcadions i POSTI SPECIAIZZATI

a pag. 21




ItalieOggi.it

COMPUTER & TLC

Lunedi 16 Ottobre 2000 3 9

POTENZIARE 1L

CON SUN MICROSYSTEMS

Pagina a cura
DI ROBERTO FABEN

otenziare il business-effect

della rete attraverso tecnolo-
gie in grado di ottimizzare le ri-
sorse informatiche aziendali. E
questo il messaggio innovativo
lanciato alla presentazione di una
serie di tecnologie informatiche
all’avanguardia che stanno per
essere immesse sul mercato dalla
Sun microsystems, la grande
compagnia multinazionale ca-
liforniana leader nella produzio-
ne di service provider, di piat-
taforme per I'e-commerce, di tec-
nologie Internet (come Java™), di
sistemi e programmi di software
(come StarOffice™) e di architet-
ture informatiche per 'aggiorna-
mento costante dei sistemi com-
puterizzati in rete (i network com-
puting environments). La Sun
microsystems (www.sun.com),
nata nel 1982, 37 mila dipendenti
in 170 paesi, un fatturato di 15,7
miliardi di dollari nell’anno fisca-
le 2000, quotata in Nasqgad, per
Toccasione, ha lasciato 'ormai mi-
tica Silicon Valley e si & trasferita
sulla costa opposta degli States.
La presentazione alla stampa e
infatti avvenuta sulle sponde
dell’Hudson River, al Lincoln cen-
ter di New York, nel cuore di
Manhattan. E questo viaggio coa-
st to coast non é stato program-

e alla strategla
sponsorizzazione g
‘dei prodotti della
multinazionale
(sia attraverso i
media tradiziona-
1i, giornali e tele-
visioni, sia attra-
verso Internet) e
di relazione con i
clienti e i partner
commerciali.

Domanda. Mr.
Loiacono, quali
potrebbero esse-
re gli effetti delle
innovazioni tec-
nologiche lancia-
te da Sun micro-

John Loiacono
vicepresidente
e responsabisle area

mato soltanto per confidare
sull’effetto di suggestione dello
scenario della Big Apple. «Le ri-
sorse informatiche di un’azienda
che opera su due punti geografici,
mettiamo San Francisco e New
York, devono rimanere costante-
mente accessibili e utilizzabili in
qualunque momento da qualsiasi
computer delle due coste. Signifi-
ca questo ottimizzazione delle ri-
sorse»: @ un esempio a cui i dina-
mici leader del managament
team della Sun hanno piu volte
fatto ricorso durante ’happening
newyorkese.

Lo slogan che ha sostenuto la
Sun fin dal suo avvio e «the
network is the computer», la rete
& il computer. La strategia vin-
cente per le aziende che operano
nel mercato dopo la rivoluzione
informatica deve basarsi infatti
sull’applicazione a 360 gradi di
questo concetto. Il computer non &
un’unita isolata ma un atomo di
una struttura comunitaria. An-
che se non sembra una novita,
quelli della Sun giurano che il fu-
turo dell’e-business si giochera su
questo apparentemente semplice
mottetto su cui perd ruoteranno
affari da miliardi di dollari (una
grossa fetta dell’economia mon-
diale).

1l segreto di questa innovazione
sta in un microprocessore di ulti-
ma generazione generato dalle

menti degli ingegneri della Sun,
PUltrasparc™ III, 29 milioni di
transistors e una memoria cen-
tralizzata da 9,6 gigabyte piti un
sistema di auto-correzione degli
errori da 8 megabyte. E questo il
gioiellino tecnologico che fa muo-
vere la gamma di prodotti pro-
mossi a New York dalla Sun: una
work station e un workgroup ser-
ver, ossia due apparecchi che con-
sentono la circolazione centraliz-
zata dei dati e il loro utilizzo da
tutti i punti dislocati nell’azienda
(nelle sue varie sedi operative,
che possono essere collocate in zo-
ne geograficamente distanti I'una
dallaltra) in modo da aumentare
le capacita di controllo e le oppor-
tunita di consultazione immedia-
ta dei dati da parte degli operato-
ri aziendali, di ridurre i tempi di
ricerca e trasferimento delle
informazioni e quindi di ottimiz-
zare le risorse dell'impresa.

Vuol dire questo potenziare il
net-effect, l'effetto della rete. «La
rete ha un impatto su ognuno di
noi e su ogni cosar, dice Ed Zan-
der, presidente della Sun micro-
systems. «La network technology
(la tecnologia che si basa sulla re-
te, ndr) & il catalizzatore della
nuova ondata di opportunita di
business che nasce dalla stimola-
zione delle potenzialita del lavoro
di rete».

Attraverso T'utilizzo della work—

station Sun Blade™ 1000, dispo-
nibile in due versioni (750 e 900
megahertz), un costo di circa 10
mila dollari (circa 22 milioni di li-
re), la Sun assicura una moltipli-
cazione delle performance (fino a
dieci volte in pitt) dei sistemi ope-
rativi informatici e dei data cen-
ter delle imprese e ¢io pud costi-
tuire il trampolino di lancio per
un aumento delle possibilita di
crescita delle aziende, prima di
tutto mediante un’ammortizza-
zione ragguardevole dei tempi di
pescaggio delle informazioni ope-
rative e strategiche. Sembra in-
fatti che questo prodotto (nutrito
da un software chiamato Sun grid
engine), nelle simulazioni speri-
mentate dai laboratori Sun, con-
senta di ridurre i tempi di attesa
da sei ore a 6 minuti.

Ancora una volta si punta dun-
que sulla combinazione tra utiliz-

Un particolare del chip
di Ultrasparc|
microprocessore della |
Sun microsystems |

zo di tecnologia sofisticata e razio-
nalizzazione delle interconnessio-
ni e delle relazioni rapide tra ele-
menti costitutivi delle aziende. I1
futuro dell’economia si basa su
questo cocktail. A convalidare il
lancio del prodotto Sun, al Lincoln
center erano presenti come testi-
monial alcuni prestigiosi clienti
della corporation nord-america-
na, entrambi del settore automo-
bilistico: la General motors e la
McLaren, che stanno gia speri-
mentando 'impatto della work-
station sfornata dalla Sun sui si-
stemi informatici di progettazio-
ne dei prototipi.

11 51% delle sedi operative e
commerciali della Sun microsy-
stems si trovano negli Stati Uniti,
il 27,3% in Europa, 1'8,6% in Eu-
ropa e il 12,4% in altre localita
sparse per il mondo, tra Asia e
Oceania.

ovider) & uno dei fatto-
spostare il bancentro

zi.

D. Quali saranno i
vantaggi organizzati-
| vi ed economici delle
‘aziende che ricorre-
ranno alle potenzia-
lita del net-effect?

di Sun Microsystems

R. 1 vantaggi sono
sia di tipo economico
sia di tipo organizza-
tivo. I vantaggi econo-
mici si riferiscono al-
la possibilita di usu-
fruire di una gamma
piu ampia di possibi-
lita e cio e possibile
soltanto attraverso

o Che cosa deve fare un’azienda
per sfruttare la massmo le possibi-
lita di Internet?

R. L’azienda non puo esimersi dal
- ridisegnare la sua struttura in fun-
zione della rete e deve rendersi con-
to che non esiste piu solo il pc, ma
anche le possibilita date dai telefo-
ni cellulari collegati a Internet, i
palm pilot e tutte le altre soluzioni
ktecnologxche che da qualsxasx luogo
e in qualsiasi momento offrono la
possibilita di connettersi alla rete.

D. Come cambiera, dal suo punto
di vista, lo scenario economico in-
ternazionale con la progressiva ge-
neralizzazione della net-economy?

R. Cambiera in funzione della ri-
strutturazione della struttura tec-
nologica delle aziende. In particola-

noi loro data center in funzione del
Tconcetto di storage (ossia in rela-

_ zionealle opportumta diaccessoim-

i- mediato ai dati per tutti gli opera-
_ tori), miglioreranno la gestione di

client e desktop (utilizzando le sem-
pre maggiori possibilita di mobilita

 degli strumenti tecnologici) e guar-
deranno la rete come un sistema di
architetture esperte in grado di pro-
durre continui aggiornamenti che
sappiano tenere il passo con la cre-
scita e i mutamenti.

D. Facciamo un confronto fra Eu-
ropa e Stati Uniti focalizzato sulla
new economy. - :

'R. Gli Stati Uniti sono piu indietro
delP’Europa per quanto riguarda il
wireless, che & un elemento deter-
minante della new economy. Mentre
negli Usa sono presenti le aziende
leader mondiali nel settore
dell’equipment, della componenti-
stica | (eome la Lucent ela At&t), PEu-
ropa & invece allavanguardia nel
settore della produzione di tecnolo-
gia wireless e di service provider.
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ANCHE SOTHEBY’S

sfrutta Sun

PER VENDERE ON-LINE

DI ROBERTO FABEN

Un esempio sperimentato
sul campo (virtuale) di uti-
lizzo dell’effetto di moltiplica-
zione (e di razionalizzazione)
della rete & quello di Sotheby’s,
la piu famosa casa d’aste del
mondo, fondata nel 1744, e con
sede al numero 1334 di York
Avenue, a New York. Dai pri-
mi mesi di quest’anno, la tra-
dizionale asta con i pezzi pre-
giati che hanno fatto di
Sotheby’s un nome nel mondo,
si & trasferita on-line.

Cid non solo per operazioni
di business-to-consumer (le
quali sono tuttavia piu facili-
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tate e consentono un pit am-
pio spettro di possibilita di in-
contro tra domanda e offerta),
ma anche in quelle di business-
to-business (in questo caso i
rapporti tra Sotheby’s e le al-
tre case d’aste, i commercian-
ti d’arte, i consulenti dei mu-
sei).

Attraverso la rete Sotheby’s
cercano i migliori consulenti,
anche per cercare di vendere
Popera d’arte (mettiamo un
quadro di Van Gogh) o 'oggetto
di culto (mettiamo un vestito
da sera di Marilyn Monroe) al-
la persona giusta, ossia, se-
condo la filosofia civica di
Sotheby’s, a qualcuno che sap-

pia rispettare e valorizzare
Poggetto acquistato all’asta.

Il mercato delle case d’asta
e estremamente eterogeneo e
frammentato e dunque richie-
de processi che sappiano fa-
vorire gli incontri tra i forni-
tori e gli acquirenti e il repe-
rimento rapido di informazio-
ni consulenziali in tutto il
mondo. Anche Sotheby’s (che
utilizza la tecnologia della Sun
Microsystems) sta dunque af-
frontando il problema dell’ot-
timizzazione delle risorse at-
traverso I’hardware e il softwa-
re informatici.

Inoltre, potenziare il net-ef-
fect, per Sotheby’s, significa ca-

pillariz-
zare in tut-
to il piane-
ta le infor-
mazioni
sugli og-
gettiin ven-

dita nei ma-

gazzini mi-
liardari della
casa d’asta (il maggior offe-
rente in rete si aggiudichera
Poggetto prezioso) e percio in-
crementare con questo effetto-
valanga il business (nei primi
sette mesi di vendite on-line
gli affari di Sotheby’s hanno
avuto un’impennata: quest’an-
no 30 milioni di dollari). Non
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a caso Sotheby’s ha investito
per il suo rinnovamento (fra
cui anche Parchitettura tecno-
logica e virtuale) 40 milioni di
dollari. Nei primi mesi del 2000
il sito di Sotheby’s
(www.sothebys.com) ha avuto
2 milioni di utenti con 67 mi-
la pagine visitate al mese.

Una firma del web tutta italiana

DI MARIA ROSA ALAGGIO

Sono pit di 25 vortal (portali verticali) realizzati finora da Tra-
deworlds, internet company italiana, spaziando tra i settori mer
ceologici pit diversificati, dalla birra al vino, dalle biciclette ai
gioielli, dall’abbigliamento al legno. All'indirizzo www.tra-
deworlds.com le aziende potranno cosi avere tutte le informazioni
sul loro specifico settore di appartenenza (entro la fine dell’anno il
numero dei settori dovrebbe peraltro arrivare a 50 fino a raggiun-
gere i 200 entro il 2002), oppure effettuare ricerche su base mon-

. diale sunuovi e potenziali mercati da raggiungere. Anche il libero
professionista, lartigiano o il commerciante potranno trovare in
radeworlds un punto di riferimento per conoscere meglio il setto-
re in eui operano, come si sta muovendo la concorrenza e il merca-
to in altri paesi, per vendere o acquistare o semplicemente per tro-
vare una struttura di vendita specializzata. Attivita, queste, in cui
la velocita diventa un fattore critico di successo: Tradeworlds.com
& pertanto organizzato in modo da consentire 'accesso, con un
semplice click, a una molteplicita di link tutti organizzati per ca-
tegorie e sottocategorie. Tra i servizi offerti da Tradeworlds spic-
cano quelli a supporto dellattivita di commercio elettronico e del-
le attivita di marketing e vendita in azienda. Il primo permette
allutente di costruirsi, tramite uno specifico software, un ambien-
te interattivonel quale & possibile vendere e acquistare facendo in-
contrare la domanda e l'offerta: cio significa che & possibile vende-
re anche sotto forma di asta, offrendo alle aziende da una parte la
possibilita di vendere le eccedenze di magazzino (Tradeworlds di-
venta cosl un canale aggiuntivo che, a costo zero, propone a un’au-
dience internazionale I'acquisto delle scorte invendute) e dallaltra
permette anche alle aziende acquirenti di stabilire un prezzo piu
conveniente rispetto al metodo tradizionale di vendita a prezzo fis-
so. Il servizio a supporto delle attivita di vendita dell'impresa, Sa-
les man finder, permette invece all’azienda di consultare un data-
base attraverso cui mettersi in contatto con potenziali nuove figu-
re di vendita e strutture commerciali di tutto il mondo, con le qua-
li attivare rapporti di collaborazione in modo veloce ed efficace.
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