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Ricetta Dell anti-crisi

La Casa cresce grazie ai vantaggi del suo modello di business

e recessioni, di solito, fanno male
alle imprese. L’onda negativa si
abbatte sui mercati, e spesso spaz-
za via le difese aziendali, indiscri-
minatamente. Soltanto in pochissimi casi
qualcuno riesce a cavalcare lo tsunami, e
alla fine si trova ancora pi forte di prima.

Questo & il caso, almeno finora, di
Dell Computers. L’azienda entrava nel-
T’anno di svolta, il 2000, con 25 miliardi
di dollari di fatturato. Chiudera Ieserci-
zio fiscale 2003 intorno ai 35 miliardi.
Aveva ricavi per addetto di 700 mila
dollari; oggi ne prevede 927 mila. Negli
ultimi due anni, secondo Gartner Da-
taquest, le sue vendite di pe e di server
sono aumentate del 18,3%, contro una
media del mercato del 2,7%. In particola-
re negli Usa, dove oggi Dell & il primo
marchio in assoluto, con una quota di
mercato del 27,9%, distanziando Hp di
quasi otto punti.

Controtendenza. Crescere in periodo
di recessione, e tanto vistosamente, im-
plica qualcosa di strutturale. Non & certo
un fatto di sconti o di qualche migliora-
mento nei prodotti. «E il nostro modello
complessivo — dice Michael Dell, il
fondatore dell’azienda — che funziona
meglio degli altri nei tempi difficili. E
accelerera ancora nei prossimi».

Dell non ha dubbi. Nel 1998 scommise
sul raddoppio di fatturato in cinque anni,
oggi raggiunto. E ora, internamente, ha
ripetuto la sfida: obbiettivo 60 miliardi di
dollari entro i prossimi cinque.

Come? Dell ha un numero magico,
secondo gli analisti: il 10%. Il 10% me-
dio in meno nei costi di un pe, di un
server, di un sistema di memoria o di un
router rispetto ai migliori concorrenti.
Questa cifra nasce dal suo modello diret-
to. La Dell non deve sostenere un
network di distributori, vende diretta-
mente al cliente (e per oltre il 50% via
‘Web) e solo dopo assembla su misura il
prodotto. Usando fabbriche altamente au-
tomatizzate con magazzini ridotti all’os-
0. Per esempio a Round Rock il suo
fiore all’occhiello, la fabbrica "Metric
12" si basa su un sistema software che
prende direttamente gli ordini personaliz-
zati dai database aziendali e aggioma
ogni due ore i piani di approvvigiona-
mento dello stabilimento, e colloca in
automatico gli ordini presso i magazzini
dei fornitori, collocati a poca distanza
dallo stabilimento.

La combinazione di questa efficienza
con lo sviluppo di prodotti il pill possibi-
le standard forma «I’anima di Dell», co-
me la definisce Kevin Rollins, il numero
due dell’azienda che in realta la cogesti-
sce insieme al fondatore: «Il continuo
raffinamento del nostro sistema — dice
— non s0lo e non tanto per essere sem-
pre pitl grandi o per fare piti soldi. Ma
per mantenerci sostenibili».

Competitivita. Non di soli costi com-
petitivi vive il modello Dell. «Ma anche
di quel che chiamiamo «single point of
accountability» — spiega Steve Felice,
vicepresidente per le vendite professiona-
li — il fatto che i nostri clienti possono
avviare con noi una relazione superiore
a ogni altro doggetto dell’industria».

In tempi di crisi il manager dell’It (in
particolare quello Usa) & un dirigente
che si trova spesso tra I'incudine e il

martello. Dall’alto gli vengono imposti
tagli sui budget, dal basso premono i
progetti e i sistemi nervosi che comun-
que devono andare avanti. Non pud pilt
permettersi . errori, sforamenti, prodotti
«overpriced». «Dell ci crea sul Web un
portale su misura. Possiamo investire il-
budget It in pe, server e servizi e control-
lare le forniture in ogni momento. —
spiega per esempio Jim Merrit, responsa-
bile It della catena alberghiera Marriot
— Con gli altri avevamo in media, per
gli stessi acquisti, una decina di soggetti
diversi con cui trattare. Con Dell uno
solo. La probabilita di andare fuori bina-
rio & decisamente inferiore. E questo per
noi & decisivo in tempi difficili».
Vantaggi. Un gioco win-win, in cui
guadagna Dell facendo guadagnare i
suoi clienti. Il motivo per cui, dal "down-
turn" del 2000 in avanti la sua quota di
mercato nel mercato professionale ha
preso a crescere. E le sue entrate in
settori nuovi, dai server standard (prima
piccoli ma oggi si atriva ai supercompu-
ter a cluster Linux) poi ai sistemi di
memoria San (insieme a Emc), quindi
agli apparati di networking e ai servizi
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sono tutti andati a segno. «<E ora & la
volta — spiega Rollins — di due nuovi
fronti. I registratori di cassa e le stampan-
ti. I primi perché sono, in fondo, applica-
zioni basate su tecnologia standard pc. E
la seconda area perché & un segmento
dove non esiste standardizzazione e il
cliente & penalizzato dal costo eccessivo
delle cartucce, senza grosse innovazioni.
In ambedue i settori noi contiamo di
innescare i nostri tipici vantaggi nei con-
fronti del mercato».

Cruciale, per la Dell, la scelta di que-
sti segmenti nuovi in cui via via entrare
e crescere. «Noi seguiamo una precisa
filosofia — spiega Dell — ogni segmen-
to di prodotto segue una curva verso la
standardizzazione. Quando questa & ma-
tura allora noi facciamo il nostro ingres-
so, valendoci del nostro modello plu effi-
ciente e un un network, il pill ampio
possibile, di fornitori di componenti e di
tecnologie». Di qui 'ultima caratteristi-
ca saliente del modello Dell. L’azienda
spende soltanto 440 milioni di dollari in
Ricerca e sviluppo (quasi dieci volte
meno di Hp) ma ne ottiene, in cambio,
risultati sotto gli occhi di tutti.

Giuseppe Caravita
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Catena del valore.
Dell vende
direttamente, ma
questo non basta a
spiegarne il
successo che si
fonda anche su
produzioni
realizzate su
ordine, magazzini
(a sinistra) gestiti
da software
speciali e call
center (sopra)

Vcon le-commerce

: ;D;ell 2 la dimostrazione vivente

che il commercio elettronico

~ su vasta scala, se appoggiato su

~una infrastruttura coerente, paga,

e in modo massiccio anche in

~ tempi di cnsi.

L'azienda di Austin & slaia la pnma
al mondo a raggiungere nel 1997 il
miliardo di dollari di vendite online.
0ggi il suo sito & uno dei maggiori
del mondo: 38 milioni di visitatori -
unici a trimestre, con 5 milioni di
interrogazioni su ordini. E 485 mila
iscritti al Dell Commun ity fnrum

Non solo. Dell: conta, solo negli .
Usa, circa 30mila clienti corporate,
segmﬁ da staff dedicati. Ciascuno di
essi, nellarea ' prem|ere ' del sito
Dell dispone di pagine personalizzate

: sui propri contratti, con possibilita

di seguire lo stato di avanzamento
deg[‘ ordini in tempo reale. .
Sul sito Dell, poi, sono presenti

circa 60mila tra software di terze
parti, prodotti informatici esterni e
servizi. Tutto il sito, ovviamente gira
su 288 server Dell Poweredge e 79
sistemi di memoria Dell-Emc. IL
software si divide, piuttosto
 equamente fra applicazioni Microsoft,
database Oracle e ambienti Linux. IL

~ tempo di risposta medio dellintero
~ dominio Dell.com & di 1,05 secondi

per download di una pagina.

Ricerca piu raffinata per Xerox

_UNALUNGASTORIA
Tutto comincid nel lontano 1642

ttimizzazione dei program-
mi di ricerca su Internet su
documenti multilingue, rias-
sunti elettronici di documenti

[

'ottimismo concreto
 degli esperti di Austin

ndrew B. Whinston, responsa-
bile del centro di ricerca sul

dard" consentira molte cose nuove.
Per esempm i _carrier potranno
con altri car-

(Crec)
all’Universita del Texas di Austin,
€ un veterano nell’analisi dei trend
dell’It. Sotto il suo coordinamento,
per esempio, sono nati studi come
Net Results che negli scorsi tre an-
ni hanno documentato, con massic-
ce rilevazioni, I’emergere dell’eco-
nomia di rete.

Da allora perd anche il Crec ha
‘dovuto vivere il "downturn". «Gli
squilibri finanziari, le aspettative esa-
gerate, il sovraffolamento nel solo
business dei backbone a larga banda,
perché I'ultimo miglio restava salda-
mente in mano ai grandi ex-monopo-
listi. Un cocktail piuttosto pesante —
dice Whinston — da cui solo oggi
stiamo uscendo. Ma all’orizzonte, a
nostro avviso vi sono grandi cambia-
menti. Un completo rinnovamento
che fara ripartire il ciclo».

Di che si tratta, professor
Whinston?

Credo che le telecomunicazioni
avranno una nuova fase di sviluppo.
Finora sono state dominate dai gran-
di carrier, come Sbe, o da voi Tele-
com Italia. Ma tutto cambiera a cau-
sa di tecnologie come il Wi-Fi. Qui
’& un grande potenziale di sviluppo,
che, una volta liberato, potrebbe per-
sino portare alla fine delle grandi
telecom. Si profila un contesto in
cui, in porzioni sempre pilt ampie del
territorio (uffici, campus, aeroporti)
sara possibile saltare, di volta in vol-
ta, sui pill convenienti carrier wire-
less. E questo creera enormi proble-
mi ai carrier tradizionali. Ma anche
nuOVe opportunita.

Cisco infatti, per esempio, sta
gia sviluppando i telefoni bistan-
dard, Wi-Fi e cellulari...

E i carrier sono assolutamente infe-
rociti con Cisco per questo. Al punta
che preferiscono comprare i router
dalla Juniper, perché non fa di quesli
scherzi. La prospettiva, infatti, & che
tutto possa confluire sul Wi-Fi. Sia i
dati che la voce.

Quale sara 'impatto del Wi-Fi?

Molti produttori, tra cui Cisco e
Intel, ormai hanno capito di aver inte-
resse a destabilizzare il sistema-dal
basso via Wi-Fi. E con esso assicurar-
si un nuovo flusso di vendite. Un
mese fa Ibm, Intel, Apax Partners e
3i e hanno avviato un’azienda con-
giunta, la Cometa Networks, per in-
stallare hot spot in tutto il paese:
20mila in 50 citta degli Usa nei pros-
simi due anni, con la possibilita di
roaming estesa a carrier e Isp. E di
interconnetterli. Sulla stessa scia so-
1o Boingo, Wayport e altre. Che gia
offrono pacchetti per, mettiamo, 10
aeroporti e 50 hotel. Poi ¢’¢ Star-
bucks che vende a caro prezzo caffe,
cappuccino e Wi-Fi.

Intanto avanza il cosiddetto «ra-
dio software», ovvero quei disposi-
tivi riceventi (cellulari o Pda) in
grado di passare da un carrier all’al-
tro con una semplice riprogramma-

zione interna. Questo "super-stan-

rier. E vi sara una pitt ampia liberta
di scelta per gli utenti.

Poi nascono aziende, come Fla-
rian, che propongono una nuova ge-
nerazione wireless che, ad oggi, ha
tutte le carte per divenire quella do-
‘minante. Con un protocollo cellulare
ad alta velocita che offre autentici
vantaggi, in termini di larga banda,
rispetto all’esistente.

La cosa davvero interessante stara
nell’integrazione tra il Wi-Fi con que-
ste tecnologie senza fili. Avremo dei
chip dentro i ricevitori capaci di com-
mutare in automatico, all’'uscita da
un hot spot Wi-Fi, con una rete wire-
less ad alta velocita. E su progetti

Andrew B. Whinston

come questo stanno lavorando anche
nomi come Lucent.

E il modo per risolvere il vero
problema che ha bloccato I'industria
negli scorsi anni: I'ultimo miglio.
Fino al Wi-Fi le frequenze erano
risorse scarse, accessibili solo ai car-
rier nazionali. Ora invece con il Wi-
Fi c’¢ Iinversione: persino un’ab-
bondanza di frequenze, tutte micro-
gestite e locali.

Gli incumbent saranno i perdenti.
Hanno sovrapagato le licenze per inu-
tili frequenze di terza generazione. I
nuovi carrier saranno probabilmente
coloro che offriranno pacchetti su
tanti hot-spot W-Lan pervasivi. E
con il roaming al cellulare.

Che cosa ne pensa di Dell Com-
puter?

E una buona azienda, ben gestita.
Fa'un’ammontare minimo di R&D:
Ma sa gestire i contratti. Questa &
ormai la competenza cruciale nel bu-
siness dei pe. Contratti per gestire i
subfornitori asiatici, per mtegmre pro-
dotti, supply chain, servizi, loglsuca
Loro dicono di avere magazzini a
zero. Ma & ovviamente un mito. La
realta & che dai fornitori ottengono
dei contratti in cui questi ultimi si

Dell ha accelerato la crescita
proprio con I'inizio del downturn.
11 suo & un modello anticiclico?

In realtd , fin dall’inizio della re-
cesslone, ha iniziato una strategia di
"squeezing" dei fornitori. Offrendo
loro in cambio volumi sempre pill
alti. E per aumentarli sono entrati in
nuovi campi come i router di fascia
bassa, che altro non sono che norma-

1i pc con un po’ di software, dove si
sono messi a competere con una Ci-
sco che vi ricavava margini piuttosto
elevati, forse troppo. Non solo: nei
server hanno operato nello stesso mo-
do. Tecnologia standard, software Li-
nux a basso costo, e con questi stan-
no spiazzando Sun e altri produttori
di server di fascia alta. Non & gente
che sacrifica tutto alla tecnologia. Lo-
10 sono costantemente alla caccia di
extra-profitti. E li eliminano, co-
struendovi sopra quote di mercato.
Sun, per esempio, poteva permettersi
extra-profitti nei server Unix. Ora,
dopo Ientrata di Dell, non pii.

Gli altri concorrenti sembrano
intrappolati dentro strutture distri-
butive piix costose di Dell.

Vero. Questi concorrenti non pos-
sono permettersi di cannibalizzare le

‘ ‘ Le vecchie telecom
che hanno pagato troppo
le licenze per [Umts
potrebbero perdere

il confronto sul Wi-Fj

con i nuovi carrer ’ ,

proprie reti di vendita indirette. Nes-
suno pud rinunciare al fatturato di sei
mesi solo perché sta cambiando la
sua struttura commerciale.

Hp & un’azienda intrappolata. Che.
ha comprato un’altra azienda intrap-
polata, la Compag. Alla Dell invece
temevano che L’Hp acquistasse la
Gateway, come Dell nata fin dall’ini-
zio senza rete indiretta. Sarebbe stata
una mossa logica per Hp, di far tran-
sitare gradualmente tutto il suo busi-
ness pe sui canali diretti di Gateway.
Alla Dell hanno letteralmente brinda-
to a champagne quando Hp ha deci-
50 di acquisire Compag. Ora la Dell
puo da un lato battere la Gateway
con le sue superiori economie di sca-
la e dall’altro far valere la sua compe-
titivita strutturale sy Hp-Compag.

Pochi giorni fa la Dell ha an-
nunciato di voler entrare, anche
nel campo delle stampanti. Che
ne pensa?

Non mi sorprende. Loro in realta
stanno entrando non nel business del-
le stampanti, ma dei toner e degli
inchiostri venduti con sovra-profitti,
ad alto prezzo e alto margine. E an-
che qui faranno dei contratti per ri-
durre i costi della stampa per i clien-
ti. Mettendo in campo anche la pro-
pria struttura commerciale diretta. E
se la Dell riuscira a appropriarsi dei
profitti che oggi Hp fa sull’inchio-
stro, le togliera una grande fonte fi-
nanziaria con cui oggi sovvenziona i
suoi pe. 11 risultato sara che Hp alla
fine dovra uscire dai pc.

Insomma, M.|cl|ael Dell & la nuo-
va stella?

E solo una persona che capisce il
suo business.

G.Ca.

A BOLOGNA

Fabbrica-show

na fabbncn di ldee esempm vivente di spazio adibito
ED

del bolo-

complessi basati su parole-chia-
ve, perfezionamento delle tecni-
che di ricerca di materiali elettro-
nici attraverso la riduzione del

materiale non attinente, integra- -

zione e miglioramento delle tecno-
logie di comunicazione tra stam-
panti e computer. Nel Centro di
ricerca europeo della Xerox a Gre-
noble, una zona della Francia me-
ridionale che annovera la presen-
za di una pluralita di sedi di multi-
nazionali dell’elettronica e dell’in-
formatica (Hp, Sun, Bell, Caterpil-

lar, St Microelectronics) — tanto .

da essersi guadagnata lo pseudoni-
mo di Silicon Valley francese —,
un team di ricercatori della corpo-
ration statunitense si dedica allo

i studi sull'elaborazione del

linguaggio naturale fanno parte
di una serie di campi di ricerca
dellintelligenza artificiale, un
settore dell'informatica che mira a far
risolvere a un elaboratore un .
problema — in questo caso la
traduzione e il riassunto di testi —
attraverso un processo automatico
avanzato che simula operazioni
umane intelligenti. Anche se l'dea
di nprodurre in maniera automatica

. operazioni mentali come il calcolo ha.

origini antiche (nel 1642 il .
matematico e filosofo Blaise Pascal

in grado di eseguire calcoli,
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o .
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e .
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. ” i‘ 4 U
anni 7 0 i .
intelligel i
automatismi delle macchine potevano

progettd una " macchina" aritmetica  servire a produrre operazioni .
intelligenti, ma su domini circoscritti

Jean-Gabriel Ganascia perfeziono il
concetto negli anni 80: «Da una parte
— scrive lautore in un saggio
pubbhcato nel 1987 — si tratta d\ .

capostipite delle macchine
calcolatrici a mgranaggl) fu nel
Ventesimo secolo, in piena guerra
fredda, che gh‘ studi sull'intelligenza

In pamcclare l’lEQll a?m\ 60 gh Stati
Uniti, co
(1964), invesﬁronn rlsorse per
studiare un sistema esperto che fosse

esperto umana al fine di codIﬁcarlu
nel i dall’ altra

b\sogna fare, con laiuto di un
computer, una sintesi amﬁmale e

La sede del gruppo

L ———

Quante volte, quando si fa una
ricerca su Internet, i risultati otte-

traverso sistemi di ricerca multi-
lmgue avanzati, come il sistema

studio di processi di
elettronica che consentano di mi-
gliorare I'analisi informatica del
linguaggio naturale dell’'uomo.

La filosofia. Gran parte degli
investimenti della Xerox a Greno-
ble ¢ dedicata allo studio di pro-
grammi di perfezionamento delle
possibilita di ricerca di documenti
in varie lingue — basti pensare
che Google, uno dei piu diffusi
motori di ricerca su Internet, cer-
ca su un indice di pilt di 3 miliar-
di di documenti e che Medline,
uno dei pilt autorevoli siti di medi-
cina, ha un database di L1 milioni
di articoli — nonché di program-
mi di traduzione e sintesi automa-
tica da una lingua all’altra.

nuti non corrisp: (o corri-
spondono solo parzialmente) agli
intenti della ricerca? Il problema
della dispersione dei documenti e
della necessita di ricerche con ri-
sultati rapidi non & da poco: se-
condo le stime di Delphi Group, i
knowledge worker spendono dal
20 al 30% del loro tempo per
cercare informazioni utili sugli ar-
chivi elettronici.

I prototipi. Le tecnologie svi-
luppate nel Centro Xerox di Gre-
noble si sono tradotte in una serie
di prototipi di prossima uscita sul
mercato per 1’ottimizzazi del

dalla Xe-
rox con il nome di Lirix (Lingui-
stic information retrieval - Xe-
10X), si potranno effettuare ricer-
che su documenti in varie lingue
immettendo una parola chiave in
una lingua soltanto e riducendo al
minimo i risultati non congruenti.
«Il sistema — spiega Pierre Isa-
belle, area manager del gruppo di
analisi dei contenuti del Centro
‘Xerox — si basa sull’uso di sino-
nimi e su un dizionario ricco di
termini multilingue che tiene con-
to di una vasta gamma dl variazio-

processo di inter
tori di ricerca e dei database. At-

elector eccetera). Mediante Lirix
sara inoltre possibile ottenere un
estratto dei documenti trovati».
Con il programma Mda (Multi-
lingual document authoring) sara
possibile tradurre elettronicamen-
te un documento da una lingua a
un’altra. Le innovazioni investi-
ranno anche le ricerche ad alta

Nel castello. Il centro di ricerca Xerox a Grenoble

con la carta. Xe-

come
quelle tipiche dei settori della bio-
logia molecolare e della genomi-
ca: con il software BioTip, ad
esempio, sard possibile semplifi-
care il lavoro di ricerca degli ope-
ratori, alle prese con un intrico di
informazioni provenienti da una
molteplicita di sorgenti (si calcola

rox sta anche investendo sull’inte-
grazione fra documenti cartacei e
documenti elenromcl, attraverso un

Paper user

altre lingue. I documenti possono
essere depositati in un portale intel-
ligente con possibilita di accesso
anche dal telefonino (programmi
Flowport e mDoc). «Con i nuovi

interfaces. Attraverso sistemi di co-
municazione fra stampante, scan-
ner e fotocopiatore collegati con un
pc, o ricorrendo a una fotocamera

i mobili — spiega Moni-
ca Beltrametti, direttrice del Centro
di Grenoble — inizia I’era dell’ac-
cesso mobile a documenti elettroni-
ci con possibilita di comando remo-

m morfologich he e ter-  che, per questo settore, siano pre- digitale, un documento cartaceo po-  to della stampante attraverso la tec-
dei mo- iche (ad esempio, elec- senti online non meno di 12 milio- tra essere trasformato in documen- nologia wireless».
tion, elections, elect, elected, ni di documenti). to digitale standard e tradotto in Roberto Faben

in grado di tradur il meccanica di , cosi che o

russo in inglese, essi ass rmglmo a vagu)namerm di Sabatini diventa

deludenti e i fondi furono taglxan 1 imani.

nbemetlco Hyman . Minsky, negl{ mostra permanente
’ ‘maxi- 11

nventore del Futurshow, che

n
ha trasformato la sua azienda (gruppo Sabatini) in una sorta
di perenne fiera delle possibilita. Nasce cosi «Idee in fabbri-
ca», mostra permanente dedicata alla creativita.
L’esposizione, curata dall’architetto Claudia Villani, rac-
coglie il patrimonio di progetti sviluppato in sette edizioni
di Futurdesign, all’interno di Futurshow. Opere, citazioni,
testimonianze, da Fabrizio Plessi a Massimiliano Fuskas, da
Paco Rabanne a Elio Fiorucci, Lucio Dalla, Inge Feltrinelli,
stanno Ii a raccontare quale potrebbe essere il bagno, la
palestra, la libreria del futuro. Non lo fanno in uno spazio a

parte della fabbrica, ma all’inter-
no dell’edificio, convivendo con
chi ci lavora. Sono la palestra
dove i dipendenti possono sgran-
chirsi le gambe, la stanza dove
Sabatini incontra i fornitori, la
sala riunioni, il bagno. La stessa
facciata dell’impresa racconta
subito qualcosa dominata da un
ie e sociali. In

del Wwf che

per
queste settimane & a di

«Siamo tutti animali a rischio».

«La fabbrica cos ridisegnata — dice I'imprenditore — &
il luogo dove professionalita tecniche e talento creativo si
incontrano, come accadeva in passato nelle botteghe d’arti-
sta». Sabatini ha realizzato anche un angolo dove i suoi
dipendenti, di religioni diverse, possono pregare.

In contemporanea con ArteFiera, ospita poi la mostra di
fotografie «Bologna, le radici del futuro», in attesa di
aprirsi a spettacoli teatrali — & gia stato invitato Alessandro
Bergonzoni — e presentazioni di libri. Una proposta innova-
tiva che sostituisce Futurshow, che quest’anno a Bologna
non ci sard. Una scelta che riposiziona il gruppo Sabatini
(35 milioni di fatturato nel 2002, uno staff di 200 professio-
nisti) da semplice azienda di allestimenti ad azienda di
comunicazione che si candida a realizzare grandi eventi.
L’impresa spalanca inoltre le porte ai giovani: & stato
siglato un accordo con il corso di laurea in Scienze della
comunicazione dell’Universita di Bologna, che dovrebbe

- portare 40 stagisti ogni anno. Spazio infine anche all’impe-
gno nel sociale, con un’intesa per I'inserimento in azienda
di persone che sono o sono state in carcere.

Maria Teresa Scorzoni



