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Puskin e 1 suol pittori in mostra a Milano

ilano per Puskin. Per ricordare il
bicentenario della nascita del piu
grande poeta russo, il capoluogo
lombardo hadato vitaad unaserie

di importanti manifestazioni («Le giornate

della culturarussa»), con la presenza dell’or-

chestradel teatro MariinskiallaScala, diretta
da Valery Gergiev, che ha splendidamente
eseguito musiche di Wagner, Scrjabin e Ciai-
kovski, la lettura di opere puskiniane al Tea-
tro Franco Parenti, una rassegna cinemato-
grafica, un Convegno internazionale, infine
unamostradi pitturadi artisti romantici rus-
si del primo Ottocento nella sede della Villa

Reale,apertafinoal 16 gennaio.

Quindici i pittori, i cuinomidiconopocoo
niente al pubblico italiano. Ma si tratta di
una esposizione appositamente curata dal
Museo statale russo di San Pietroburgo e di
un primo tentativo di far conoscere al di fuo-
ri della Russia il panorama del Romantici-
smo che, anche in quell'immensa regione,
lascid una traccia comunque significativa.
Quasi tutti gli artisti erano conosciuti dallo
sfortunato autore dell’Eugenio Oneghin, na-
to nel 1799 e morto a soli 38 anni, il 29 gen-
naio del 1837, a seguito delle gravi ferite rir-
portate in un duello col fatuo barone france-

se Georges d’Anthes, insolente corteggiatore
della moglie. Vassilij Tropinin e Orest Ki-
prenskij gli feceroanche il ritratto. Inquello,
forse pitfamoso, di Tropinin, il poetaappare
come un bel giovane dall’aria seria e malin-
conica.

Quattro lesezioni in cuisi suddivide laras-
segna: Il ritratto; Il paesaggio, la natura e
I'uomo; Tra il comprensibile e il misterioso;
La pittura storica, religiosa e mitologica. |
soggetti non si differenziano di molto da
quelli dei nostri artisti coevi. Capolavori as-
soluti nonce nesono. Mamoltideidipintiso-
no di buon livello e decisamente gradevoli,

quali, per fare qualche esempio, «Il bacio» di
Fedor Moller (1812-1874), «<Susanna e i vec-
chioni» di Grigorij Lapcenko (1801-1876) e
soprattutto «La mietitrice» di Aleksej Vene-
tsianov (1780-1836), dove si vede unagiova-
ne e graziosa contadina assunta a simbolo
dellaRussia.

Parecchi i soggetti che riguardano I'ltalia,
paesaggi in larga parte di Napoli o diRomae
dintorni, ma anche «lIl terremoto a Rocca di
Papa» di Petr Basin (1793-1877), un artista
che assiste personalmente al terribile sisma
del 1830 in quellalocalitanei pressi di Roma.
Non mancano neppure pittori di evidente

IBIO PAOLUCCI

origine italiana, quali Alessandro Molinari
(1772-1831) e Vincenzo Brioschi (1786-
1843).

Sempre aproposito del nostro paese, glior-
ganizzatori si rammaricano di non aver po-
tuto portareaMilano, date leenormipropor-
zioni (quattro metri e mezzo per sei e cin-
quanta), «Gli ultimi giorni di Pompei», un
guadro dipinto proprio in Italia. A rendere
interessante questa mostra, dunque, non &
tanto I'alta qualita dei dipinti (nessun Dela-
croix e nessun Goya in Russia) quanto la glo-
balita di una stagione figurativa, che, per la
primavolta, falasuaapparizionein Italia.
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SCENARI B COSI INTERNET CAMBIERA LA NOSTRA VITA
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Prove tecniche di villaggio globale

Non si torna indietro. Internet, an-
cora poco tempo fa un’assoluta no-
vita, sta ora trasformando il nostro
modo di vivere, di pensare, di parla-
re di amare. Non € piu cosa del futu-
ro. Il mondo & ormai digitalizzato, e
da qui non si torna indietro. Nel pia-
neta si contano quasi 200 milioni di
utenti Internet - 80 milioni solo ne-
gli Stati Uniti. Ma le cifre rivelano
soltanto un aspetto della questione:
Internet non & piu una novita, un
modo nuovo ed affascinante di pas-
sare il tempo. Oltre un terzo degli
americani che vi sono collegati ac-
quista almeno in parte dalla rete; c'e
gia chi vi consulta il medico, ascolta
i programmi radio, compie operazio-
ni di Borsa, chiede il mutuo, si ag-
giorna sulle ultime notizie, conversa
con gli amici, valuta i candidati da
votare alle elezioni, fa persino sesso.
Ci lasciamo stupire dalle varie possi-
bilita, e quasi non ci rendiamo con-
to che tutte insieme ci stanno tra-
sformando la vita.

Sono trascorsi trent’anni da quan-
do fu inaugurato Arpanet, predeces-
sore di Internet, che aveva come
funzione quella di stabilire un colle-
gamento tra il mondo accademico e
quello dei «capoccioni» di governo;
quasi un quarto di secolo dai primi
software per PC (vi aveva contribui-
to un pivellino: Bill Gates). E sono
solo cinque anni da quando ha ini-
ziato ad operare Internet, il piu va-
sto centro servizi che si potesse mai
immaginare. Forse non piu di tre da
quando i programmi di business su
Internet hanno cominciato a rivelar-
si come la piu promettente prospet-
tiva commerciale del mondo.

Mentre si € digitalizzato quasi tut-
to cio che ha a che vedere con la co-
municazione e l'informazione, in
tutto il mondo la tecnologia - bene o
male che sia - & ancora lungi dall’a-
ver conquistato appieno i settori del-
la scuola, degli affari, delle sale ope-
rative, di laboratori, banche ed orga-
nismi governativi. E anche il diri-
gente piu testone ha alla fine capito
che, indipendentemente dal tipo di
attivita svolta dalla propria societa,
cio che conta adesso é studiare come
inserirsi nel mondo di Internet, vi-
sto che di certo la concorrenza ha
gia varcato quella soglia. Tocca ora
valutare seriamente quale siano la
portata e gli effetti di questo nuovo
corso, perché la rivoluzione digitale
€ un qualcosa dalle implicazioni ben
piu profonde di una semplice alter-
nanza di strumenti. Internet si fon-
da su un principio e su infrastrutture
che prevedono una totale apertura e
libertd di comunicazione. | suoi
utenti sono potenzialmente in grado
non soltanto di cambiare il modo di
fare le cose, ma anche di modificare
i nostri schemi mentali ed i nostri
comportamenti. Uniti da una Rete
digitale, potremo forse crescere in-
sieme... Ma si pud conservare uno
spirito di condivisione di fronte alla
necessita di rifarsi di grossi investi-
menti? Pud mai darsi che i governi
rinuncino a gestire la Rete con la so-
lita dispotica autorita? Come si riu-
scira a distribuire equamente i doni
dell’era digitale? Abbiamo, si, svolta-
to I'angolo, ma di poco. Per ora & un
«fenomeno». Ma verra presto il gior-
no in cui sara semplicemente vita.
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Disegno di Karl Gude per Newsweek

Acquisti on-line: tutto Il potere al consumatore?

STEVEN LEVY

non si accontentano che dai lo-
ro siti si facciano acquisti: vo-
gliono che si cambi il modo di fare
shopping. Jeff Bezos, Meg Whitman
e Jay Walker sono alla testa di socie-
ta in prima linea nella rivoluzione
dello shopping on-line. Manco a dir-
lo, hanno fatto soldi a palate e sicu-
ramente cambieranno anche le no-
stre abitudini: gli acquisti on-line,
0ggi una minima percentuale delle
vendite al dettaglio, avranno nel gi-
ro di tre anni un volume di vendite
stimato in 184 miliardi di dollari.
Ciascuno dei tre antesignani del-
I'«e-commerce» ha adottato un mo-
dello diverso, ma tutte e tre le impo-
stazioni hanno gia cominciato ad
incidere sul modo in cui effettuiamo
i nostri acquisti. Il 35enne Bezos del-
la Amazon proviene da Seattle e diri-
ge la sua nuova azienda secondo i
canoni di vendita tradizionali; Meg
Whitman della eBay si & formata in
societa vecchio stampo e crede che
si potranno fare soldi a non finire
con le aste in cui partecipino acqui-
renti e venditori; il fondatore di Pri-
celine, Jay Walker, & un fermento di
idee, irrealizzabili prima dell’avven-

I capi di Amazon, eBay e Priceline

to di Internet. Tanto per cominciare,
un suo progetto prevede che siano i
clienti stessi a stabilire il prezzo per
il biglietto aereo o per la camera
d’albergo. Nel secolo a venire saran-
no con tutta probabilita le loro idee
a riempire le nostre biblioteche e di-
spense, ad organizzare i nostri voli 0

gestire il nostro portafoglio.
La societa di Jeff Bezos € al primo
posto tra le orga-

nizzazioni  di

¥ UN BOOM vendita on-line
IN ARRIVO di editoria (con
seinn un giro d'affari

Le prewspnl di 22 miliardi di
parlano di un dollari) e in bre-
giro daffari ve ¢ diventata
) o anche la piu

di 184 miliardi  grande  detta-
di dollari gliante di musi-

ca, giocattoli ed
elettronica  di
consumo. Ama-
zon, dimostrazione vivente della fat-
tibilita delle vendite dirette al clien-
te attraverso la rete, non ha pero an-
cora realizzato utili: tutte le entrate
vengono reinvestite nella realizza-
zione di un’impresa commerciale in
grado di offrire tutto cio che il mer-
cato puo chiedere ad un e-business.
L’idea di Bezos & semplice: con I'e-
spandersi di Internet, un dettaglian-

entro tre anni

te che si rispetti pud servire la clien-
tela meglio attraverso la Rete, in
quanto essa consente contatti diretti
tra venditore ed acquirente; e cid
con margini potenzialmente supe-
riori rispetto al negozio. Una volta
coperti i costi fissi del sito Internet e
dei canali di distribuzione, I'organiz-
zazione puo incrementare le vendite
con una spesa minima. Sono idee
che risalgono al 1994: i progetti di
Bezos incontrarono un certo scettici-
smo, ma negli ultimi due anni il
pacchetto clienti di Amazon é passa-
to da 2 ad 11 milioni. Amazon, so-
stiene Bezos, non si limita a vendere
cose: «& nostro compito quello di
aiutare il cliente ad operare una scel-
ta». Il modello di vendita diretta e in
evoluzione, ma rappresenta la base
su cui poggia I'e-commerce. Dice Be-
z0s: «Nasce tutto dal fatto che il po-
tere sta sempre piu passando dalle
case produttrici al consumatore.
L'altra grande innovazione la si
deve a Meg Whitman. Gli anni tra-
scorsi alla Disney ed alla fabbrica di
giocattoli Hasbro le avevano affina-
to Pistinto. Eppure, quando all'ini-
zio del 1998 aveva visitato un sito
dedicato alle vendite all’asta, aveva
trovato Internet di difficile uso. La
societa era stata fondata nel 1995 da
Pierre Omidyar, che intendeva cosi
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arricchire la collezione di astucci-di-
stributori di caramelline Pez della
sua ragazza. Internet rappresentava
un modo straordinario per mettersi
in contatto con chi voleva acquista-
re le cose piu strane. Solo dopo cheiil
sito aveva preso il volo, Omidyar de-
cise di farne una vera e propria orga-
nizzazione commerciale, con un’im-
postazione del tutto originale: I'as-
sortimento, gli ordini, le spedizioni
ed i pagamenti sarebbero stati re-
sponsabilita dei suoi clienti, i vendi-
tori e gli acquirenti iscritti al sito
eBay. Il guadagno: una percentuale
sulle vendite. Quando Omidyar co-
mincio a corteggiare la Whitman
perché accettasse di divenire Diret-
tore generale della societa, il sito era
ormai famosissimo ed estremamente
redditizio. eBay aveva trasformato le
vendite all’asta in una straordinaria
occasione pubblicitaria. Ma cio che
infine convinse la Whitman ad ac-
cettare I'offerta fu la scoperta che
I'organizzazione poteva contare su
una vera e propria «comunita» di
utenti. L'ingegnoso sistema per in-
fondere fiducia tanto nei venditori
che nei clienti era quello di utilizza-
re il riscontro dei fedelissimi, che
scambiavano consigli e pettegolezzi
su appositi «chat boards».

A differenza degli uffici della eBay

a Silicon Valley, in cui abbondano
gingilli acquistati sul sito, in quelli
di Jay Walker a Stamford si vedono
scaffali di eleganti cartelline delle
domande di registrazione brevetti.
Alle pareti un pezzo unico: la lettera
indirizzata a Kissinger con cui Ri-
chard Nixon rassegna le proprie di-
missioni dalla carica di Presidente
degli Stati Uniti. Jay Walker si con-
centra sul mar-
keting piuttosto

I LE TARIFFE che sulla tecno-
FAI-DA-TE logia.  Internet
Gia funzionano ~ consente di at
. . tuare  modelli

per gli aerei commerciali fin
i i qui  inimmagi-

€ gl alberghi nabili, dice, mo-
Presto saranno  delli in grado di

estese trasformare ogni
) settore. Sua € la
a ogni prodotto  walker Digital,

societa che di
elabora piani a base tecnologica, li
brevetta e fa nascere delle organizza-
zioni commerciali. La prima grande
pensata é stata quella della Priceline,
I'organizzazione che consente ai
clienti di stabilire il prezzo del bi-
glietto aereo in cambio di una certa
flessibilita per quanto riguarda il
vettore e l'orario di partenza. Le
compagnie aeree riescono cosi a

In molti Paesi sistanno costruen-
do citta in cui gli abitanti sono
collegati tra di loro e col mondo
grazieadunaretedicomputer.

BenvenutiaWebville,doveI’a-
vanzatissima rete di cavi a fibre
ottiche (1) sta cambiando i siste-
mi di vita e di lavoro dei cittadi-
ni. Internet & sempre collegata
(2) avelocita 100 volte superiori
a quelle consentite dai nostri at-
tuali modem a 56K. Sugli stessi
caviviaggianoservizivideo-tele-
fonici (3) oltre a centinaia di ca-
nali televisividigitali (4). Larete
domesticaconsentedimonitora-
re sistemi come I'antifurto (5) e
I'impianto di condizionamento
(6) daqualsiasi computerinogni
parte del mondo. Ci si puo colle-
gare con l'ufficio da casa (7). La
conversazione col vicino puo es-
sere trasferita su Internet (8).
Grazieall’indirizzario e-mail co-
munaledi Intranetsi possonoor-
ganizzareon-linericevimenti(9)
o trovare unababysitter. La tele-
fonia mobile (11) consente I'ac-
cessoallaretecomunale, permet-
tendo cosi di scoprire il percorso
diunautobus(12)odiaverenoti-
zie sulla situazione del traffico
(13); una videocamera permette
di seguire cio che avviene all’asi-
lo (14). Dato che negozi e banche
(15) operano on-line, si pud ordi-
nareadomiciliolacena, il prelie-
vo dei panni da lavare a secco, la
spesa(16).Anchel’ospedale (17)e
la scuola (18) sono collegati alla
rete. Iscrivendo i figli a qualche
attivita sportiva (19), si puo tro-
vare un genitore per accompa-
gnarlialcampetto.
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riempire i vuoti e non perdono la
clientela abituale. E, questo, un si-
stema che puo attuarsi soltanto su
Internet, in quanto consente un ac-
cesso immediato alle banche dati
delle compagnie aeree e permette di
individuare i prezzi pit convenienti.
Walker ha brevettato sia questo pro-
getto che uno successivo (un «bi-
glietto estemporaneo» ancora Ppiu
economico, con la condizione che la
compagnia possa scegliere il volo).
La Priceline non realizza ancora uti-
li, ma sta vendendo circa 40 mila bi-
glietti alla settimana. E ha esteso il
proprio modello alle prenotazioni
alberghiere, alle richieste di mutui e
all'acquisto di auto. Dove arrivera
ancora? Si sapra tra qualche settima-
na, quando la societa lancera il We-
bHouse Club, che applica il sistema
di determinazione dei prezzi agli ac-
quisti di generi alimentari. Se i prez-
zi vengono accettati (la risposta e da-
ta entro un minuto), il costo dell’ar-
ticolo viene addebitato sulla carta di
credito. Il servizio sara inaugurato a
New York, e parteciperanno all'ini-
ziativa 600 punti vendita. Funzioni
0 no con gli alimentari, Walker &
riuscito a dimostrare quanto versati-
le sia Internet in fatto di nuove ini-
ziative commerciali. Intanto Walker
cerca di capire quale sara il prossimo
grande cambiamento («forse avverra
quando i computer saranno in grado
di riconoscere le varie voci senza in-
correre in errore») e intanto si tiene
pronto...
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