
BNS, la nuova frontiera di Internet
Intervista con il titolare
della società Mauro Meli

Nelle immagini il titolare 
di Business Network Service
Mauro Meli, una delle aree 
riservare alle macchine ed in
basso il Logo della società e
uno dei siti da loro realizzati

DI ALESSANDRO ROSSI    

Cresce a vista d'occhio
la New Economy cremone-
se: dopo la presentazione,
qualche giorno fa, del pri-
mo portale completamente
dedicato all'estetica
(www.cambialook.com)
realizzato dalla società Bu-
siness Network Service,
siamo andati a conoscere
un po' più da vicino questa
realtà così innovativa, sor-
ta alcuni anni fa, proprio
nella nostra città.

Il titolare si chiama Mau-
ro Meli e la società ha sede
nel moderno complesso
nell'area Lucchini, in Via
Cappuccini.

"Siamo partiti in due nel

1995 - dichiara Meli: quan-
do ci trasferimmo qui a
Cremona nell'ambiente
dell'imprenditoria locale ci
guardavano come degli av-
venturieri, dei pionieri,
sorride Meli". 

“Ma il tempo ha ampia-
mente dimostrato che sia-
mo partiti proprio nel mo-
mento giusto: in questo ti-
po di settore il fattore

tempo ha un'importanza
fondamentale, proprio in
ragione dei cambiamenti
rapidissimi che lo caratte-
rizzano e che ne scandi-
scono i passaggi e gli stadi
evolutivi".

"All'inizio abbiamo cer-
cato di studiare il tipo del-
la clientela che poteva es-
sere interessata ai nostri
servizi e, in tutta sincerità,
a Cremona abbiamo trova-
to un ambiente ancora ar-
retrato, sotto questo punto

di vista. La definizione che
si da di Cremona come di
una "bella addormentata",
non si discosta molto dalla
realtà, quando si parla di
innovazione e tecnologia”. 

“Al contrario, abbiamo
trovato terreno fertile per
il nostro lavoro soprattutto
nella bassa bresciana: que-
sto ci ha consentito di cre-
scere e di amplificare la
gamma dei nostri prodot-
ti".

"Nel 1997, poi, la nostra

società ha subito una
spinta in avanti: abbiamo
infatti proceduto all'indu-
strializzazione del servizio
di Hosting e abbiamo ini-
ziato l'attività di pubblica-
zione dei siti web".

"Nel 1998, poi, siamo
partiti con la pubblicità

sulle riviste specializzate
del settore, per divulgare e
dare maggiore visibilità ai
nostri prodotti".

"Premetto che quello
che facciamo qui interessa
principalmente le aziende:
a dimostrazione di ciò, si
deve registrare il fatto che

non abbiamo clienti priva-
ti".

"Oggi, BNS ha raggiunto
il migliaio di clienti in tut-
to il Paese con un parco di
3.000 siti".

"Nel 1999, quindi, siamo
entrati nel business del
commercio elettronico,
che costituisce oggi una
parte davvero rilevante del
nostro fatturato, insieme
all'attività di Hosting".

"Tra i tanti progetti che
abbiamo portato a compi-
mento la realizzazione del
sito per "CDBOX", un im-
portante cliente di Roma,
che ci ha portato un suc-
cesso davvero considere-
vole". 

"L'acquisizione di que-
sto cliente ha incrementa-
to a dismisura il nostro ca-
rico di lavoro, così che an-
che la nostra struttura ha
subito un necessario arric-
chimento: siamo passati
dalle iniziali 6 persone,
dell'inizio del 2000, ai 21
addetti di oggi".

"Attualmente, ci trovia-
mo in una fase di assesta-
mento e ci siamo stabiliz-
zati su ritmi di crescita più
graduali, dopo l'esplosione
dei primi anni; tuttavia an-
che per l'anno 2001 preve-
diamo di crescere di un al-
tro 25%".

"Stiamo anche cercando
di sviluppare molte colla-
borazioni esterne. 

(a.r.) La gamma di servi-
zi che la Business
Network Service produce è
molto articolata: “Abbiamo
tre linee di Business Ho-
sting” - dichiara il titolare
Mauro Meli.

“La nostra società è
strutturata in due sezioni:
quella nella quale ci tro-
viamo ora ed un altro uffi-
cio sempre nell'area Luc-
chini, qui di fronte, dove
vengono realizzati i siti e
sviluppati i programmi".

"BNS ha una caratteristi-
ca peculiare: noi non
creiamo siti vetrina, bensì
siti operativi, che consen-
tano a chi li utilizza di
trarne le utilità che si

aspetta”. 
“La selezione della no-

stra clientela viene im-
prontata proprio alla luce
di questo punto di parten-
za: dopo l'euforia dei primi
anni, durante la quale tutti
volevano avere un dominio
Internet ed un sito di rap-
presentanza, si è passati
ai giorni nostri: ora la
clientela è decisamente
più matura e se deve inve-
stire in un sito web, desi-
dera che questo non sia
un inutile orpello, come
accaduto nel passato re-
cente". 

"Al contrario, deve esse-
re uno strumento con il
quale si possano sfruttare
tutti i vantaggi che la mo-

derna tecnologia offre, in
termini di tempo, di spazio
(Internet annulla le distan-
ze e la dislocazione geo-
grafica), di visibilità che il
sito permette ed anche nel
campo dell'e-business, an-
cora in una fase iniziale,
qui da noi".

"Il nostro fatturato si di-
vide equamente tra la pri-
ma e la somma della se-
conda e della terza atti-
vità".

"L'hosting sta facendo
registrare una tendenza
nuova: le applicazioni in
affitto; novità si registrano
anche per quel che riguar-
da i siti web e nella forni-
tura di servizi ad essi col-
legati, come la possibilità
di filmare corsi di forma-
zione per le aziende che
vengono successivamente
digitalizzati e messi in re-
te (eventi live)".

"Una novità veramente
epocale è costituita dal
successo che stanno aven-
do i servizi legati alle
informazioni tramite SMS
e la rete cellulare: stiamo
valutando con attenzione
le possibilità che offrirà la
nuova tecnologia dei
GPRS".

"Per quel che riguarda il
nostro servizio di Hosting,
siamo gli unici ad avere un
data center di grandi di-
mensioni".

"Anche il servizio assi-
stenza, che si basa proprio
sulle possibilità offerte da-
gli SMS, è uno dei nostri
fiori all'occhiello: siamo
operativi 24 ore al giorno,
12 in ufficio e per il resto
tramite il cellulare, sette
giorni su sette".

Commercio elettronico:
“Abbiamo raggiunto un ot-
timo livello qualitativo in
questa attività ed il frutto
del nostro lavoro ha rice-

vuto molti riconoscimenti
a livello nazionale, tra cui
quello del Ministero del-
l'Industria, allo SMAU di
Milano".

Le tendenze per il futu-
ro: “L'offerta sta cambian-
do molto rapidamente:
uno dei punti critici di In-
ternet, sia per le aziende,
come per i privati, è sem-
pre stato (ed in massima
parte lo è tuttora) la lenta,
a volte lentissima velocità
di connessione e trasmis-
sione di file medi o medio
grandi".

"Attualmente, la maggior
parte dei privati utilizza
connessioni gratuite ed
analogiche, che hanno una
velocità di trasmissione di
soli 56.000 bit al secondo.
Chi utilizza Internet per
lavoro e le aziende hanno
bisogno di velocità estre-
mamente superiori: così,
prima che si diffonda in

Italia la fibra ottica (che
tra l'altro richiede investi-
menti ingentissimi che
vengono ripianati dopo
molti anni), ora si possono
utilizzare le linee ISDN
che trasmettono a 128.000
bit al secondo e le linee
ADSL, le ultime arrivate,
che trasmettono fino a 2
mega al secondo”. 

“Queste possibilità offer-
te dalla tecnologia, attual-
mente, hanno ancora un
prezzo che non tutti sono
disposti a pagare, ma con-
sentono un notevole mi-
glioramento del servizio".

"Bisogna insomma
aspettare ancora un po' di
tempo perchè tutti possa-
no fruire della velocità di
Internet e sfruttare real-
mente le grandi potenzia-
lità di questo strumento".
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ASSOINDUSTRIALI
Formazione 
per operatori esteri
Proseguono le iniziative
formative rivolte agli
operatori esteri che Ser-
vimpresa - Azienda Spe-
ciale  della Camera di
Commercio, organizza in
collaborazione con Cen-
tro Estero Camere di
Commercio Lombarde e
Associazione Industriali
della Provincia di Cre-
mona. Il prossimo semi-
nario, “I contratti Inter-
nazionali di Subfornitu-
ra Industriale:
Subfornitura, Lavorazio-
ne per conto e altre for-
me di decentramento” si
terrà domani, venerdì 22
giugno dalle ore 9.00 alle
ore 13.00, presso l’Asso-
ciazione Industriali di
Cremona. L’obbiettivo è
quello di analizzare i re-
quisiti che la normativa
impone ai contratti di
subfornitura, con parti-
colare riferimento alle
clausole di tutela per il
subfornitore.
Il programma prevede
l’approfondimento dei
seguenti argomenti: La
subfornitura Industria-
le, componenti ad hoc,
componenti standard,
prodotti completi, servi-
zi. La negoziazione dei
contratti: consigli per la
trattativa con le contro-
parti più forti, accetta-
zione di un ordine, ne-
cessità di un contratto
scritto. Subfornitura e
diritti di esclusiva: tito-
larità del know-how e/o
delle attrezzature, diritti
di esclusiva sul prodotto.
La disciplina del con-
tratto: i termini di con-
segna, i termini di paga-
mento, penali e recupero
del credito. 

“Noi sviluppiamo siti operativi che siano strumenti agili e funzionali ai bisogni delle imprese”

“L’e-business è al centro del nostro lavoro”

Abbiamo raggiunto un
migliaio di clienti e
nel 2001 prevediamo 
di crescere del 25%
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