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SEAT 1A FORZA DELIPINFORMAZIONE
e aziende consumano

1} decennio che si & appena
concluso € stato caratteriz-
zaty dal progressivo affer-
mansi della «societa dell'in-
formazione», Per produrre di
piti ¢ meglio I'industria ha
consumato dati, ricerche e
milioni di informazioni; il
commercio ha affinato tec-
niche di vendita sempre pi
puiitali; 1 servizi si sono in-
camininati sulla strada di
una maggiore efficienza.
Cresceva la ssocieta dell'in-
foriazione» e Seat ha pro-
gressivamente  diversificato
la sta attivitd. Seat, fondata
nel 1925 come Societa Elen-
chi Ufficiali degli Abbonati
alTe-lefono p.a, @ dal giugno
i~7 una Divisione operati-
va della Stet, Finanziaria
de i i per le telecomunica-
i i altivita della Seat si
ricondurre a tre aree:
21 e Pubblicita; Servizi

«eatici; Servizi per il mar-
xetiig e Direct Marketing.
Ma vediamo in concreto di
¢l cosa stiamo parlando.

1Y pit di 60 anni la Seat
opera nel settore dell'infor-
mxzione. Un lungo cammi-
no segnato da immagini e
da marchi che da soli po-
trebbero raccontare la storia
le italiana. Sfogliare
l¢ primie Pagine gialle e gli
elenchi telefonici di 30 anni
fa & come ripercormrere le
tappe dell'evoluzione del
costume e della comunica-
zione. 1 prodotti editoriali
della Seat sono una presen-
za costante in casa e in uffi-
cio, ovunque c'¢ un telefo-
no. Le Pagine gialle, gli Elen-
chi telefonici, Tuttocitta, gli
Annuari sono diventati ami-
ci preziosi in casa e collabo-
ratori efficienti sul lavoro.
Quest'esperienza specifica,
amricchita dall’adozione del-
le pid avanzate tecnologie,
ha consentito a Seat di ac-
quisire posizioni di prestigio
anche a livello internaziona-
le con iniziative editoriali in
vari paesi. Inoltre Seat cura
la raccolta di pubblicita per
Annuari e riviste specializza-
te di altre case editrici: Edi-
toriale Giorgio Mondadori,
Frep (Gruppo Editoriale
Fabbri/Rizzoli), Lea (Editri-
ce Dell’Automobile), Socie-
ta Autostrade, Diner's Club,
Gutenberg 2000, Touring
Club ltaliano, Sispr, Marsilio
Editori. - .

Su questo settore si indi-
rizza la Sidac (Societa ltalia-
na Diffusione Automatizzata
di Informazioni culturali e
tecniche p.a.) che progetta,
realizza e commercializza

LY

pitl informazione che energia

sistemi basati su memorie

ottiche (Videodischi e Cd-
Rom) perl'archiviazione e il
reperimento di informazioni
multimediali (immagini, te-
sti, dati, grafica e suoni) con
modalita interattiva. Questa
societd, inoltre, opera nel
campo dell’'editoria elettro-
nica, della comunicazione
al mercato e banche imma-
gini, supporto alla formazio-
ne e all'addestramento, do-
cumentazione tecnica, cata-
loghi di prodotti, progetti
speciali.

Anche ['llite (Industria Li-
braria Tipografica Editrice
s.p.a.) é una delle principali
aziende a livello europeo
nel campo della stampa,
realizza pubblicazioni ad al-
ta tiratura e foliazione im-
piegando le tecnologie pid
avanzate. It ciclo di produ-
zione & completo e com-
prende fotocomposizione,
trattamento delle immagini,
preparazione delle matrici
stampa (tipografica, offset,
rotocalco) e confezione.
L'lite si awale di modemi
impianti: per quanto riguar-
da, in particolare, la stampa
rotocalco, il campo macchi-
ne conta di sette rotative Ce-
nutti tra cui le recentissime

308. L'lite produce: periodi-
ci, cataloghi, stampa d’arte,
elenchi telefonici e annuari,
moduli autoimbustanti.

Ma non ci si limita solo a
questo la Seat & all'avan-
guardia anche in servizi tele-
matici. Dal primo collega-
mento sperimentale alla re-
te telematica di servizi e
banche dati, F'ultimo decen-
nio & proprio volato. Oggi
migliaia di operatori econo-
mici utilizzano quotidiana-
mente le informazioni con-
tenute in banche dati spe-
cializzate. Si coflegano at-
traverso la linea telefonica,
cercano fomitori e prodotti,
richiedono dati e notizie
particolari. Con la telemati-
ca & pid facile gestire qua-

- lunque attivitd produttiva e

professionale. Le possibilita
sono infinite e le informa-
zioni sempre aggion? e
disponibili. Seat ha cOmin-
ciato proprio 10 anni fa con
le prime banche dati e poi
ha progressivamente am-

pliato Fofferta di servizi tele-

matici informativi e transa-
zionali, on-line & on-disc, al
ritmo di un mercato in conti-
nua evoluzione. La Seat-Di-
visione Stet & presente nel
mercato dei servizi telemati-

ci con le Pagine Gialle Elet-
troniche e con altri prodotti
realizzati sia direttamente,

" sia mediante accordi con

societa controllate e non.
Come dicevamo all'inizio

il Terzo settore di attivitd
della Seat @ nei servizi peril.

marketing e per il direct

marketing. Il mercato, infat-

ti, & un codice da studiare e
da interpretare. Oggi, in par-
ticolare, I'evoluzione & con-
tinua: cambiano gustj, stili di
vita e servizi hanno bisgono
di orientamenti e strumenti
nuovi per raggiungere il
sueccesso. Per rispondere a
queste esigenze, Seat ha
creato una gamma comple-
ta di servizi innovativi utili
per conoscere ed analizzare
dettagliatamente il mercato

e per comunicare con il pro-

prio target. Seat opera nel
campo del marketing e del
direct marketing attraverso il
marchio Seat Direct ed il
marchio Sarin. Seat Direct si
rivolge all'ampio mercato
delle piccole e medie azien-
de, quell'insieme di opera-

" tori economici che, anche

con la propria presenza sul-
le Pagine Gialle e sugli altri
mezzi Seat, dimostra di es-
sere sensibile ai problemi di

comunicazione e di promo-
zione della propria attivita.
Sarin & il marchio dei servizi

di Direct Marketing «fatti su
misura» per grandi operatori
economici che utilizzano il
direct marketing in un piano
di comunicazione integrata,
attribuendo ad esso una va-
lenza strategica. Infine & il

caso di parlare della Seritel

Spa Sarin Telematica Quen-
wa € una societa costituita
da Stet, la finanziaria Iri per
le telecomunicazioni, con il
preciso obiettivo di dare av-

vio al processo di riunifica-

zione delle attivita telemati-
che del gruppo, razionaliz-
zando gli interventi su speci-
fiche aree strategiche di bu-
siness. :

Polo di confluenza e di
continuita delle significative
esperienze maturate e con-
solidate da un settore della
Seat Divisione Stet e dalle
Sarin e Televas, Saritel si
colloca in posizione di rilie-
vo nel quadro telematico
italiano per le attivita di pro-
gettazione e realizzazione,
per conto proprio e dei terzi
committenti, di sistemni-ser-_
vizi telematici mfonnatM
transazionali od applicativi
a valure aggiunjgy, Vera ©
propna struttura:@fingegne-
ria di sistemi, oltre all’attivita
progettuale e realizzativa,
Saritel gestisce I'erogazione
su reti di trasmissione dati di
servizi on-line, sia rivolti al

" grande pubblico che a mer-

cati verticali professionali.
Aftal fine la societ ha svi-

luppato un sistema di acco-

glienza proprietario - che
consente, con modalita
unifcate, di accedere ad ar-
chivi e servizi di terzi, anche
residenti su elaboratori geo-
graficamente remoti, inte-
grandoli nel propno snstema
distributivo.

Per tale sistema Santel si
awale di unitd di elabora-
zione di varie capacita dislo-
cate al Centro a Nord Italia,

direttamente  raggiungibili

da tutte le localit italiane,
attraverso oltre 40 punti di
accesso alla propria rete
specializzata e altre reti in-
terconnesse. -

Dotata di una propria or-
ganizzazione di vendita— 19
uffici commerciali — a co-
pertura del temitorio nazio-
nale, incaricati anche del-
I'assistenza clienti, Saritel &,
per know-how tecnologico,
dotazioni tecniche e struttu-
ra, una realtd telematica
completa e forse unica tra
quelle operanti oggi in ltalia.

Ca e e s s sy

Guti.amente, Tranu
* effcttuato | maggiorn in-

vestimenti - di - risorse

umane ¢ finanziarie
nell'informatica. Con quali risultati?
E con quali obiettivi per il prossimo
futuro? Ne parli::mio con Fingegner
Maurizio Sarroceo, amministratore
delegato di Sibi, azienda del grup-
po Finsiel speciaizzzata nella pro-
duzione di sufivaic applicativi nel
settore credito.

E possibile detincare in un qua-

dro sintetico i mutamenti indotti

nellorganizzazione  bancaria
- dall'introduzione de! computer?
L'adozione da pare delle aziende
di credito di sistein operativi infor-
matici a livello pressoché generaliz-
zato risale all'inizio degli anni "70.
In una prima fase Vintroduzione
dell'informatica ha riguardato es-
senzialmente ii processo di auto-
mazione del: procedure ammini-
strative.

Obiettivo dell oziende bancarie
era quello di fare ie stesse cose di
prima, perd in minor tempo, con
minor impieg «: risorse umane,

o

. con minor gargine di errore. Si &

trattato dunque di mnovazione pre-
valentemente d prucesso e non di

) prodotto.

Come si ceratterizza invece la fa-
se attuale?
Si caralterizza < omic una fase in ve-

*. loce evoluzione 1 cui un corretto

utilizzo delle potenzialita insite nel-
'adozione di 1101 processi infor-
matizzati puo costituire per la sin-
gola banca un decisivo fattore com- -
petitivo a livello di sistema.

Pué farci degli esempi concretial

. fine di comprendere meglio que-
st’ultimo concetto?

Direi che attualmente la competiti-

vita di una banca ~ e per competiti-

vita intendo un mix d! capacita red-

ditnale di razt tha

e di offerta i se concomenziali
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- si gioca essenzialmente su tre ter-
reni: quello interbancario in cui l'in-
novazione informatica, consenten-
do la partecipazione al nuovo siste-
ma dei pagamenti, investe sia la ca-
pacita reddituale della banca (basti
pensare agli effetti sulla gestione di
tesoreria) (minor giomi-valuta sul
versamento di assegni); quello
esterno relativo ai servizi alla clien-

- tela (Pos, moneta elettronica, ho-

me banking) ma anche alla possi-

bilita di sfruttare Pinformatica per il
marketing; quello interno, relativo
soprattutto al controllo di ges'ione,
in grado di far fronte allesigenza
sempre maggiore che il banchiere
avverte di poter disporre di dati aut-
matici di sintesi per il controllo del-
labanca.
Dai dati relativi all'ultimo bilan-
cio di gruppo la Finsiel si colloca
come leader in questo segmento
di mercato; come avete raggiun-

10 questa posizione e come pen-

sate di mantenerfa?
La posizione & stata acquistata, a
mio awiso, grazie alla capacita che
abbiamo avuto di saper sfruttare
correttamente le opportunita che il
mercato ci ha offerto in questi anni.
Con ogni probabilita il segreto del
successo risiede nell'elasticita con
cui abbiamo saputo rispondere alla
domanda, elasticita che ci ha con-
sentito di «personalizzare» molto i

= Ed ora Maitel

“volada

lebona a Mosca

. >a ftattel (Gmppo Iri-
Stet), il 4 giugno 1991

ha acquisito una parte- *

* cipazione nel capitale -

. della Sistel, societa ma-
— nifatturiera di telecomu- |
nicazioni portoghese con forte pre-
senza sul mercato nazionale, raffor-
zando cosl la sua strategia di
espansione verso i mercati esteri,
che la vedono gia protagonista di
accordi per importanti commesse
acquisite nel "90 in Albania, Argen-

fonici pubbhcn e del cucum stam-

pali. -
Con I'accordo sottoscritlo a Mila-
no all'inizio di giugno alla presenza

. dellamministratore delegato della

ltaltel, Salvatore Randi, e di rappre-
sentanti della holding di controllo

" della Sistel, la Centrel-Cestao e

Comparticipacoes, Sa, Yazienda
italiana ha acquisito circa il 20 per

tina, Colombia, Cina, Nigeria, Polo- -

nia e Jugoslavia. Con circa 50 mi-
liardi di fatturato previsto peril 1991
e 450 dipendenti. 1a Sistel fa parte
del gruppo Centrel, il maggiore
gruppo portoghese di telecomuni-
cazioni ed elettronica ed & quotata
allaBorsa di Lisbona. La societa ne-
gli ultimi anni si & specializzata es-
senzialmente nei settori della tra-
smissione di voce e dali, dei sistemi

radio, del'automazione e del con- *

trollo industriale, dei terminali tele-

cento del pacchetto azionario della
societ2 portoghese. In atcordo con
le due societa coinvolte nell'intesa,
il Gruppo finanziario Espirito Santo
ha a sua volta acquisito una quota
dicirca il 5 percento della Sistel.

Ma cosa comportera questo ac-
cordo in termini pratici?

+La sfida tecnologica e di merca-
to nelle telecomunicazioni - spiega
Salvatore Randi - sara giocata negli
anni 30 supratiutto in campo inter-
nazionale. Proprio per questo la
Italtel sta lavorando per consolidare
la propria presenza sui mercati
esteri. Acquisiamo quote significati-

. ve in societa ad alta specializzazio-

ne come la Sistel, sia attraverso la
costituzione di joint-venture di ca-

‘ rattere produttvo € commerciale,

sia sviluppando le sue altivitd di

. vendita, che la vedono gi& presente
su oltre 40 mercati in tutto il mon-

dor. L'accordo sottoscritto prevede

- il trasferimento di know how e tec- -

nologie da parte della [taltel alla Si-

dossier

_husiness
via cavo

stel, ﬁnahzzato allQ svnluppo di un

catalogo comunc che awa netla 5i-

" nea di prodotti di trasmissione il

. suo punto di forza. L'obiettivo di
entrambe le societa & di ampliare in
misura significativa la propria pre-
senza sui mercati internazionali ed
europei in particolare. -

Sul fronte dell'attivita internazio-
nale la ltaltel pud vantare gia da di-
versi anni imporfanti intese. IL. 20
novembre deilo $¢orso anno la so-
cieta del gruppo Iri-Stet ha siglato,
in Unione Sovietica, uno dei pia im-
portanti accordi industniali nelle te-
lecomunicazioni: la joint-venture
con la principale azienda manifat-
turiera sovietica del settore, Krasna-
ja Zarja, per dare yita a Telezaria.
La notizia piu Teceie su Telezaria.

societd con sede a Leningrado, con -
un fattwrato complessivo di 3.500 -

miliardi di lire prexisto nell'arco di
un ventennio. risale al 3 luglio scor-
so, quando si & riunito, a Milano, il
primo consiglio di amministrazione

hasln proiaain o §inos

Non e un caso se k soueta d(
gruppo che operano nef settore de
credito stane oltre quindici ed a tut
te la Finsiel, con quote di maggio
ranza o di minoranza, partecipa as
sieme ad uno o pia istituti di cre
dito.
Quindi vn rolo di fomitore.
che coinvolge il «clientes nell:
stessa fase di elaborazione del
prodotto; & questa la strada an
che perl'immediato future?
Si, anche se le novita piu significati

. ve sul piano strategico mi sembra-

no altre due: innanzitutto la scelta
di investire maggiori risorse nel set-
tore credito-assicurazioni, in secon-
do luogo la decistone di coordinare
a livelio verticale I'attivita di tutte le
societa che operano nel comparto.
Con quali'obiettivi?
In primo luogo quello di abotire di-
seconomie, in secondo luogo quel-
lo di aumentare le potenzialita di
struttura  riuscendo a  realizzare
un'offerta di gruppo. L'obiettivo ¢
quello di realizzare una struttura
che possa assohere al ruolo di
«main contractor» sfruttando la pos-
sibilita di offrire i prodotti in listino
di ogni singola societa del gruppo.
Dal custom software destinato alla
singola banca e legato ad un inter-
vento di consulenza organizzativa
al sistema integrato complessivo da
progettare per consorzi di piccole
aziende dicredito.
E dunque un progetto di organiz-
zazione per segmenti veticali:
forse pii facile a dirsi che a rea-
lizzarsi

Indubbiamente esistono varie diffi-
colta — anche se questa ipotesia &
stata confortata dal giudizio positi-
vo della McKinsley. una delle prin-
cipali societa di consulenza orga-
nizzativa a livello mondiale -~ ma, a
mio awiso, non si deve pretendere

coraasis ¢ fantania »hhmrhs An i
corags 32 13 SCaals Gaga

altn e questa nuova esperienza val
ia pena di essere vissuta.

e sono state fimmate le commesse
per la nucva tabbica di telecomu-
nicazioni in Unione Sovietica.
Telezaria, & controllata al 60 per
cento da Krasnaja Zarja e al 40 per
cento dalla ftaltel. Produrra e com-
mercializzera centrali di commuta-
zione numerica della Linea UT de-
stinate al mercato sovietico per una
quota dell'85 per cento. Ii restante
15 per cento sara commercializzato
sui mercati internazionali. La pro-
duzione annua sara di un milione e
mezzo di linee Ut, pari a circa it 60
per cento di quelle prodotte an-
nualmente in ltalia. L'entrata a regi-
me degli impianti sovielici portera
quasi al raddoppio della capacita
produttiva complessiva della linea
UL, che passera da oltre 2 milioni a
quasi 4 milioni di linee ali'anno.
Nell'ambito della joint-venture la
sociela spvietica Krasnaja Zarja for-
nira le insfrastrutture e parte dei si-
sterni produttivi mentre la Haitel
contribuira con know how e mac-
chinari assicurando la formazione

. professionale dei tecnici locali e

I'assistenza tecnica per i processi
produttivi.

1 dirigenti della [taltel sottolinea-
no come questa intesa rappresenti
un importante contributo per la
realizzazione del piano di espan-
sione della rete sovietica di teleco-
municazioni. L'obiettivo & di rag-
giungere, negli anni duemila. i cen-
to milioni di linee telefoniche insta!-
fate. In questo modo sara possibile
la crescita dell'utenza telefonica se-
condo i livelli dei paesi enropei pin

__avanzati.
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