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Sul tavolo di Bernabè
la prima «grana»
Si chiama Murdoch
Domani dal cda Telecom via libera all’intesa
Varie ipotesi: cedere Stream o smembrarla?
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GILDO CAMPESATO

ROMA Pienipoterinella gestione
e una bella sforbiciata sul nodo
gordiano della tv digitale: per il
neo-amministratore delegato di
Telecom Italia, Franco Bernabè,
saràunbattesimodifuoco.Doma-
ni si riunisce il consiglio di ammi-
nistrazione, il primo al quale par-
teciperà dopo la suanomina. Non
cisaràmoltotempopersalutieau-
guri di rito.Bernabèspiegheràche
intende governare la società tele-
fonica con la stessa filosofia e la
medesima determinazione che lo
hannocontraddistintoinEni.Ov-
vero, tutti i principali business de-
vono fare capo a lui, senza l’inter-
mediazione dei direttori generali.
È l’ultimo colpo al metodo “colle-
giale”di corporategovernance in-
staurato dal suo predecessore,
Gian Mario Rossignolo. Per il mo-
mento, comunque, sparirà solo la

direzione della comunicazione,
affidata appena un paio di setti-
manefaaSilvioSircana,giàdimis-
sionario. Gli altri direttori genera-
li, Francesco De Leo, Fulvio Conti
eMassimoSarmiresterannoinfat-
ti al loro posto. Anchese con dele-
ghe ridimensionate. Il nuovo am-
ministratore ha preteso che i re-
sponsabili delle varie società ope-
rative facciano capo direttamente
a lui, senza alcun filtro interme-
dio. In particolare, i capi di
Stream, Tim, Stet International,
Finsiel e Meie riferiranno a lui e
non più al direttore generale inca-
ricato. Lo stesso faranno anche i
responsabili di due società candi-
date alla dismissione come Italtel
eSirti.

Novità in vista anche sui com-
portamenti aziendali. Bernabè
vuole faredelsuostileriservatoun
dogma per tutti. In particolare, ha
raccomandato al top manage-
ment di evitare contatti ed ester-

nazioniconigiornalistieditaglia-
re i legami col mondo della politi-
ca («meno entra qui dentro, me-
glio è»): sarà lui a intrattenere i
rapporticheservono.

Se Bernabè non avrà problemia
farsi assegnare i
poteri chechie-
de, ben più at-
tenzione sarà
rivolta dal con-
siglio di ammi-
nistrazione al
problema della
tv digitale. Do-
po aver accu-
mulato centi-
naia di miliardi
di perdite per
lanciare il nuo-

vo business, Telecom si trova nel-
l’obbligo di una svolta: o decidere
di andare avanti buttandoci altri
soldi,ovenderetuttoetantisaluti.

Bernabè è stretto fra più esigen-
ze. Innanzitutto la “bomba Mur-

doch” che con l’offerta da 4.500
miliardi sui diritti del calcio ha
sconvolto lecartefacendobalena-
re a Stream la possibilità di un ri-
lancio altrimenti alquanto pere-
grina.Vièpoi l’esigenzadidecide-
re in fretta: un po’ perché non si
può perdere soldi all’infinito sen-
za prospettive, un po’ perché en-
tro poche settimane laLega lance-
rà l’asta suidiritti del calciocripta-
to 1999-2004. Ultimo problema,
but not least, la diffidenza con cui
il mondo politico si è rassegnato
alla calata diMurdochin Italiama
noncertoalsuopredominio.

Se guardasse soltanto ai conti,
Bernabè cederebbe Stream a Mur-
doch e Tf1 probabilmente senza
pensarcitroppoemagarianchefa-
cendosela pagare bene. Ma, pur
essendo una delle ipotesi su cui si
discuteràdomani, rischiadiessere
una via gravida di conseguenze
politiche difficilmente sostenibi-
li. Anche la possibilità di mante-

nere una quota di minoranza in
Stream ha i suoi inconvenienti:
perché continuare a mettere mi-
liardisumiliardisuunbusinessin-
certo senza averne nemmeno il
controllo? Un problema che po-
trebbe essere risolto lasciando a
Stream il controllo sulla piattafor-
ma e sulla sua gestione a partire
dalla fatturazione ai clienti, la-
sciandoavariesocietàoperativela
gestione dei singoli business con
alleanze a struttura azionaria va-
riabile (quella del calcio, ad esem-
pio, a maggioranza Murdoch). In
ogni caso, i giochi sono ancora
aperti. Domani il cda di Telecom
dovrebbe dare il via libera alla fir-
ma di un “mou”, un semplice me-
morandum of undestranding.Un
impegno generico, insomma, che
apre il proseguo del confronto tra
Telecom e Murdoch, lasciando
però impregiudicato il vivo delle
questioni,apartiredastrutturaso-
cietariaeorganidicomando.

Vita: «Garantire i consumatori
Niente guerre sulle parabole»

■ GESTIONE
MODELLO ENI
L’amministratore
delegato
otterrà pieni poteri
Supervisione
diretta anche su
Sirti e Italtel

ROMA «Nessundirigismo, ma proprio ladifesadella concorrenzaedeldirit-
todeiconsumatoriadunapluralitàdiscelterichiedealcunipaletti:unlimite
antitrustdel30%suidirittidelcalcio;undecoderaperto;unaomogeneità
orbitale»:VincenzoVita,sottosegretarioallaComunicazione, indicailqua-
drodiriferimentogiuridicoper latrattativaMurdoch-Telecom.Impediread
unsolosoggettodicomprarsi tutto ilpalloneèessenzialeperdareossigeno
apiùoperatori.Garantireaiconsumatorichenondovrannocomprarenuovi
decoderpassandodaunprovideradunaltroservefavorire lamobilitàdel
mercato.TantopiùcheMurdochpotrebbeesseretentatodi imporreaTele-
comilsuosistemadicriptaggioBskyBinaggiuntaaisistemiSeca(Telepiù)
edIrdeto(Stream).Quantoalla“omogeneitàorbitale”,appareessenziale
vistocheilsistemasatellitareitalianoènatoesièsviluppatoattornoaisatel-
litidiEutelsat(dicuiTelecomèilsecondoazionista).MandareStreamsui
trasponderdiAstra(comeavrebbechiestoMurdochchehacapacitàinuti-
lizzatasuqueisatelliti)complicherebbelecosepericonsumatoriche,cam-
biandofornitore,dovrebberocambiareanchel’orientamentodell’antenna.
SenzaconsiderarecheTelecomhaaffittato7traspondersuEutelsatedil
passaggioallaconcorrenzarischiadicostarlequasi200miliardi inpenale.

G.C.

Telefono, il futuro è nello sconto
La concorrenza abbatte le tariffe, soprattutto per le imprese

●■I NUOVI ARRIVATI

«Il telefono
non ti succhia
più il sangue»,
questo
lo slogan
della Tiscali,
la società
sarda di tele-
comunicazioni
L’aggressività
delle campagne
pubblicitarie
delle
compagnie
nuove
arrivate
si accompagna
all’aggressività
della politica
tariffaria

GIOVANNI ROSSI

ROMA Potranno scendere ancora
le tariffe telefoniche nel nostro
Paese? La privatizzazione del set-
tore, lafinedel ruolomonopolista
di Telecom fa pensare che tutto
ciòpossaaccadere,eancheintem-
pi non molto lunghi. Come ricor-
da Riccardo Ruggiero, numero
uno di Infostrada, il gestore priva-
to che fa capo al Gruppo Olivetti,
«le tariffe per l’interconnessione
con la rete Telecom Italia stanno
scendendo. E tenderanno ad alli-
nearsi con quelle europee. Quin-
di, c’è ancora spazio per risparmi
ulteriori». Effetto di una concor-
renza - è l’opinione dell’ammini-
stratore delegato di Infostrada,
consorella di Omnitel - «che va a
vantaggio anche della Telecom:
l’interconnessione è una fonte di
ricavi per l’ex-monopolista» il cui
problema principale sarebbe un
recuperodiefficienza.

Se ci si pone dal punto di vista
dell’utente, e della bolletta, il pro-
blema è proprio questo: quanto
tempo passerà prima che il colos-
so telefonico italiano reagisca sul
piano della competitività dell’of-
ferta e delle tariffe? Oggi Telecom
si trova a dover fronteggiare ben
undici concorrenti: Albacom, ap-
punto Infostrada, Wind, Colt,
Worldcom,Tiscali,RisComItalia,
Unisource Carriers, Skipper, Tele-
globeItaliaeGlobalOne.Uncom-
plesso di sigle e di tariffari assai ar-
ticolati e per la verità anche di dif-
ficile lettura, già oggi in condizio-
ne di creare qualche problema al

consumatore che voglia saperne
di più e scegliere con cognizione
di causa tra le offerte modulate
sulle varie necessità, reali o pre-
sunte che siano. Attualmente, tre
minuti di interurbana nell’ora di
punta - come dimostra la tabella
qui pubblicata - costa 1.372 lire
con la Telecom, 1.158 con Info-
strada (Pronto 1055), 1.050 con
Infostrada(Linea1055,cheèilser-
vizio studiato appositamente per
lepiccoleaziende),893lireconTi-
scali,mentreper la telefoniacellu-
lare si balza alle 7.260 lire con Tim
e alle 7.200 con Omnitel. Inoltre,
tre minuti di telefonata verso un
cellulare con tariffa «family» -
sempre prendendo a base il cosi-
detto orario di punta - arriva per
l’utente Telecom a costare 5.639
lire, per quello Infostrada 3.852 e
perchiutilizzaTiscali3.600.

Sono anche queste cifre, ed il
confronto tra esse, a spiegare (as-
sieme ad insistenti ed azzeccate
campagne pubblicitarie) la ragio-
ne per la quale, ad esempio, il rit-
modicrescitadiInfostradaèdicir-
ca cinquemila nuovi abbonati al
giorno per un totale che ha, ora-
mai, raggiunto i trecentomila “re-
sidenziali” e le quarantottomila
aziende.

L’offerta è talmenteampia, spe-
cieper latelefoniachesiripromet-
tedirispondereadesigenze,inpri-
mo luogo, di risparmio aziendale,
che si è giunti a livelli di sconto
sulle telefonate internazionali ed
interurbane che arrivano perfino
apuntedelcinquantapercentori-
spetto alle tariffe praticate - non si
sa ancora per quanto - dalla Tele-

com. Oltretutto, la novità dei ge-
stori privati è il superamento del
canone o dell’abbonamento, at-
traverso il semplice addebito del
valore corrispondente all’entità
delletelefonateeffettuate.Inpiùil

metodo dipagamento (èpossibile
anche l’utilizzo delle carte di cre-
dito) appare accattivante rispetto
alle prassi burocratiche che per
lungo tempo hanno caratterizza-
toilgestore“monopolista”.

Inrealtà,però, èbenesaperlo, la
convenienza dei gestori “alterna-
tivi”aTelecomapparelegatamol-
toal tipodiclientela,di telefonata
(nel senso del mezzo utilizzato,
fisso o mobile) ed alla durata delle
conversazione.

ÈunterrenosulqualeancheTe-
lecom, però, comincia ad offrire
diversificazioni consistenti a se-
conda del cliente, personalizzan-
do significativamente e sempre di
più le proprie offerte. Basti pensa-
re all’ultimo nato in casa Telecom
quanto ad offerte differenziate:
l’hannochiamataFormulatre.At-
traverso di essa vengono offerti
scontidelquindicipercentosutre
numeri di telefoni urbani ed inte-
rurbani. Può sembrare poca cosa,
ma non lo è se sono veri i dati for-
niti dagli esperti in materia e se-
condo i quali il settanta per cento
delle telefonate interurbane fatte
dallefamiglie italianesonodirette
sempreaisolititrenumeri.

Chequalcosa si muova -verso il
basso -nelcampodelle tariffe tele-
foniche lo dimostra inoltre il fatto
che Telecom - incalzata, soprat-
tutto, dalle offerte di Albacom, Ti-
scali e Infostrada nei confronti
delleaziende-aumenteràgliscon-
ti, entro la fine dell’anno, proprio
alle aziende, un evidente settore
di grande interesse visto il sempre
più ampio sviluppo dei rapporti
telefonicitraleimprese.

Insomma, tutto fa ritenere che
il trend “ribassista” durerà ancora
perunpo’,anziprobabilmentesu-
birà una ulteriore accellerata. Ad
approfittarne però saranno so-
prattuttoleimprese.

Albacom, gli antesignani
■ Albacomoperadal1995nelmercatodellatelefoniafissa.Natadaunac-

cordostrategicotraBritishTelecommunicationseBnl,Albacomhasuc-
cessivamentevistocrescereilnumerodeipropriazionistiprimaconl’ar-
rivodiMediasetnelmaggio1996,epoidiEni,nel‘98.Albacomoffre
servizidifoniaperleaziendesul100%delterritorionazionaleepossiede
egestisceunacapillarereteditrasmissionedati,direttamentecollegata
alnetworkmondialeConcert,dicuièildistributorenazionale.

Infostrada, la prima alternativa
■

Nelloscorsosettembre,Infostradahadebuttatocome
compagniatelefonicaalternativaallaTelecomanche
perlaclientelaprivata(inprecedenzailservizioerari-
voltoalleimprese)rendendodifattoconcretalafinedel
monopoliodellatelefoniafissa.Haunaccordoconle
FerroviedelloStatoperrealizzareneiprossimianni
un’infrastrutturadireteinfibraotticasullaretedelleFer-
rovie.Infostradaèattualmentecontrollataal100%da
OliMan,societàmistachedalfebbraio1999vedràla
partecipazioneMannesmannal49.9%equellaOlivetti
(nellafoto, l’a.d.RobertoColaninno)al50.1%.

Tiscali, l’outsider sardo
■ Tiscalinascedall’iniziativadiungruppoimprenditorialesardogiàattivoal-

l’esteronelsettoredelletelecomunicazioni.Grazieallaconnessioneconla
reteTelecomItaliaTiscalièingradodiraggiungereatariffescontatequal-
siasiutentenazionale.E,grazieadunaccordoconimaggioricarriermon-
diali,TiscaliVoceraggiungegiàoggiqualsiasitelefonoalmondoconunri-
sparmioche-secondoquantoassicural’azienda-puòraggiungereil60%
sulletariffeinvigore.Tiscali inoltreoffreconsulenzeeserviziperlacomuni-
cazioneaziendale.Lasocietàsièrecentementerafforzataconl’ingressodi
unnuovosocio:ascommetteresull’impresacagliaritanaèlaKiwi,lasocie-
tàdiinvestimentopromossadaElserinoPioleOliverNovick,chehaparte-
cipatoaunaumentodicapitaledellaTiscalieneèdiventataazionistaperil
10%,affiancandoil fondatore,RenatoSoru.Prossimoobiettivo,laBorsa.

Wind, la sfida integrata
■

WindècostituitadaEnel(51%,nellafoto:ChiccoTe-
sta)DeutscheTelekomeFranceTelecom(49%detenu-
toallapari).Haottenutolelicenzeperlatelefoniafissae
mobile,eineffetti l’intenzioneèquelladioffriresiaidue
servizi inmodointegrato.Stainfattiprogettandoservi-
zi integrati ingradodioffrire,attraversopiattaforme
tecnologichecomuninuoviserviziecostiminori.Nello
sviluppodeiserviziedellareteWindèsupportatada
DeutscheTelekomeFranceTelecom.

IL CASO

Equant, come diventare miliardari affittando le linee
ROMA «Il tagliodelletariffediin-
terconnessione?Unaopportuni-
tà in più per rompere con le logi-
chedimonopolio»:chiparlacosì
è Mauro Dezi, regional manager
per Italia, Malta e Grecia di
Equant. Ilbusinessdella societàè
affittare linee telefoniche dai ge-
stori nazionali e riaffittarle ai
propri clienti a prezzi più bassi e
prestazioni qualitative migliori
di quelle proposte dagli ex mo-
nopoli. Affacciatasi appena 18
mesi fa in Italia,Equanthagiàun
fatturato complessivo di un cen-
tinaio di miliardi, due uffici ope-
rativi a Roma e Milano, circa 100
dipendenti ed una sede tecnica a

Pomezia. Il suo nome è ancora
sconosciuto ai più, ma tra i suoi
clienti italiani (più di 50) Equant
vanta nomi come Eni («Riuscia-
mo a fornirgli collegamenti tele-
fonici là dove non arriva nessu-
no»), Inps (per le comunicazioni
internazionali), Fao, Dalmine.
«Ma questo è solo l’inizio. Con-
tiamosuuntrenddicrescitamol-
to forte - spiega ancora Dezi - Un
nostrotargetinteressantesonole
medie aziende italiane, soprat-
tutto quelle più proiettate all’e-
stero conuffici inareecomel’Eu-
ropa dell’Est, il Medio Oriente, il
Sudamerica. Possiamo offrire lo-
ro un servizio di telecomunica-

zioni completo: dalla trasmissio-
nedatiallafonia».

Quartier generale negli Stati
Uniti, ad Atlanta, Equant opera
soltanto da tre anni a livello in-
ternazionale (è una filiazione di
Sita, una società che fornisce ser-
vizi a quasi tutte le compagnie
aeree del mondo), ma si è già af-
fermata come l’operatore con la
rete di tlc più estesa al mondo: è
presentein220paesi, ildoppiodi
nomi come Ibm Global Network
oCompuServe.Circail50%delle
azioni sono in mano a 606 com-
pagnie aeree (tra cui Alitalia), un
25% a Morgan Stanley che sin
dall’inizio ha creduto nell’affare

ed un buon 10% ai dipendenti.
Quotata alle Borse di New York e
Parigi, capitalizza già oltre10mi-
liardi di dollari (18.000 miliardi
di lire). «Il giro d’affari globale
raddoppia ogni sei mesi. La no-
stra forza è di offrire ai clienti ser-
vizi completi, chiavi in mano ri-
solvendo per loro il problema
delle comunicazioni a lunga di-
stanza ma anche dell’organizza-
zione d’ufficio a prezzi competi-
tivi ed elevati standard di quali-
tà», afferma Howard Ford, presi-
dente di Equant per Europa, Me-
dioOrienteedAfrica.

LasocietàdiAtlantasiappresta
a lanciare, prima al mondo, un

nuovo prodotto messo a punto
conCiscoSystems:èuntermina-
le di tlc capace di fornire su un’u-
nica rete sia il servizio dati che
quello voce con standard di qua-
lità particolarmente elevati. «È
una sfida al vecchiomondodelle
compagnie telefoniche - spiega
Ford - Non si pagherà più a con-
sumo, ma solo l’affitto del circui-
to: per quanto tempo si parla,
non avrà nessuna importanza».
E i prezzi? «Il 50% meno cari che
con le compagnie telefoniche
tradizionalimaconpuntesinoal
70%». Tariffe di interconnessio-
nepermettendo.

G.C.


