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Cubecom mira
al clienti business

’ acquisizione del
marchio Galacti-
ca, avviata poco
dopo ’accordo
con Marconi, & un altro passo
verso P’obiettivo di Cubecom
(www.cubecom.it): divenire il
quarto carrier italiano, dopo
Telecom Italia, Wind/Infostra-
da e Albacom, nella fornitura
di servizi di telecomunicazioni
alle grandi aziende. L’ operazio-
ne punta a incamerare il ramo
dello storico service provider e
alla guida della nuova societd
¢ stato chiamato Lorenzo Pode-
sta, fondatore di Galactica.
«L’acquisizione & un impor-
tante tassello nella politica
commerciale di Cubecom —
spiega Michele Zunino, ammi-
nistratore delegato della socie-
ta —. Grazie a un’offerta oriz-
zontale pacchettizzata, veicola-
ta sul mercato attraverso terze
parti, potremmo essere in gra-
do di coprire in modo pit inci-
sivo tutti quei segmenti di mer-
cato che non riusciamo a segui-

re direttamente». La nuova re-
altd si rivolgera alle Pmi, al
mercato Soho ¢ all’utenza resi-
denziale con un’offerta che
comprendera accesso a Inter-
net di alta qualita e i relativi
servizi complementari.
L’accordo
con Marconi,

zione tecnologica.

«Abbiamo cercato un part-
ner — spiega Zunino — in
grado di fornirci una soluzio-
ne tradizionale legata alla tra-
smissione dei dati e all’am-
biente di rete, ma con la capa-
cita di evolve-
1€ Verso i nuo-

del valore di

cinque milioni
dollari,com-
prende la forni-
tura di soluzio-
ni di commuta-
Z i on e
Atm/Mpls di
categoria car-
rier-class, vale
a dire con tut-
te le caratteri-
stiche di affidabilitd e ridon-
danza richieste da un operato-
re di telecomunicazioni. L’in-
tesa prevede una collaborazio-
ne molto stretta tra le due
aziende, e all’interno dei pia-
ni di sviluppo di Cubecom, per-
mettera un percorso di evolu-

Obiettivi
ambiziosi
dopo
F'acquisizione
di Galactica

vi scenari del-
le telecomuni-
cazioni. Mar-
coni ha soddi-
sfatto al me-
glio le nostre
aspettative, ci
ha supporta-
to nella realiz-
zazione del
progetto, con
garanzie di affi-
dabilita e continuita di prodotto,
mettendo in campo quelle oppor-
tunitd di crescita nel medio e
lungo periodo che riteniamo stra-
tegiche per il nostro business».
Gli apparati Marconi verran-
no utilizzati per creare sia I’in-
frastruttura di backbone della

rete Cubecom sia la rete di
accesso per i clienti, attraverso
il denominatore comune del
protocollo Atm/Mpls.

«Noi lavoriamo in una nic-
chia di mercato — precisa Mi-
chele Zunino —. Contraria-
mente ad altri operatori, abbia-
mo scelto di non confrontarci
sul mondo della fonia, anzi svi-
luppiamo sinergie con quei car-
rier telefonici che puntano al
mercato della telefonata sia re-
sidenziale che professionale.
Cubecom intende proporsi co-
me vera alternativa a Telecom
Italia, Wind-Infostrada e Alba-
com e punta a divenire il quar-
to operatore in Italia per la for-
nitura di servizi alle grandi
aziende. Oggi nel nostro Paese
non esiste un’altra societa con
un’infrastruttura capillare basa-
ta su tecnologia frame relay
paragonabile alla nostra».

Lla qualitd. La tecnologia
non ¢ il solo punto di forza di
Cubecom, la societa punta sul-
la qualitd del servizio. «L’ac-

cordo con Marconi ci garanti-
sce il supporto tecnologico —
sottolinea Zunino — consen-
tendoci di focalizzare il nostro
personale, al massimo 200 per-
sone, sul servizio al cliente
con grande flessibilita e una
notevole capacita di soluzione
ai problemi. Noi ci rivolgiamo
ad aziende con una spesa an-
nuale di trasferimento di dati e
Internet compresa tra Slmila e
75mila euro (100 e 150 milio-
ni di'lire), vale a dire che pen-
siamo di raggiungere cinque-
seimila clienti, un target molto
diverso da quello degli altri
operatori di telefonia».

1l futuroe. Cubecom ha chiu-
so il 2000 con un fatturato di
7,5 milioni di euro (15 miliardi
di lire) e prevede per il 2001
una crescita del 25/30 per cen-
to. «Oggi — spiega Zunino —
abbiamo 500 clienti distribuiti
geograficamente™ nel  Cen-
tro/Nord; si tratta di grandi
aziende, ma_ queste generano
un indotto tra le piccole € me-
die; accade spesso che quando
una societa utilizza i nostri ser-
vizi, ne trascini una decina di
dimensioni inferiori. Ma noi
continueremo a focalizzarci
sulle grandi imprese, perché
vogliamo garantire un equili-
brio tra il numero di persone
impiegate in Cubecom, il fattu-
rato e il numero di clienti. So-
no tre numeri molto importanti
perché corrispondono alla pos-
sibilita di offrire un servizio di
qualith mentre aumentare .a di-
smisura il numero dei clienti
significa non avere poi il perso-
nale interno per poter garantire
lo.stesso livello di servizio».

Per il 2002 Cubecom punta
all’espansione territoriale, com-
pletando I'infrastruttura e am-
pliando la copertura tecnico-
commerciale con dodici filiali.

«Un altro obiettivo & rende-
re visibile il marchio — con-
clude Zunino —. Infatti stiamo
lavorando per farci riconosce-
re nella nicchia dove vogliamo
conseguire i risultati».
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