Awenire

paa  23-08-2013
Pagina 20
Foglio 1 ,\"2

«Cambiate la scuola
per rlanciare I'ltalia»

La ricetta di Ibarra, Ad di Wind, per tornare a crescere:
«Bisogna dare ai giovani le compelenze che servono»

DA RiMINT PaoLo Guibuccr

iovani e famiglie sono
(( due straordinari pro-
pulsori del Paese che

I'agenda politica non ha finora messo
inagenda come meriterebbero». Il pri-

dare all’estero.

Che tipo di mercato rappresenta oggi
PItalia per Wind?

Come altri Paesi & un mercato difficile
perché saturo, molto penetrato. Mac'e
un risvolto positivo dellamedaglia: c’e
una grande diffusione della telefonia

mo commento che .. . fissa e mobile.
Mg)ginulotlbar(rja,lam— «QUI mvestiamo %ﬁ colngorrenza ot%-
ministratore delega- 12 ~evd A galeimprese a of-
to di Wind, mette in 900 milioni di euro frire continuamente
%ste} c_lacl1 Megeti_n\g' di Aﬁne anno la n(lliggpr.gamnga d1
Rimini, doveieri & in- . prodotti ai prezzi pitx
tervenuto sul tema 4vV1aINO la convenienti.
d"illfl ri}zioluzi_one ?tl C()pertura del]a Dal tZOO%. al 2013 t]a
itale e il suo impatto . uota di mercato
gociale, non e Fe);ulla Penisola conla 3Vind nel settore resi-
Retemasu quellefa- puovarete 4Gy» denziale e mobile &

sce dellapopolazione

sulle quali I'Ttalia de-

ve puntare maggiormente per garan-
tirsi un presente migliore e un futuro
pilt solido. «Ai giovani - spiega il ma-
nager — vanno fornite le competenze
giuste. Oggi siamo in presenza di un
pericoloso mismatch: le aziende ri-
chiedono alcune professionalita, la
scuola non rilascia le competenze ne-
cessarie. La domanda esiste, ma l'of-
ferta non e adeguatan.

Secondo uno studio dell'Universita
Bocconi larivoluzione digitale porte-
rebbe all'Italia un aumento del Pil di
3 miliardi di euro e un aumento del-
Poccupazione, specie giovanile.

Sono stime importanti per uno scena-
rio non fantascientifico. E necessario
perd innescare un circolo virtuoso che
da una parte vede il ruolo propositivo
delle aziende private ma dall'altro ne-
cessita di una maggiore focalizzazione
della Pubblica Amministrazione, che
deve far leva sul sistema educativo i-
taliano. Lascuola & obbligata a far pas-
si in avanti per permettere la crescita
delle aziende, il futuro dell'impresa, le
start up e nuove opportunita perigio-
vani che di conseguenzasarebberoin-
centivati arestare in Italia quando trop-
PO spesso oggi sono costretti a guar-

passata dal 15 al 26%.

Cio significa che la
nostra strategia basata suun'offerta in-
novativa e la qualita del servizio ha
convinto l'utente. Un tratto caratteri-
stico della nostra offerta & la traspa-
renza: le tariffe sono comprensibili,

tinuita perché i piani di sviluppo sia-
no mantenuti. Dopo le reti 2G e 3G, o-
ra e la volta della rete di quarta gene-
razione. Larichiesta di permessi e par-
tita, a fine anno inizieremo a coprire
gradualmente la penisola e nel 2014 e
previste il completamento.
Esistono purtroppo ancora molte zo-
ne d'ombra.
Per installare antenne occorrono per-
messi, eil loro rilascio a volte s'infran-

e con unanormativa relativa alle on-

e elettromagnetiche troppo strin-
gente rispetto al resto dell'Europa.
Quale ruolo pud giocarelaneonataA-
genzia r I'Italia digitale?

econdo il Politecnico di Milano, I'A-
genzia digitaleitaliana potenzialmen-
te farebbe risparmiare allo Stato 20 mi-
liardi di euro, consentendo maggiori
ricavi per 5 miliardi di euro in tre an-
ni.
Larivoluzione digitale quale impatto
puo portare nella vita reale delle per-
sone? E cosa possiamo attendercinel-

senza orpelli né spia- L le imprese e nella
cevolisorpresefinali.  Per dlgltahzzare Pubblica Ammini-
Non a caso uno stu- la Pubbli strazione?

dio dell'Tstituto Tede- a ot ca . Tutti desideriamoin-
sco di Qlualita t? Fi-  Amministrazione terffilccéarci sul (\j/lveb
nanzacihaattribuito s con la banca, godere
laleadershippersod- ~ «OCCOITE eh_mlnare di un accesso wi-fi in
disfazionedeiconsu-  ]g burocraziae ?otel,dl’utﬂizzo die-
matori e servizio . ettrodomestici con
clienti. TLobiettivo aVV.lé}I'e gnavergt sim incorporata, po-
noneélatecnologiafi- polltlca industriale» ter conoscere la si-

ne a se stessa ma co-
me puo fruirne il
cliente, che si traduce, ad esempio, nel-
la velocita minima garantita di navi-
gazioneinrete nel corso di tuttala gior-
nata che offriamo all’'utente. Anche in
questo caso le cifte ci danno ragione:
rispetto al 2012, quest’anno il fattura-
to relativo alla mobilita internet e au-
mentato del 40% e i clienti del 70%.
Quali sono le strategie di crescita di
Wind in Italia?

Investiamo 900 milioni di euro in Tta-
lia e intendiamo proseguire con con-

tuazione del traffico
intemporeale o con-
sultare una cartella clinica in digitale.
Lesigenza della digitalizzazione e gia
presente nel Paese, anche se i cittadi-
ni non ne sono sempre perfettamente
consapevoli. Purtroppo in Italia oggi
questa esigenza e soddisfatta solo per
i120%. Eliminare l'eccesso di burocra-
zia, attuare una vera politica indu-
striale e rinnovare il sistema educati-
vo: attraverso queste buone pratiche
potremmo superare il divario.
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MANAGERATUTTO CAMPO DELLETLC
DAL 2012 NUMERO UNO DIWIND

Maximo lbarra, 44 anni e laurea in Economia, ha
conseguito un master in Business administration, un
master in Marketing delie Telecomunicazioni presso
I'Insead di Parigi e infine ha frequentato un corso di
General management presso la London Business
School. Allinizio della sua carriera, nel 1994, ha
lavorato 2 anni in Telecom ltalia Mobile come
marketing analyst e 5 anni in Omnitel Vodafone,
ricoprendo diverse responsabilita e divenendo il
direttore marketing del segmento constmer.
Successivamente ha lavorato in qualita di direttore
commerciale Italia in Dhl International, in Fiat Auto e
in Benetton Group, a Treviso. Ne| 2004 é tornato nel
settore delle telecomunicazioni, in Wind, in qualita di
direttore marketing della telefonia mobile. Dal 2012 e
amministratore delegato e direttore generale di VVind
Telecomunicazioni.
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