imprese di telefonia fissa (anche se una ¢ evidentemente piu gran-
de) e ad avere nella telefonia mobile due societa che gia lavora-
no tanto (coprendo le prime due posizioni nella classifica euro-
pea), un terzo operatore che incomincia a lavorare bene ed un
quarto che sta per cominciare; intorno a queste aziende, sia nel-
la telefonia fissa che nella mobile, si agita lo spettro degli ope-
ratori virtuali. Dunque, comunque evolva il business nel prossi-
mo futuro, stiamo parlando di qualche decina di operatori
concorrenti sul mercato.

Dimensione del mercato. 11 mercato € a sua volta cresciuto in ma-
niera impressionante, non solo in termini di fatturato ma anche in
termini di clienti serviti: all’inizio del 1996 questi ultimi erano 25
milioni nella telefonia fissa e 3 milioni in quella mobile; oggi ri-
spettivamente 27 milioni € 30 milioni, numeri che fanno oggetti-
vamente colpo.

Prodotto. All’inizio del 1996, il prodotto era sostanzialmente uno,
omogeneo, e veniva offerto dal monopolista; oggi abbiamo un ra-
pidissimo e costante cambiamento di offerta: quindi nuovi prodot-
ti e nuovi servizi. In piu abbiamo Internet, abbiamo Wap, la con-
vergenza tra il fisso ed il mobile € realta, mentre la convergenza
delle telecomunicazioni con le altre comunicazioni sta arrivando,
in alcuni casi ¢’ gia.

Prezzi. Nella telefonia “fissa”, anche se riusciamo a distinguerla
con crescente fatica, sono calati ma non enormemente fino al
1999, mentre dal 1999 vediamo grandi cambiamenti; nella te-
lefonia mobile hanno incominciato a scendere non appena si €
aperta la concorrenza, tanto che i prezzi del 1996 ci appaiono
oggi lontanissimi.

Modello di consumo. E sostanzialmente cambiato: siamo entrati in
una logica di clienti, di consumatori, di budget pubblicitari gigan-
teschi, di evoluzione continua.
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