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Telefonia e sicurezza
Technacy sharca all'estero
e cresce in piena pandemia

Vittorio Foschi: ««Con Netmon controlliamo § consumi
del traffico internet e rendiamo sicuri i dispositivi»»

Economia

Il team di Technacy e in alto a destra I'amministratore delegato Vittorio Foschi

NICOLA STRAZZACAPA

Ilsuo fiore all'occhiellosichiama
“Netmon”, una piattaforma che
consente di monitorare in tem-
po reale il traffico delle Sim a-
ziendali permettendo alle im-
prese clienti di controllare co-
stantemente il traffico prodotto
e quindi di evitare sorprese in
bolletta. Ma Technacy - I'azien-
da cervese fondata nel 2011 da
ungruppodi professionisti gia e-
sperti nel settore e cresciuta nel
tempo ideando servizilegati alla
telefonia che I'hanno fatta di-
ventare partner sia di Tim che di
Vodafone - e tanto altro. E fe-
steggia il suo decimo anniversa-
rio in controtendenza con il pa-
norama economico, chiudendo
cioeé il 2020 segnato dal Covid
con numeri ancor pill positivi e
I’esordio all’estero. Lo rivela
l’amministratore delegato Vitto-
rio Foschi, lasciando intuire che
non é che I'inizio di ulteriori svi-
luppi.

Come e perché nasce Techna-

«E’ stata costituita nel marzo
2011 rispondendo all’esigenza
diungruppo di professionistidel
mondo dell’informatica e del
mondo software didare impulso
aun’idea che avevanodatempo.
Eravamo in quattro quando sia-
mo partiti e in questi giorni sta
entrando nel gruppo il 15esimo
dipendente, che sioccupera spe-
cificatamente di marketing: & u-
n’esigenza che non era mai stata

fondamentale per noi, avendo
gia Tim e Vodafone a spingere
coniloro clienti, ora con I’estero
sirende invece necessario anche
questo NUOVO segmento».

Come funziona Netmon?

«La nostra piattaforma ¢ in gra-
do di prendere in carico in ma-
niera trasparente e indipenden-
teil traffico del dispositivo utiliz-
zato: da un lato controlla il con-
sumo in base alle politiche a-
ziendale e dall’altro lo rende si-
curo attraverso unaserie di con-
trolli su fishing, virus o quant’al-
tro».

Nell'anno del Covid, dopo un de-
cennio di grandi soddisfazioninel
nostro Paese, siete sharcati sul
mercato estero.

«La prima partnership interna-
zionale & datata proprio giugno
2020, quando abbiamo portato
in Italia I'olandese Calvi, che in-
tegra il nostro know how con so-
luzioni per la gestione intelli-
gente del processo di fatturazio-
ne. E’ il primo accordo con una
ditta non italiana e si & tradotto
in un’ulteriore crescita di perso-
nale specializzato, sia per I'assi-
stenza che per fronteggiare lo
scenario internazionale, con un
contestuale aumento di fattura-
to stimato nell’ordine del 40%.
Lo scorso anno ¢ stato inoltre
quellodellosbarco suimercatie-
steri, partendo dalla penisola i-
berica».

Con qualimodalita?

«Abbiamo stretto un accordo
con Springboard35, azienda
con sede a Girona, in Catalogna,
specializzata nell'aiutare i forni-
tori di software e cloud compu-
ting a lanciare le loro soluzioni
nell'Europa meridionale. In par-
ticolare nelmercatodelle teleco-
municazioni. Con questa par-
tnership, a partire dal 2021
Springboard35 fornira a Te-
chnacy una serie di aiuti in ter-
minidilogistica che ci permette-
ranno di proporre la nostra piat-
taforma in Spagna e Portogallo.
Grazie all’accordo raggiunto,
non solo avremo la possibilita di
sviluppare le nostre soluzioni sui
mercati iberici, ma saremo se-
guiti da una realta di grande e-

Operiamo su

circa 300mila
simin Italia con
clienti di ogni settore
edimensionetra cui
spiccano Cremonini,
Ima e Parmalat»

(( Contelefonia

e smart working

cresciutiin questi
mesi € aumentata
anchelarichiesta

di supporto
delle compagnie»

sperienza, che potra certamente
consigliarci e ajutarci ad affron-
tare al meglio un territorio che
non conosciamo. La nostra piat-
taforma é piaciuta e dopoi primi
contatti costruiremo qualche
rapporto fin dall’avvio di questo
2021».

Perché la Spagna? E cosa com-
portera questanuova collabora-
zione?

«Springboard35 opera anche in
diversi altri paesi europei. Ma
abbiamo pensato che iniziare
dalla Spagna potesse avere due
vantaggi: daunlato,élanazione
in cuihalasuasede e quindicer-
tamente per loro € pilt comodo
proporre le nostre soluzioni in
quel territorio. In secondo luo-
80, spagnoli e portoghesi hanno
una certa affinita anche cultura-
lecongliitaliani, e probabilmen-
tecome esordioall’estero pernoi
puo essere piti agevole. E’un po’
laprovadelnove: dopodiche, se
le coseandassero bene, pensere-
mo anche a realizzare nostre in-
frastrutture in quei Paesi. Ma in-
tanto & importante partire, fa-
cendoipassi giusti...».

Come avete affrontato la pan-
demia in questa annata che ha
messo in ginocchio I'economia
internazionale?

«Conlepersone costrettearima-
nere in casa, e spesso a lavorare
da casa, cresce I'utilizzo della te-
lefonia, ed ¢ aumentato conside-
revolmente il lavoro in smart
working. Al punto che le princi-
pali compagnie telefoniche, nei
varilockdown hanno avviato
campagne per offrire giga e ser-
viziin maniera vantaggiosa. E se
il traffico telefonico & cresciuto,
anche chi opera all’interno di
questa filiera ha conseguente-
mente aumentato l'attivita quo-
tidiana: per facilitare I'imple-
mento dei servizi legati alla tele-
foniae fornireunservizioimpor-

tantissimo, soprattutto alle mi-
gliaia di lavoratori oggi attivi in
modalita remota.

Nell'anne dello smart working si
& resa ancor pil vitale la cyber-
security e vi siete fatti trovare
all'avanguardia anche su questo.
«Abbiamo messo a punto un
nuovo strumento innovativo,
che ha subito ricevuto il placet
da parte di Vodafone e da inizio
novembre ¢ diventato operati-
vo, consentendo di gestireil traf-
ficoinrete in totale serenita. Ab-
biamo cioé sviluppato un moto-
rein grado diintervenire tempe-
stivamente qualora emergesse
qualsiasi tipo di minaccia, sia e-
sterna che legata a impropri uti-
lizzi: combinando pit fonti, il
motore analizza in real time e
controllaidati di navigazione a-
ziendale garantendonel'integri-
ta complessiva. A quel punto, la
dashboard direttamente utiliz-
zabile dal cliente mette subito in
evidenza la problematica, per-
mettendo a chi & preposto diap-
profondire e di intervenire su
quello che sta succedendo».

Incondusione, il 2020 e statoper
voi un ennesimo anno di cresci-
ta: con quale fatturato e con
guante nuove assunzionilo ave-
te chiuso? Quali sono oggii vo-
stri humeri?

«Con 'ultimo recentissimo in-
gresso, il terzo del 2020, I'azien-
da conta una quindicina di di-
pendenti e opera complessiva-
mente su circa 300 mila SiminI-
talia, con clienti di ogni settore e
dimensione fra cui spiccano solo
per fare alcuni esempio il Grup-
po Cremonini, PriceWaterHou-
seCoopers, Ima e Parmalat. Il
fatturato, cresciuto da 1 milione
€800 milaeurodel 2018 ai 2 mi-
lioni e 400 mila del 2019, ha
chiusoil 2020 aquota 2.800.000
e l'obiettivo & superare i tre mi-
lioninel 2021».
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