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Datacontact anche quest'anno ha preso parte
attiva alla manifestazione "Matera è fiera"
giunta alla sua seconda edizione. 
L'evento espositivo si è tenuto presso l'area di
piazza della Visitazione su un'ampia superficie
d 8000 mq per l'occasione resa diversa nel suo
impatto d'insieme dalla contemporanea pre-
senza di 135 espositori organizzati nelle aree
Artigianato, Commercio, Enogastronomia,
Energia. La campionaria ha infatti offerto l'op-
portunità a diversi soggetti imprenditoriali
della città e del territorio di mettere in mostra
la propria offerta, i propri prodotti e servizi
presentandoli ad un pubblico che ha ben salu-
tato l'evento come documentano le oltre
40000 presenze in 5 giorni d'apertura al pub-
blico. In virtù del proprio radicamento sul ter-
ritorio e per attestare la propria vicinanza e
sensibilità nei confronti di iniziative promosse
dai privati e che mettono al centro il tessuto
economico produttivo locale, l'azienda
Datacontact ha deciso di essere partner della
società organizzatrice con una partecipazione

articolata su più livelli, a partire dall'allesti-
mento e gestione di un  proprio stand ubicato
al centro dell'area espositiva. Con un presidio
offerto durante l'intera apertura dell'evento il
personale di front-end ha avuto il piacere il
illustrare agli interessati informazioni sulle
aree di attività gestite e sottolineato l'impe-
gno attuale nella ricerca di nuovo personale
da inserire nelle attività outbound presso le
sedi di Matera, Potenza e Bari. 
All'interno di questo numero di “gente che...
contact!” viene dato ampio rilievo alla impor-
tante iniziativa di partnership che ha visto la
Divisione Ricerche dell'azienda al fianco della
società organizzatrice Quadrum attraverso la
messa a punto, progettazione e gestione del
modello di monitoraggio dei punti di forza e
di debolezza percepiti dal duplice target di
espositori e visitatori. 
Nel corso delle diverse giornate d'apertura un
gruppo di intervistatori appositamente forma-
to ha avuto l'opportunità di somministrare i
questionari appositamente costruiti per l'oc-

casione con cui si è tracciato un analitico dos-
sier sul gradimento e sugli aspetti che merita-
no di essere affrontati in ottica prospettica per
l'ottimizzazione dell'iniziativa. 
Durante le giornate d'evento è stato distri-
buito presso lo stand  il materiale informativo
che racconta storia, progetti ed attività di
Datacontact. A tal proposito grande successo
ha riscosso il progetto promosso con Poste
Italiane per la realizzazione dello speciale
annullo filatelico creato in occasione del
nostro decennale, dando la possibilità di riti-
rare la cartolina celebrativa dell'importante
traguardo aziendale. 
La seconda edizione di “Matera è fiera” ha con-
fermato i dati più che positivi del primo anno
attestandosi come un evento apprezzato ed
atteso che ora merita di essere conso
lidato all’interno di un’area fieristica dedicata.
Progetto su cui a livello istituzionale si lavore-
rà con un apposito tavolo nei prossimi mesi.

Rossella Tosto

“Matera è Fiera” 2011
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Giunta alla sua nona edizione, mercoledì 12
ottobre si svolgerà in Italia la Giornata Nazionale
della Relazione con il Cliente Cittadino, la mani-
festazione, dedicata alle realtà che operano nel
settore della comunicazione multicanale con i
loro mercati di riferimento. Lungo la complessa
filiera della relazione con il cliente di grandi e
piccole aziende, organizzazioni interne e in out-
sourcing, pubbliche e private, operano profes-
sionisti che svolgono attività importanti per
diversi milioni di clienti e cittadini. 
La Giornata Nazionale promossa e coordinata
dal Club CMMC – Customer Management
Multimedia Competence – ha quest'anno come
tema "Il nostro valore aggiunto nell'era dei
social media e della customer experience". 
Nonostante l’economia del nostro Paese stia
vivendo un delicato momento storico il settore

dei contact center si presenta ancora una volta
dinamico e vitale con tutte le carte in regola per
gestire la customer experience andando incon-
tro alle esigenze del cliente da una parte ed anti-
cipandole dall’altra al fine di massimizzare il ser-
vizio offrendo un’esperienza che crei un legame
con il brand, una solida base per la costruzione
della customer loyalty.
L’evento si svolgerà nelle sedi di tutti gli enti e le
aziende iscritte a CMMC, che hanno svolto attivi-
tà interne dedicate al proprio personale come
momenti di formazione, premiazioni dei colla-
boratori o workshop dedicati ai clienti per illu-
strare nuovi e più performanti servizi.
Datacontact, parteciperà al consueto appunta-
mento con il CMMC Day aprendo, quest’anno, le
porte della nuova struttura che ospita la storica
filiale presente nella città di Bari.

9a Giornata Nazionale CMMC

EDITORIALE
di Laura Tosto

Nello scorso numero della nostra newsletter
aziendale abbiamo congedato l’estate e dato
il benvenuto al mese di settembre con un
atteggiamento duale dovuto, da un lato, alla
spinta positiva data dall’incremento di alcune
importanti commesse outbound e dall’entrata
a pieno regime della nuova sede operativa di
Bari, e dall’altro all’incertezza di fondo che
ancora ci accompagna relativamente ad alcu-
ne importanti scadenze contrattuali coinci-
denti con la fine del 2011.
A distanza di un mese ci troviamo a conferma-
re questo duplice sentimento, speranzosi di
poter fornire presto delle risposte più concrete
e realistiche a tutti coloro che direttamente ed
indirettamente sono coinvolti dalle scadenze,
ma sempre forti e battaglieri nel proseguire il
nostro cammino, fatto come sempre di nuove
sfide che ci tengono sulla corda. 
Questo numero di “gente che... contact!” è però
anche un’occasione per raccontare (o anticipare
come nel caso della nuova edizione della
Giornata Nazionale organizzata dal Club CMMC)
la partecipazione dell’azienda ad importanti ini-
ziative ed eventi che ci hanno visti protagonisti
nel corso del mese di settembre, come la secon-
da edizione di “Matera è fiera”, il premio Donna
Lavinia per l’imprenditoria femminile ed il semi-
nario Unicom in cui abbiamo avuto occasione di
raccontare le nostre esperienze nel campo delle
ricerche di mercato. 
Sul fronte prettamente interno diamo spazio a
qualche immagine più rappresentativa della
nuova sede di Bari, che continua ad arricchirsi
ogni settimana di dettagli ma soprattutto di
nuove risorse pronte a raccogliere la sfida di
diventare protagonisti delle nostre attività di
vendita. L’occasione della nona Giornata
Nazionale della relazione con il cliente cittadi-
no, che si terrà il 12 ottobre in tutta Italia, e qui
annunciata, servirà per dare ulteriore visibilità
e risalto all’investimento nel capoluogo
pugliese, che punta a diventare grande prota-
gonista tra i tre poli strategici dell’azienda. 
Nell’ambito delle iniziative volte a migliorare
non solo il clima interno, ma anche il patrimo-
nio di skill e conoscenze dei nostri dipendenti e
collaboratori, raccontiamo anche il contenuto
di una nuova ed interessante esperienza di for-
mazione che, seppur circoscritta al momento ad
alcune decine di risorse, rappresenta un impor-
tante momento di crescita e di professionaliz-
zazione: la prima edizione di un articolato corso
di dizione fatto di lezioni teoriche e pratiche e
che sta registrando grande interesse e capacità
di mettersi in gioco da parte delle risorse che si
sono fatte coinvolgere in questa esperienza. 
In definitiva tante e variegate le attività ed ini-
ziative con Datacontact protagonista, con uno
spirito ed un’attenzione che non saranno
distratti dalla concentrazione principale sulle
più grandi sfide per la garanzia della continui-
tà sulle commesse in scadenza, vero punto
cruciale su cui l’intera azienda deve dedicare
oggi la massima attenzione e spendere tutte
le sue energie. 
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Anche quest'anno Datacontact è stata par-
tner della manifestazione  "Matera è fiera" in
una veste operativa che l'ha vista svolgere sul
campo un importante lavoro di indagine.
L'azienda infatti, oltre ad essere presente con
un proprio stand all'interno dell'area espositi-
va, è stata al fianco della società organizzatri-
ce Quadrum con l'obiettivo di proporre il pro-
prio sistema  di rilevazione "Check point
customer" per monitorare punti di forza e di
debolezza  della seconda edizione dell'evento.
Nel corso delle giornate di apertura  sono state
effettuate interviste ad un campione ampio e
rappresentativo di espositori (con una coper-
tura capillare che ha portato a monitorarli
nella loro interezza) e ad un campione di visi-
tatori intercettati al seguito della propria visita
in tutte le giornate dell'evento, somministran-
do un apposito questionario voto a registrare
opinioni, giudizi, aspettative e suggerimenti in
merito all'evento espositivo. I risultati di tale

indagine sono stati presentati al termine della
manifestazione sia in sede di conferenza
stampa che durante un momento di dibattito
tenutosi presso la sala convegni della Camera
di Commercio di Matera.
L'obiettivo dell'incontro è stato quello di
aprire un canale di confronto e di condivisio-
ne con tutti coloro che hanno riconosciuto
l'importanza di tale evento, che vi hanno cre-
duto e che confidano nelle sue potenzialità di
espansione. La possibilità di immaginare
infatti un futuro per l'iniziativa che abbia in
termini logistici, organizzativi e gestionali
una impronta di maggiore stabilità prevede
un intervento istituzionale a livello comuna-
le, provinciale e regionale finalizzato all'isti-
tuzione di un tavolo operativo per la predi-
sposizione di una sede fieristica dedicata che
possa ospitare anche più eventi nel corso del-
l'anno. In attesa di tale impegno istituzionale
il momento di dibattito è stato interessante e

partecipato ed ha permesso di raccogliere
preziosi feedback subito dopo la presentazio-

ne dei risultati di seguito sintetizzati nelle
evidenze fornite dai due moduli.

Matera è fiera: check point customer
Gli esiti della ricerca sul campo effettuata da Datacontact nel corso della manifestazione espositiva

Risultati: il punto di vista dei visitatori
Nel corso delle cinque giornate di manifesta-
zione, Datacontact ha realizzato una indagine
di customer satisfaction per raccogliere i giu-
dizi, i pareri e i suggerimenti di quanti hanno
partecipato a questa seconda edizione della
fiera materana.
In questo articolo viene riportata l’esperienza
dei visitatori attraverso l’analisi di 460 intervi-
ste realizzate nel corso delle giornate di fiera.
Il campione dei rispondenti è costituito per
oltre la metà da uomini (54,4%). I giovani sono
quelli che hanno risposto maggiormente a
questo appuntamento: oltre i due terzi dei
soggetti infatti hanno massimo 34 anni (il
49,1% dei visitatori si colloca nella fascia tra i
25 e i 34 anni e il 18,5% ha meno di 24 anni).
Per questo motivo il campione ha un livello di
scolarizzazione medio-alto: il 67,8% dei rispon-
denti ha  un titolo di media superiore e il 21,5%
possiede una laurea o titolo post-laurea.
Dal punto di vista professionale, il profilo del
campione rileva che solo il 21% è inattivo sul
mercato del lavoro (8,7% studenti, 8,0%, 2,8
pensionati e 1,5 casalinghe).
La maggior parte del campione è di Matera
(70,4%) o proviene dai comuni della provincia
materana (20,7% del totale di cui quasi un
terzo da Grassano e un quinto da Ferrandina).

Dati che testimoniano un significativo aumen-
to, rispetto all’edizione del 2010, di presenze
in fiera provenienti da comuni in provincia di
Matera (+10,5%) e da altri comuni fuori pro-
vincia (+3,5%).

Entrando nel merito dell’analisi dei fattori di
customer, è importante segnalare che una metà
dei soggetti intervistati dichiara di aver già par-
tecipato all’edizione 2010 della fiera (50,2%).
Il fattore principale che ha spinto i visitatori a
partecipare all’evento espositivo è sicuramen-
te la curiosità/ il tempo libero per i due terzi
dei soggetti (66,5%) mentre l’11,1% dichiara
di essere presente per motivi professionali.
Le principali fonti di conoscenza della manife-
stazione sono: l’invito da parte degli esposito-
ri (27,6%), la pubblicità sui media locali
(19,1%) e il passaparola (15,4%).

Approfondendo la lettura dei diversi parame-
tri di valutazione sottoposti a giudizio emerge
che, complessivamente il giudizio sulla fiera è
positivo (95,4%) anche se si registra una lieve
diminuzione rispetto al livello di gradimento
registrato nella prima edizione (98,9%).
Nello specifico, i parametri per i quali si rileva
uno scostamento negativo più significativo in

termini di soddisfazione da parte dei parteci-
panti sono: baby parking (-22,8% di soggetti
soddisfatti di questo aspetto), spazio area
ristoro (-15,1%) e eventi/ spettacoli (-8,8%).
L’unico elemento per il quale si manifesta una
maggiore soddisfazione rispetto all’edizione
2010 è la qualità degli espositori (+1,7% di
visitatori soddisfatti).
Si sottolinea comunque che tutti gli aspetti
giudicati ottengono punteggi superiori (o
molto superiori) alla sufficienza. I voti medi più
bassi sono infatti attribuiti ai servizi di ristora-
zione (voto medio di 6,2 su scala 1-10) e baby
parking (voto di 6,3 su scala 1-10).
Viceversa, i voti medi più alti sono assegnati
alla facilità di raggiungimento della sede
espositiva (voto medio 8,3 su scala 1-10), alla
quantità degli espositori presenti alla manife-
stazione (voto 8,2), orari e giorni di apertura
(voto 8,0 su scala 1-10), qualità degli esposito-
ri in fiera (voto di 7,9).

Entrando nel merito di una valutazione puntua-
le tra le due edizioni della manifestazione i visi-
tatori che hanno partecipato ad entrambe le
fiere ritengono che “Matera è fiera” di quest’an-
no è complessivamente migliorata 78,8%.
Nello specifico si giudicano migliorate tutte le

dimensioni sottoposte ad analisi e quindi:
l’ampiezza dell’area espositiva (migliorata per
il 77,1% dei rispondenti), la varietà dell’offerta
espositiva (per il 76,6%), la qualità dell’offerta
espositiva e l’affluenza (entrambe migliorate
per il 74,5%), la comunicazione esterna (per il
72,3%). Solo i servizi ai visitatori registrano
delle percentuali meno positive. Il 43,3% dei
visitatori infatti ritiene che siano rimasti ai
medesimi livelli dell’edizione 2010 mentre un
8,7% valuta addirittura che siano peggiorati.

Gli aspetti maggiormente apprezzati dai visi-
tatori sono l’organizzazione complessiva della
fiera (32,5%), gli spettacoli serali (27,9%) e la
qualità dell’offerta espositiva (21,4%).
Sul fronte negativo si registra un 30% di inter-
vistati che non rileva alcun elemento di nega-
tività. Tra gli aspetti meno apprezzati si trova-
no comunque la scarsa pulizia degli spazi
comuni (16,5%) e i servizi di ristorazione pre-
senti in fiera (14,6%).
In termini di ottimizzazione dell’evento in
vista delle prossime edizioni, si segnalano
principalmente: l’aumento della comunicazio-
ne esterna (23,7%), l’estensione dell’area
espositiva (13,5%) e maggiori servizi di risto-
razione/bar (12,0%).

La conferenza stampa di presentazione dei risultati
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In occasione della seconda edizione del-
l’evento “Matera è Fiera”,  Datacontact ha pro-
mosso un progetto con Poste Italiane per la
realizzazione dello speciale annullo filatelico
in occasione del decennale dell’azienda.
Nella giornata di sabato 10 settembre dalle
17.00 alle 23.00 presso lo stand di Datacontact
è stato possibile ritirare la cartolina creata in
occasione dell'importante traguardo azienda-
le con lo speciale annullo filatelico. 
Come già noto agli appassionati di filatelia gli
"annulli speciali” sono bolli figurati e non, che
riproducono con scritte e immagini il tema di
manifestazioni legate ad eventi di notevole
interesse culturale, economico e sociale come
nel caso dei “X ANNI” di Datacontact. 
L’annullo filatelico è quindi un bollo unico, rea-
lizzato per una manifestazione specifica e non
potrà mai essere uguale ad altri annulli.
Gli addetti di Poste Italiane hanno allestito la
loro postazione all’interno dello stand di
Datacontact per poter apporre l’annullo filate-

lico sulla bellissima cartolina stampata in edi-
zione speciale e limitata celebrativa anch’essa
della prima decade di attività dell’azienda. 
Il bollo, nella sua forma quadrata, riporta in
testa, oltre al luogo e alla data di emissione,
il logo di Datacontact e a seguire una X,
numero romano corrispondente a 10, come
gli anni compiuti ma anche X come X factor,
quel valore in più frutto del lavoro e del-
l’esperienza di cui si è fatto tesoro affiancata
dalle date 2001 2011. 
A chiudere il riquadro un assioma per tutti
noi che siamo “Da 10 anni a servizio della
relazione”.
Annunciato sul sito delle Poste Italiane, nella
sezione dedicata alla marcofilia, con la pub-
blicazione dell’immagine del bollo, l’appun-
tamento del 10 settembre si è rivelato
imperdibile per chi ha voluto conservare un
ricordo dell’azienda, e allo stesso tempo,
possedere un pezzo unico da collezione. 
L’iniziativa di Datacontact ha in oltre riscon-

trato un importante apprezzamento anche
dagli appassionati di filatelia che studiano e
collezionano tutto ciò che riguarda il servizio
postale, dai francobolli alle cartoline, agli
annulli speciali filatelici, le buste primo gior-

no, foglietti, folder, album e altri prodotti.
L’affluenza e la richiesta di cartoline è stata
così numerosa da rendere quasi impossibile
il calcolo degli annulli apposti. 
Un vero successo da collezione.

UN ANNULLO FILATELICO PER I DIECI ANNI DI DATACONTACT

Risultati: il punto di vista degli espositori
Al fine di rappresentare un quadro più com-
pleto sulla manifestazione è stato realizzato
anche un modulo di indagine volto ad appro-
fondire i giudizi di quanti hanno partecipato
alla manifestazione fieristica in qualità di
espositori.  Sono stati quindi coinvolti 104 sog-
getti in una indagine di customer satisfaction
mirata a mettere in luce le valutazioni di chi ha
vissuto la fiera da protagonista.
Le interviste sono state realizzate presso le
diverse aree espositive nelle ultime tre giorna-
te di Fiera al fine di favorire l’espressione dei
giudizi a fronte di una prima esperienza e
quindi anche dei contatti maturati nel corso
delle prime due giornate di fiera.

In termini di profilo, il campione degli esposi-
tori è costituito soprattutto da realtà apparte-
nenti all’area del commercio (47,1%) e dell’ar-
tigianato (32,7%). Quasi il 60% dei soggetti
dichiara di essere alla prima partecipazione
mentre il 40,4% ha partecipato anche all’edi-
zione di “Matera è fiera” del 2010.
Per il 62,5% dei casi, il rispondente è il titolare
o un responsabile della realtà espositiva.

Le motivazioni principali che hanno spinto le
aziende a partecipare a questo evento sono

soprattutto la volontà di promuovere l’imma-
gine della propria realtà (67,3%) e promuove-
re i propri prodotti/ servizi (44,2%). 

Il giudizio complessivo sulla manifestazione è
positivo per il 98,1% e segna un incremento di
soddisfazione overall  rispetto all’edizione del
2010 (+1,8% degli espositori soddisfatti).
Per quanto tutti gli aspetti sottoposti a valuta-
zione ottengano punteggi superiori (o molto
superiori) alla sufficienza, si segnala che si rile-
vano alcuni scostamenti positivi e negativi
nelle valutazioni comparative tra 2010 e 2011.
Sono infatti giudicati meno positivamente il
baby parking (-28,3% degli espositori li giudi-
ca positivamente), gli eventi/spettacoli (-
14,8% degli espositori) e gli spazi/servizi di
ristoro (-11,5% di intervistato).
Sono al contrario giudicati più positivamente
gli orari di apertura/durata della manifestazio-
ne (+8,8% dei casi soddisfatti) e il livello delle
informazioni ricevute in fiera (+5,9% degli
espositori intervistati soddisfatti).
In termini di voto medio attribuito ai vari
aspetti analizzati quelli più alti si ottengono in
merito a: l’affluenza (voto medio di 8 su scala
1-10), alla visibilità della comunicazione ester-
na (voto 7,8) e al livello di informazioni ricevu-

te da Matera è Fiera (voto di 7,6).

Complessivamente l’edizione di quest’anno,
rispetto alla precedente, viene giudicata
migliore. 
In particolare, gli aspetti che sono considerati
maggiormente migliorati sono: l’ampiezza
dell’area espositiva (giudicata migliorata per il
78,6% degli espositori intervistati), la visibilità
dell’offerta espositiva (per il 64,3%) e la quali-
tà dell’offerta espositiva (per il 59,5%). 
I servizi agli espositori e ai visitatori sono inve-
ce considerati al livello dell’anno 2010. 
Il 66,7% ritiene che i servizi ai visitatori siano
rimasti uguali mentre il 54,8% valuta che i ser-
vizi agli espositori siano rimasti uguali se non
addirittura peggiorati (giudizio espresso
dall’11,9% dei rispondenti partecipanti ad
entrambe le edizioni).

Tra gli elementi maggiormente apprezzati
dagli espositori vi sono: l’organizzazione
generale (36,5%), l’affluenza (32,7%) e la qua-
lità dell’offerta espositiva (23,1%).
Se il 28,9% degli espositori non segnala alcun
aspetto negativo, tra gli elementi meno
apprezzati si segnalano principalmente i ser-
vizi di ristorazione (16,4%). 

In termini di miglioramento, per il futuro si
auspica ad un ulteriore miglioramento dell’of-
ferta espositiva (35,6%), all’aumento della
comunicazione esterna (26,0%) e all’estensio-
ne dell’area espositiva (26,0%).

L’88,5 degli espositori partecipanti all’edizio-
ne 2011 della manifestazione “Matera è fiera”
considera di partecipare anche alla prossima
edizione (il 45,5% dichiara “sicuramente si” e il
43,3% “probabilmente si”). 
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Il periodo caldo sembra perdurare anche a
livello operativo. Così come il termometro
testimonia un’estate che sembra non voler
finire, anche la ripresa delle attività registra un
interessante fermento.  Se luglio è stato un
mese particolarmente intenso, altrettanto il
mese di settembre può vantare la partenza di
molteplici attività. Customer satisfaction in
ambito fieristico – dal nord al sud – ma anche
indagini conoscitive sulla notorietà di attività
istituzionali e di comunicazione gestite su par-
ticolari territori. Come sempre non mancano le
richieste di preventivo, le quotazioni lampo e
la ricerca di opportunità tra i bandi, ma sicura-
mente sono le relazioni consolidate a genera-
re interessanti occasioni. 
Oltre alla manifestazione “Matera è Fiera”, anche
“il Salone del Camper” di Parma a settembre sta
diventando un appuntamento annuale che rin-
nova e rinforza il nostro legame con Fiere di
Parma committente per il quale il regime di
attività si sta progressivamente intensificando.
Anche quest’anno l’esposizione di settore
dedicata a camperisti e amanti del turismo
all’aria aperta ha presentato grandi novità e
richiamato una importante fetta di pubblico.

Sul campo cinque intervistatori con il compito
di raccogliere dalla viva voce dei frequentatori i
giudizi in merito all’offerta espositiva, all’orga-
nizzazione e all’interesse complessivo per l’edi-
zione 2011 del Salone. 
Come sempre i dati saranno cruciali: la capaci-
tà di ascoltare ed interpretare i feedback dei
consumatori si conferma un elemento deter-
minante per stabilire una relazione positiva
con i propri interlocutori andando a contribui-
re a quella customer experience che si dimo-
stra sempre più strategica per mantenere alta
la fedeltà del mercato di riferimento.

Laura Locatelli
(Milano)

Riparte la stagione delle ricerche:
tra le varie, il Salone del Camper

Al fine di contribuire a far emergere le risorse
migliori del settore, in un periodo particolar-
mente complesso, CMMC ha deciso di bandire
un concorso per l’attribuzione del “Premio
migliore partner outsourcing di teleselling e di
customer care - anno 2011”.
L’idea di una categoria di premi dedicata
esclusivamente alle Società di outsourcing,
nata durante la serata di consegna dei premi
per l'anno 2010, é sembra aver raccolto un
riscontro tale da rendere questa novità il pre-
mio principale dell'evento 2011. 

L’iniziativa risponde alla finalità di premiare le
Imprese di outsourcing che si sono particolar-
mente distinte per avere assunto un ruolo
sostanziale nello sviluppo del mercato di que-
sti servizi in Italia. 
Con tale iniziativa si intende altresì offrire una
opportunità di buona visibilità a tutte le
Aziende che partecipano all’iniziativa, fornen-
do ai partecipanti una “vetrina espositiva”
delle proprie caratteristiche d’impresa. 

Tutti gli iscritti a CMMC possono partecipare e
tra i molti anche Datacontact ha presentato la

propria candidatura! Attualmente quindi ci
troviamo a competere con: Accueil, Advalso,
AlmavivA Contact, Call & Call, Callworld,
Comdata, EasyCenter, Gepin Contact, Linetech,
RBS, Sintesi, Visiant Contact, XL World.

Il premio verrà attribuito secondo il giudizio di
una Commissione che individuerà i vincitori in
base ad una graduatoria definita mediante cri-
teri specifici e distinti, redigendo le motivazio-
ni per ogni riconoscimento assegnato. 
La Commissione di valutazione dei premi è
costituita da alcune delle principali Società
Committenti appartenenti a vari settori: tele-
comunicazioni, media, utilities e finanziario.  
I componenti della Commissione, dunque,
sono rappresentanti di Aziende che operano
in diversi mercati con un impiego rilevante dei
partner outsourcing di teleselling e di custo-
mer care.

Aderiamo con piacere ad una nuova iniziativa
di CMMC. Abbiamo tutte le carte in regola per
partecipare, scendiamo quindi in campo e ci
mettiamo in gioco per dimostrare apertamen-
te il nostro modo di lavorare e collaborare. 

Premio CMMC per il miglior partner
di teleselling e customer care

Sul finire del mese di settembre è stato realizza-
to un seminario per gli associati Unicom volto a
rappresentare le opportunità offerte dalla ricer-
ca e svelare le sinergie tra ricercatori e agenzie. 
Presso la sede di Unicom a Milano abbiamo
quindi testimoniato attraverso una galleria di
case-history gestite nell’ambito della comuni-
cazione come abbiamo lavorato con alcuni
nostri clienti all’ottimizzazione di campagne;
alla validazione dei materiali divulgativi e pro-
mozionali; al monitoraggio dell’impatto della
comunicazione grazie ad attività di Campaign
Validation (pre e post test); alla realizzazione di

Concept/ Product/ Name/ Pack Test per lo svi-
luppo di idee/ prodotti/ brand e confezioni;
all’analisi dei meccanismi di fidelizzazione e
comunicazione quali carte fedeltà, raccolta
punti, cataloghi premio e volantini; all’identifi-
cazione della miglior strategia comunicativa
per i candidati politici; all’analisi del gradimen-
to/impatto di gadget e merchandising sul
punto vendita; alla customer satisfaction in
occasione di eventi, manifestazioni e fiere, ecc...
Molti i nomi che abbiamo potuto citare per
rappresentare i clienti che ci hanno accordato
la loro fiducia e hanno deciso di collaborare

con noi al fine di massimizzare l’impatto e l’ef-
ficacia delle iniziative di comunicazione piani-
ficate. Da brand più e meno conosciuti dei
diversi settori merceologici a candidati politi-
ci, da enti fieristici alle insegne della Gdo, dalla
Pubblica Amministrazione alle agenzie di
comunicazione. 
Ciò che questi partner hanno colto e che spe-
riamo sia passato attraverso il nostro interven-
to e la nostra esperienza è che la  ricerca è un
utile supporto per la creatività, uno strumento
di conoscenza in grado di orientare le scelte
dei comunicatori – ad esempio nella valuta-

zione dei messaggi e dei linguaggi, dei canali,
delle scelte grafiche e iconografiche più ade-
guate in funzione dei loro obiettivi – un mezzo
per raggiungere i destinatari finali e coinvol-
gerli nel processo creativo-produttivo della
comunicazione evitando errori, la dispersione
di risorse o la perdita di opportunità. 
Per questo crediamo che si possa lavorare di
più e meglio grazie alla sinergia di ricercatori e
comunicatori. 

Laura Locatelli
(Milano)

Seminario Unicom: le ricerche di mercato per le agenzie di comunicazione

Si è svolta a Trani  il 18 settembre scorso nella
cornice del parco della tenuta Donna Lavinia,
alla presenza di numerose autorità istituziona-
li e religiose,  la cerimonia di consegna del XII
Premio Donna Lavinia che  ha visto assegnato
alla vicepresidente di Datacontact Rossella
Tosto il premio "Imprenditorialità femminile".
Si tratta di un evento legato alla cittadina
pugliese, come ha ricordato il sindaco Giu-
seppe Tarantini, ma che appartiene ormai
all’intero Mezzogiorno, visto l'ambito territo-
riale di riferimento per l'attribuzione del rico-
noscimento, che copre tutte le regioni del Sud
Italia, grandi isole comprese. 
Nel dibattito che si è sviluppato nel corso della
serata tra il giornalista Leonardo  Zellino del
TG3  e il ministro Raffaele Fitto è stato messo
in evidenza il ruolo delle energie creative,
organizzative e gestionali messe a frutto da
forze fresche del mercato, affidando proprio
alla imprenditoria giovanile e  femminile un
ruolo driver nell'affrontare la crisi. Un discorso
di carattere generale, che ha tratto linfa e
spunto da casi di successo che riconoscono le
capacità operative "in rosa", proponendo
come esempio l'operato di un'azienda come

Datacontact che si contraddistingue per gli
importanti numeri che connotano la presenza
di personale femminile in organico  e per la
sensibilità particolare mostrata nei confronti
delle famiglie, del territorio e dei dipendenti. 
Tutto ciò è stato messo in evidenza nel corso
della manifestazione dall'avv. Mara Gisotti De
Toma, coordinatrice del comitato del Premio,
che ha sottolineato nel corso della serata il
felice connubio tra una libera associazione
culturale – la F.I.D.A.P.A., –  un imprenditore, il
signor Pastore, proprietario della Tenuta
Donna Lavinia e ideatore del premio, e un’ isti-
tuzione, il Comune di Trani, che accompagna-
no insieme da anni progetti, idee e proposte di
successo, mettendole in vetrina, riconoscen-
dole, valorizzandole e facendole conoscere
presso un ampio bacino d'utenza. 
Le motivazioni che hanno portato al conferi-
mento del premio sono riportate di seguito in
forma integrale. 

MOTIVAZIONI DEL PREMIO

La sezione FIDAPA di Trani, la Tenuta Donna
Lavinia, il Distretto Sud-Est FIDAPA e la Città di

Trani, per la sezione IMPRENDITORIA FEMMI-
NILE del Premio DONNA LAVINIA - CITTÀ DI
TRANI, sono lieti di premiare, in occasione
della sua XII Edizione, la d.ssa Rossella Tosto,
vice-presidente DATACONTACT – Responsabile
Divisione Ricerche di Mercato e Formazione
per le seguenti motivazioni:

Per la meritevole valorizzazione del capitale
umano che contraddistingue l’imprinting
aziendale: realizzato attraverso un approccio
partecipativo fondato sulla MOTIVAZIONE,
sull’ASCOLTO, sull’APPARTENENZA, sulla CON-
DIVISIONE e sulla RELAZIONALITÀ;

Per il notevole impatto occupazionale prodotto:
DATACONTACT si presenta come un’interessante
opportunità occupazionale per giovani, donne e
quanti desiderano svolgere un’attività flessibile
e dinamica. Essa dispone di 4 sedi operative,
1471 fra dipendenti e collaboratori con un’età
media di 31 anni, di cui il 75% sono donne.

Per l’apprezzabile contenuto innovativo del-
l’attività professionale svolta connotata da
forte propensione allo sviluppo economico

basato su approcci innovativi per:
- Coordinamento e gestione progetti di ricerca
qualitative e quantitative;
- Analisi dei clienti e progettazione indagini di
mercato;
- coordinamento divisione ricerche e sondaggi;
- sviluppo progetti personalizzati per la forma-
zione interna e esterna.

Trani, 18 settembre 2011
Il Comitato Premio Donna Lavinia

Premio all’imprenditorialità femminile
Un importante riconoscimento a Datacontact per innovazione e valorizzazione del capitale umano
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Il giorno 13 Settembre 2011 ho partecipato ad
un incontro formativo tenuto da Telecom
Italia, dedicato alla forza vendita, volto a dif-
fondere la cultura della Privacy e a fornire alle
strutture strumenti utili a coniugare il perse-
guimento degli obiettivi di business con il
rispetto della normativa. Il programma di for-
mazione verteva principalmente sulle novità
legislative relative al nuovo regime di opt-out
per le attività di marketing e vendita telefoni-
ca, un argomento sempre più attuale per noi
data la grande attenzione che il Legislatore sta
riservando alle nostre attività. 
Per garantire la corretta applicazione della
normativa privacy, il Legislatore ha individua-
to un modello organizzativo basato su una
gerarchia piramidale. Al vertice è posto il
Titolare del trattamento e, a seguire, i
Responsabili e gli Incaricati. Sono questi i sog-
getti che effettuano i trattamenti di dati per-
sonali dell’interessato, ad ognuno dei quali il
Codice attribuisce un ruolo preciso.
Esistono due possibili approcci alla gestione
del consenso al contatto commerciale:
1. OPT-IN: è possibile contattare solo chi ha
fornito preventivamente uno specifico con-
senso, a seguito di informativa;
2. OPT-OUT: è possibile contattare chiunque, a
prescindere da un preventivo consenso fino a
quando non esprima la propria opposizione. 
La regola generale è il regime di opt-in ma il
D.L. 135/9 convertito nella L.20/11/09 n. 166 ha
modificato in opt-out la normativa in materia di
contatto commerciale solo per i casi di impiego
del telefono con operatore nei confronti degli
utenti presenti negli elenchi telefonici (es.
Pagine Bianche, Pagine Gialle), a prescindere da
un preventivo consenso. Il regime opt-out è
quindi da considerarsi un’eccezione e garanti-
sce il diritto di opporsi a seguito di attività pro-
mozionale. Nello specifico il Legislatore stabili-
sce quanto segue: gli utenti in elenco (es.
Pagine Bianche e Pagine Gialle) sono contatta-
bili per telefono da operatori per invio di mate-
riale pubblicitario, vendita diretta, il compimen-
to di ricerche di mercato o comunicazione com-
merciale senza necessità di un esplicito preven-
tivo consenso, a meno di iscrizione dell’utente
al Registro Pubblico delle Opposizioni. Sono
invece, fatti salvi i consensi espressamente for-
niti dal cliente all’imprenditore al contatto a fini
commerciali, mentre il contatto commerciale
tramite strumenti automatizzati di chiamata e
l’invio di pubblicità per posta cartacea restano
comunque regolati dal regime di opt-in.
Alcuni adempimenti in capo agli imprenditori
nel regime di Opt-Out:
a) Identificazione linea chiamante: gli impren-
ditori ed i propri outsourcer sono tenuti a
garantire al cliente la visualizzazione del nume-
ro chiamante in chiaro ed a non modificarlo.
b) Informativa: anche in assenza di richiesta del
cliente, gli imprenditori ed i propri outsourcer
indicano con precisione che i dati del cliente
sono stati estratti dagli elenchi abbonati, for-
nendo altresì le indicazioni utili all’eventuale
iscrizione nel registro delle opposizioni.
L’esperienza a Roma è stata costruttiva, cono-
scere la normativa e gli indirizzi del Legislatore
aiuta le nostre Risorse a gestire meglio le obie-
zioni dei clienti, e quelli che a volte vengono
visti come paletti, se ben utilizzati, possono
tramutarsi in opportunità

Piero Staffieri
(Matera)

Normativa privacy
in regime OPT-OUT

Sono ormai diverse settimane che le attività
che Datacontact svolge nel capoluogo puglie-
se sono tenute presso una nuova sede.
Terminate le operazioni di trasferimento dal
centro di Bari, la nuova ed ampia sede, sita nel
moderno quartiere Poggiofranco, ospita defi-
nitivamente le attività degli storici committen-
ti di Datacontact, quali Sky e Seat Pagine Gialle. 
L’autunno 2011 porta a Bari anche una piacevo-
le novità: gli ampi spazi a disposizione e la
volontà del committente di aumentare i volumi
di chiamata e di vendita, hanno consentito l’av-
vio di una nuova campagna presso la sede di Via
Don Guanella: l’oramai famoso rosso-Vodafone
è arrivato anche nella città di San Nicola. 
Dopo averla sperimentata per alcuni mesi
presso la sede materana di Viale Europa, la
campagna prospect di Vodafone, dedicata ai
clienti di telefonia fissa per la casa, sarà porta-
ta avanti da dieci risorse veterane che, già tra
poche settimane, aumenteranno il loro nume-
ro fino ad arrivare a circa 40 risorse, le quali si
occuperanno anche di micro campagne
Vodafone rivolte ai clienti business.
Proseguono dunque a pieno regime le attività
di vendita di pacchetti di telefonia fissa per il

primo gestore di telefonia mobile in Italia, che
per Datacontact rappresenta un partner solido
ed affidabile con il quale vengono ancora più
allargate le opportunità di crescita e le conse-
guenti soddisfazioni.
Come sempre succede nelle fasi di start-up,
mai come ora è necessario un notevole impe-
gno per la formazione delle risorse, il loro trai-
ning on the job e, più in generale, è importan-
tissima la continua e minuziosa opera di tra-
sferimento del “know how” da quelle risorse e
quello staff che si occupa di Vodafone da oltre
tre anni, a coloro i quali fino a qualche settima-
na fa erano dei perfetti venditori di inserzioni
pubblicitarie o di abbonamenti pay per view.
Se il buongiorno si vede dal mattino, il tutto è
partito col piede giusto. Ora sta a tutti noi, che
da Matera e da Bari porteremo avanti la com-
messa, tenere bene in mente che il successo e
i risultati auspicati dal committente e da
Datacontact faranno seguito solo all’impegno
profuso da tutti noi al fine di non disattendere
gli obiettivi prefissati

Luca Gnurlandino
(Matera)

Nuova sede,
nuova campagna!

Dopo diversi anni di coordinamento sull' atti-
vità di Sky Upselling, eccomi a ricominciare
con la commessa Vodafone Prospect.
Due attività completamente diverse; l'obiet-
tivo della prima è finalizzato a consigliare ai
propri clienti la possibilità di arricchire il loro
abbonamento inserendo il meglio della pro-
grammazione Sky con promo specifiche, la
seconda propone la possibilità di risparmiare
in fatto di telefonate e connessione internet
effettuando il passaggio da un altro gestore a
Vodafone.
Il coordinamento del gruppo Vodafone non è
per me una novità poichè ho già avuto modo
di seguirla tempo fa ottenendo anche dei
buoni risultati. Questa volta lo start up ha
avuto inizio con la collaborazione di un grup-
po costituito da dieci operatori performanti.
Tutti abbiamo accolto questa novità in manie-
ra positiva, mostrando tanto entusiasmo e
tanta grinta. Inoltre in tutti noi c'è tanta voglia
di dimostrare che anche questa volta i "bare-
si"... saranno i migliori.

Emanuella Cipriani
(Bari)

L’inizio di una 
grande sfida

Ci risiamo, non volevamo fermarci e non l’ab-
biamo fatto. Settembre è da sempre cornice
naturale per la ripresa delle attività lavorative
a pieno regime, ed è in questo clima che la
sede di Datacontact-Bari ha voluto inaugura-
re le attività nel suo nuovo “Piano-terra”.
Dopo il varo della nuova sede, avvenuto nel
mese di Giugno u.s., oggi finalmente vedia-
mo aperti gli ingressi al “Piano-base”, e le
risorse, finora operative al primo piano, incu-
riosite dai lavori di questi mesi estivi, non
hanno tardato a presentarsi, desiderose di
conoscere i nuovi spazi.
L’impatto è sicuramente forte: entrando si
viene accolti subito dalla Reception, ribattez-
zata “l’acquario”. Poi la prima novità: login e
logout d’ora in poi saranno eseguiti ai tornel-
li, il che la dice tutta su quanto l’azienda
punti a crescere anche nel numero di risorse

umane gestite. Superati questi, si scorgono
sulla sinistra dapprima la nuova stanza dedi-
cata alle formazioni e poi la Sala Congressi,
corredata di poltrone e palco relatori, un vero
innesto di prestigio. Sulla destra invece vi
sono le nuove “amiche” degli operatori, le
macchinette distributrici di bibite e snacks.
Infine si giunge al fulcro di tutto: il nuovo
open-space che accoglie il field operatori,
uno spazio notevole, ampio e luminoso, con
oltre 180 postazioni, disposto a ferro di caval-
lo con al centro l’ufficio di coordinamento. Il
nuovo piano ospita, oltre alla nuovissima
commessa VODAFONE, prevalentemente la
commessa SKY (Up-selling, Prospect e Back-
office), la quale vivacizza l’arredamento del
field con l’innesto di simpatici pannelli rap-
presentativi dei suoi generi e canali, dando
un tocco di colore a tutto l'ambiente. 

Superato l’iniziale periodo di adattamento si
colgono subito umori e pareri positivi da
parte delle risorse, consce anche loro della
crescita in atto. Dopo aver aggiunto anche
questo tassello, infatti, la nuova sede ora è
davvero una realtà, i nuovi spazi a disposizio-
ne, le nuove risorse in costante inserimento
sono il segno tangibile di quanto l’Azienda
miri ad espandersi e ad affermarsi ai vertici
del panorama della provincia di Bari.
Il nuovo anno lavorativo è appena iniziato e
l’ambiente è carico di entusiasmo, gli ingre-
dienti per crescere ci sono tutti. Quindi rim-
bocchiamoci le maniche e BUON LAVORO a
tutta la sede di Datacontact-Bari !

Dario Bruno
Jhonathan Nardella
(Bari)

Scendendo...
a un livello superiore
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Un vecchio tormentone musicale degli anni 80
dei Righeira recitava testualmente “l’estate sta
finendo ed un anno se ne va...”
In effetti lo stravagante duo artistico non face-
va alcun riferimento, né poteva farlo, alla fine
del Canvass estivo, indetto dalla nostra azien-
da in sostituzione di quello Tim, sorprendente-
mente venuto meno per problemi di budget e
prontamente rimpiazzato con un evidente e
lodevole sforzo economico.
Il tutto a testimonianza della grande attenzio-
ne della Datacontact sia verso i risultati quali-
quantitativi richiesti dal committente (sempre
più alti e sfidanti) che delle prestazioni fornite

dalle nostre Risorse in un periodo particolar-
mente caldo e non solo sotto l’aspetto meteo-
rologico, in cui il service ha saputo centrare sul
campo gli obiettivi richiesti.
Doveroso dare, come suol dirsi, a Cesare quel
che è di Cesare, riconoscendo a tutte le Risorse
Tim un grandissimo plauso per i risultati
maturati nel citato periodo (di fatto estendibi-
le all’intero 2011) e per l’egregio lavoro realiz-
zato sulle vendite delle chiavette.
Degni di rilevanza, quindi, i risultati raggiunti
nell’ultimo Canvass, sia sul fronte Inbound che
Outbound, sottolineati con premi e riconosci-
menti finalizzati proprio alla premiazione dei

team leader e degli operatori maggiormente
distintisi, in tutto ben una cinquantina.
Tanti anche gli incontri extra aziendali (legga-
si cene, condite da buon vino e tanti kg in più
per il sottoscritto) atti a suggellare lo spirito
familiare che ci ha sempre contraddistinto.
Anche l’ultimo canvass ha inteso premiare gli
operatori con il dato più alto sull’IVR, sulla
redemption delle campagne outbound e sulle
vendite, in quella che per alcuni si è rivelata una
sana competizione fino all’ultimo giorno, in un
avvincente alternarsi di risultati e posizioni.
Ovviamente nuovi canvass e nuove emozio-
nanti sfide ci attendono. Inutile nascondersi

dietro un dito: la madre di tutte le battaglie,
ovvero il rinnovo contrattuale con TIM occupa
un posto di rilievo nei nostri cuori e nelle
nostre menti, legittimo corollario dei grandi
sacrifici compiuti in questi intensi anni.
Mai come ora squadra e società debbono
costituire un unico e solido blocco vincente
per quella che si appresta a divenire una tappa
cruciale del nostro comune cammino, ma di
cui ancora non c’è alcuna certezza.
In bocca al lupo Data...

Vito Caruso
(Matera)

BRINDISI FACCIO AL GRUPPO 8

31 Agosto. Datacontact, Tim, fine mese. Quarto
canvass. Ultima intensa giornata di lavoro, ulti-
ma chiamata, ultima lead. Ultimo sondaggio
qualità. È sera, fa caldo. L’aria particolarmente
umida rende l’atmosfera pesante e appiccico-
sa. Le strade cittadine sono deserte e silenzio-
se. C’è calma apparente. Il gruppo 8 è in allerta.
Si attendono i risultati del 4° canvass.Cellulari
accesi in posizione campo pieno. 
Ore 22.05. All’improvviso ecco sul display un
messaggio di Giacomo Spano, il nostro team
leader: ”Complimenti a tutte quante, anche per
questo canvass il gruppo 8 primeggia...”
Istantaneo parte l’inoltro messaggio. 
Inizia il passaparola. Una vibrante esplosione di
squilli, urla, risatine ed ogni genere di suonerie
polifoniche irrompe furiosa nella quiete della
calura estiva. 
Il giorno dopo in azienda nel rumore generale,
tra complimenti e sberleffi con altri team lea-
der un’idea giocosa vince sulle altre: ”Si festeg-
gia in grande stile questa volta!” Giacomo per
nostra fortuna è in ferie. Abbiamo tempo per
organizzargli una sorpresa. Dopotutto, unico
maschio del gruppo, ci ha trattato da vere regi-
ne. Detto fatto.
Una maglietta con alcune delle sue più
romantiche e celebri frasi (Vi spezzo le gambe;
Cang ca mang; Siamo alle pezze…) è già  in
stampa. Un guizzo geniale di creatività prende
forma e così partono: inviti, preventivi, preno-
tazioni. Si allestiscono decori e buffet . 
Mentre un promettente pasticcere (figlio
un'altra collega) realizza per noi una splendida
torta che ricorda il prezioso CATI; alcune di noi
impastano e infornano degli ottimi  biscotti
multirazziali a forma di 8 con annessi dei gad-
get come segnaposto.
Arriva il 13 settembre. Appuntamento in piz-
zeria.  Inizia la festa.Tra scherzi, lazzi e brindisi
vari passiamo alcune ore tutti in allegria, con-
sapevoli che il canvass non è che una sola
tappa del nostro lungo lavoro. 
Quindi in alto i calici e: 
”Anche quest’ anno il gruppo 8 ha fatto il
botto! Con Giacomotto ha iniziato con il cap-
potto ed ha finito con il canotto BRINDISI FAC-
CIO AL GRUPPO 8”.      

TIM GRUPPO 8 
(Matera)

CANVASS BOLLENTE...
SERATA SORPRENDENTE!

Non avevo mai trascorso un'estate così, calda
già di suo, atmosfericamente e lavorativamen-
te parlando, ma resa bollente dal canvass di
Luglio e Agosto. Se poi aggiungiamo che da
Gennaio ero al timone del Gruppo 8, vincitore
degli ultimi tre canvass, bhè! ... ecco che oltre
alla temperatura, sale anche la pressione!
Abbiamo cominciato il primo Luglio motivati a
mille e tra partenze e rientri dalle ferie estive,
bisognava sempre essere attenti all'eccessiva
euforia di chi partiva e soprattutto al "... sono
appena tornato..." (di pubblicitaria memoria)
di chi le ferie le aveva concluse. Insomma, la
concentrazione e la motivazione dovevano
essere costantemente stimolate. 
Gli ultimi giorni del canvass sono stati faticosi,
ma anche divertenti perchè c'erano tre gruppi
a contendersi i primi due posti della classifica
e tra noi TL, come tra i ragazzi, ci si scherniva in
maniera giocosa, sulla possibiltà di uno o del-
l'altro di essere sopravanzato.
And... the winner is? Alla fine è stato ancora
una volta il Gruppo 8 ad aggiudicarsi il 4° can-
vass consecutivo!
A coronamento di questa vittoria e di questa
esperienza, il gruppo ha organizzato una cena
strepitosa curata nei minimi dettagli. Partendo
dai fiori sulla tavolata, passando per i segna-
posto-biscotti a forma di "8", fino ad arrivare
alla torta con spumante.
Prima di dare inizio alla cena, mi hanno riserva-
to una graditissima sorpresa contenuta in due
pacchi. Nel primo c'era una fantastica maglietta
"celebrativa" in mio onore sulla quale erano
stampate alcune delle mie "massime".
Sul retro della maglietta invece sono riportati i
nomi di tutti i componenti del gruppo 8.
Vi assicuro che mi è piaciuta così tanto che ne
farò una cornice! Il secondo pacco conteneva
un bracciale che tutto il gruppo ha voluto
regalarmi come ulteriore ricordo. 
Tra le risate del sottoscritto e dell'allegra com-
pagnia, abbiamo dato inizio alla cena che con
il trascorrere del tempo, scandito dai vari bic-
chieri di vino, è diventata una vera e propria
esibizione di brindisi. 
Al termine della serata non poteva mancare
una torta squisita in onore del "Magnifico
gruppo 8" accompagnata da un buon spuman-
te che ha sancito una serata sorprendente!

Come posso non concludere, se non riportassi
il brindisi-discorso improvvisato durante la
serata!? 

Otto mesi son passati,
lunghi e faticosi sono stati.
Siam partiti a Capodanno,
ma avrei trascorso tutto l'anno. 
Adesso è tempo di cambiare,
ma per non dimenticare, 
baci e abbracci a tutti quanti
e non vi preoccupate vi tratteranno con i
guanti.
Mi avete lasciato un bel ricordo,
state sicuri che non vi scordo.
Anche se alla fine al traguardo sono giunto
cotto,
RINGRAZIO IL GRUPPO OTTO!

Giacomo Spano 
(Matera)

IL SIGNOR CANVASS

Mi presento, sono Daniele, ho 29 anni e lavoro
per la commessa TIM, outbound chiavette. 
Sono soli sei mesi che lavoro per questa azien-
da e ad oggi mi ritrovo a dover già parlare di
Datacontact e del famoso Canvass estivo.
Sin dai primi di aprile sentivo parlare i miei col-
leghi di "Canvass chi sa quando?" oppure "que-
st'anno è mio!" finché dopo un ennesimo brie-
fing con Vito Caruso ci viene comunicato: "Il
Canvass è iniziato, quindi chi vende più chiavet-
te vince!", ed io che pensavo che fosse un signo-
re alto, bello e figo. Devo dire che ho trovato e
continuo a trovare un buon clima lavorativo. 
La competizione tra noi la si sente poco, infatti
temevo che il Canvass ci portasse a una rivalità
tale da rovinare quello che è il rapporto ami-
chevole/lavorativo che si è creato tra noi. 
È pur vero che il periodo, luglio-agosto, è un
periodo di vacanze e relax infatti, più e più volte
mi è capitato di parlare con clienti e avere come
sottofondo musicale le onde del mare. 
Questo relax "del cliente" mi ha aiutato nella
chiusura dei contratti, portando il cliente a
pensare che è proprio in questo momento di
totale spensieratezza che è opportuno acqui-
stare una chiavetta TIM e portarsi internet
ovunque pronti al fine di soddisfare ogni loro
curiosità e piacere!
Ovviamente più i clienti erano rilassati e più la

mia voglia di vacanza aumentava. Ad oggi mi
ritrovo ad aver scritto questo articolo non tanto
per parlare del “Sig. Canvass” ma più per ringra-
ziare l'azienda, perché nonostante il periodo di
significativa crisi, punta molto al nostro fabbi-
sogno psico-fisico. Ha provveduto infatti, nei
giusti modi e tempi, all'installazione di condi-
zionatori al fine di migliorare le nostre condizio-
ni lavorative. Attraverso il canvass invece, ci ha
voluti premiare per le nostre capacità lavorative
e per l'impegno che abbiamo messo nel svolge-
re al meglio il nostro lavoro. 
Concludo, sia pur ripetendo, che il "Rispetto
reciproco" tra azienda e dipendenti è al centro
di tutto ed è questo che permette ad entrambi
di costruire e migliorare noi stessi!!

Daniele Digirolamo
(Matera)

CHE SFIDA!

Ciao a tutti, mi presento... Sono Grazia: opera-
trice Vas del 119!
Raggiungere questo risultato, l'essere stata
vittoriosa nel Canvass estivo, non è stato per
niente semplice, soprattutto perché nei mesi
estivi la stragrande maggioranza dei clienti
effettua navigazione internet da località
marittime, le più soggette a problematiche di
copertura di rete, e di conseguenza a contatti
verso il 119 perché impossibilitati ad utilizzare
i loro dispositivi tecnologici.
Che soddisfazione, l'aver provveduto a risolve-
re problemi che impossibilitavano i clienti
navigare in web! 
Che soddisfazione l'aver raggiunto risultati di
qualità, con costanza, impegno e tanta deter-
minazione...! 
Che sfida con me stessa, vinta a pieni voti, in
virtù del risultato finale del Canvass!
A tal proposito, approfittando della possibilità
che NOI della Datacontact abbiamo per farci
conoscere, per mezzo del giornale aziendale e
tramite tale di arrivare a tutti i lettori, vorrei
condividere questo mio momento di gioia
con tutti i miei colleghi del gruppo Vas, dedi-
cando loro la vittoria, senza però tralasciare i
miei TL che nel tempo si sono dimostrati sem-
pre validi, disponibili e aggiornati.

Grazia Tricasi 
(Matera)

Canvass Summer Tim 2011, targato Datacontact: un plauso ai partecipanti
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INTERVISTE QUADRUPLE a cura di Michele Cifarelli

Caterina Focarile
(Matera - via Lazazzera)

Vincenzo Clemente
(Matera - viale Europa)

Bartolomeo Sciacovelli
(Bari)

Antonio Martorano
(Potenza)

Mese di settembre. Riaprono le scuole,
momento importante per famiglie e ragazzi,
carico di ricordi, emozioni e sensazioni per i
giovani di tutte le generazioni. 
Ma anche l'occasione per una riflessione sul
sistema scolastico.

Quando ti dico “primo giorno di scuola”, qual è la
prima cosa che ti viene in mente? E la seconda?

Caterina: L'emozione e la paura legate alla
novità.
Vincenzo: Il grembiule e la conoscenza di
nuovi amici.
Bartolomeo: Mi vengono in mente gli amici, le
esperienze nuove e il cambio di vita.
Antonio: Emozione e paura.

Il maestro o la maestra rappresentano figure
importanti nella crescita e nella educazione dei
ragazzi. Cosa ricordi in particolare dei tuoi?

Caterina: La mia maestra era unica. Cercava
sempre di immedesimarsi e comprendere le
nostre necessità.
Vincenzo: La maestra era quasi una figura
familiare, sempre pronta ad aiutarti in caso di
difficoltà. 
Bartolomeo: Le maestre per me erano molto
più che semplici educatrici. Con gli anni sono
diventate delle vere e proprie zie. 
Antonio: Ricordo le sgridate! Maestre e profes-
sori hanno sempre cercato di farmi capire che
essere vivaci fa bene ma bisogna anche rispet-
tare i rapporti con gli altri. 

Considerando la tua carriera scolastica, c'è un
momento che ricordi in modo particolare e che
rimarrà per sempre impresso nella tua memo-
ria? 

Caterina: Ricordo in particolare i campionati
studenteschi di corsa campestre. A livello
regionale sono stata la prima classificata.
Vincenzo: L'ultimo anno delle superiori, all'in-
dustriale. Si era creato fra di noi un bel rappor-
to di complicità, come veri e propri fratelli.
Bartolomeo: Ricordo quando nel 2000, all'età di
14 anni, fui chiamato a giocare in una squadra
professionistica e fui costretto a cambiare vita. 
Antonio: Ricordo una circostanza in particolare.
Sul finire della terza media, i professori chiama-
vano per nome i più bravi della classe ed io ero
fra loro. La cosa mi riempiva d'orgoglio. 

Nel passaggio dalle medie alle superiori, cosa ha
maggiormente condizionato la scelta del tuo
futuro indirizzo di studi? 

Caterina: Mi sono lasciata ispirare dalle mate-
rie e il mio desiderio, in ogni caso, era quello di
fare la ragioniera. 
Vincenzo: A spingermi sono stati l'interesse
per l'informatica e il fascino del computer. 
Bartolomeo: Ho un carattere molto solare e mi
piace stare sempre in movimento. Ho scelto il
“turistico-aziendale” proprio perché mi con-
sentiva di fare le stagioni.
Antonio: Ho scelto di studiare alla ragioneria,
perché forniva un titolo che ti permetteva di
lavorare.

Torneresti indietro per fare una scelta diversa? 

Caterina: No! Sono soddisfatta della scelta
fatta... non tornerei indietro.
Vincenzo: Si! Ma mi riferisco all'università. Ho
frequentato informatica ma la mia vera voca-
zione erano la legge e il diritto. 
Bartolomeo: Si! Avrei fatto una scelta diversa,
puntando tutto sul calcio. Quando ne ho avuto
la possibilità la nostalgia di casa e degli amici
mi ha un po' bloccato.
Antonio: Si! Potendo tornare indietro, andrei
allo scientifico perché mi avrebbe consentito
di essere una persona diversa.

In base alla tua esperienza personale, ritieni che
gli elementi acquisiti a scuola siano stati utili
dopo, all'università e/o sul lavoro? 

Caterina: Abbastanza! Per la teoria mi sono
trovata bene mentre per la pratica ho dovuto
un po' più faticare.
Vincenzo: Assolutamente si! Soprattutto
all'università!
Bartolomeo: Credo proprio di si. È stata la
scuola a trasmettermi il senso della responsa-
bilità e della indipendenza. 
Antonio: All'università, dove ho studiato infor-
matica, ho molto rivalutato i miei professori
della ragioneria. 

E in generale, in una scala crescente da 1 a 10,
come valuti il collegamento fra la scuola e il
mondo del lavoro?

Caterina: 4! Purtroppo finita la scuola nessuno
ti garantisce l'immediato passaggio al mondo
del lavoro.
Vincenzo: Un voto fra l'8 e il 9! Quando si ha la
possibilità di studiare ciò che realmente ci
piace, il passaggio dalla scuola al lavoro non è
difficile.
Bartolomeo: Direi 8! Il collegamento c'è anche
se poi dipende dal tipo di scuola che hai fre-
quentato.
Antonio: Volendo essere buono, direi 3! La
scuola ha un grave deficit: non ti insegna come
inserirti nel mondo del lavoro e molti ragazzi
hanno difficoltà anche nei colloqui. 

Informatica, inglese e impresa. Solo per citare le
famose tre “i”. Secondo te, quali sono le materie
che andrebbero potenziate per rendere il siste-
ma scolastico italiano più competitivo?

Caterina: Potenzierei le lingue ma anche la
geografia: molti la ignorano ed è importante
soprattutto quando ci si muove. 
Vincenzo: Sono proprio le tre “i” quelle che
andrebbero potenziate. Per quanto riguarda,
nell'ambito delle matierie scientifiche, la
matematica e la fisica, sono favorevole ad un
loro rafforzamento ma come completamento.
Bartolomeo: Darei più spazio alla storia, per-
ché è importante non perdere di vista le trac-
ce del nostro passato e, partendo da queste,
cercare di costruire un futuro migliore.  
Antonio: Alle tre “i” ne aggiungerei una quarta:
l'italiano. Saper parlare correttamente l'italia-
no e riuscire a farsi capire in modo univoco è
fondamentale. Sul lavoro ma non solo.

Al via i Corsi di dizione organizzati dall’Azienda
e tenuti dal Maestro Massimo Lanzetta. 
Di seguito ospitiamo il commento del docente
volto a rappresentare obiettivi e finalità del Corso.

Insegnare la corretta pronuncia della lingua
italiana senza screditare per questo il ‘suono’
degli intercalari dialettali: mi piace pensare
che ciò sia possibile e cerco di metterlo in atto
in questo progetto formativo che coinvolge
come allievi una sessantina di operatori tele-
fonici di Datacontact. Ho subito chiarito ai miei
allievi che non si sarebbe trattato di dimenti-
care il proprio dialetto, indispensabile per
avere relazioni umane quotidiane, ma di impa-
rare una lingua nuova, capace di fornire stru-
menti più adeguati a migliorare le personali
capacità comunicative verbali, soprattutto in
chi usa la voce e solo quella per presentare,
esporre, convincere e far acquistare.  
Sei classi, una decina di partecipanti ciascuna.
Ho trovato una umanità variegata e molto
interessante, ciascun individuo con personali
problemi, aspettative, ansie, desideri, che si
manifestano principalmente nella voce. 
Se chiudo gli occhi  sento il cuore di ciascuno
battere a cento e riconosco il colore degli occhi
e la forma delle mani: tanto può la voce,  capa-
ce com’è di svelare chi siamo più di ogni altra
nostra parte.  E allora questo corso è anche un
occasione per essere veri, sinceri, e lasciare che
voce sia carta d’identità capace di sfatare ogni
dubbio sull’autenticità di questi ragazzi e di
queste ragazze che ce la mettono tutta  a tra-
sformare radicalmente, in alcuni casi, la pro-
nuncia di numerose parole. In tutti riscontro
determinazione e voglia di ‘suonare’ la voce,
perché la voce è uno strumento musicale raffi-
nato e sensibile che può aiutarti ad ottenere

tutto quello che attraverso un telefono desi-
deri raggiungere. 
E lavorano di fino, questi ragazzi – tra loro
anche meno giovani – soprattutto quando si
tratta di sostenere qualcuno che trovi maggio-
ri difficoltà nel pronunciare una ‘e’ chiusa al
posto di una aperta: il ‘gruppo’fa quadrato, lo
incoraggia, quasi naturalmente si ferma e
attende il suo miglioramento: questa dinami-
ca relazionale mette gruppo e individuo in
una sfida reciproca che raggiunge il più delle
volte i risultati sperati. 
La dizione  italiana perfetta, l’ho detto più volte,
non esiste: tante sono le eccezioni grammatica-
li  di questa nostra bella lingua, ma è possibile
raggiungere la consapevolezza di suonare la
voce in modo armonico, melodico, grazie a
regole da imparare, ad una respirazione appro-
priata e ad una autostima sempre raggiungibi-
le, con fatica, certo, ma a portata di mano. 
Ci diamo del tu, ma c’è grande rispetto e
ammirazione reciproca: in effetti è come se
queste fossero sei piccole grandi orchestre con
un unico direttore che cerca di intonare i sin-
goli strumenti perché ciascuno sia capace di
suonare da solo insieme agli altri. 

Massimo Lanzetta
Presidente del Teatro dei Sassi

Un corso di dizione 
per operatori telefonici

29 SETTEMBRE 2011 al via il Quarto Torneo
Aziendale di Pallavolo, quest'anno massiccia la
partecipazione!!! 
Ai ranghi di partenza ben dieci squadre.
Presenti tutte le commesse: ENEL, SKY, TELE-
COM, FEDEX, VODAFONE, PAGINE GIALLE, MUL-
TISKILL, TIM 1 E TIM 2.
Chi vincerà quest'anno? 
Dopo le vittorie di Tim, Amministrazione e
Multiskill nelle passate competizioni, i book-
maker offrono quote popolari sulle blasonate
Vodafone, Tim, Amministrazione e Multiskill,
da tenere anche in forte considerazione l'in-
gresso nel torneo di nuove squadre come Enel,
Telecom e Pagine Gialle, che a quanto pare,
voci di corridoio, dicono siano in formissima!!!
Ci auguriamo tutti l'ottima riuscita della com-
petizione, sperando anche un po’ nelle previ-
sioni meteorologiche e conservando sempre
quello spirito amichevole che riveste una
manifestazione di tipo non agonistico e che
da sempre assume un’importanza ed un fasci-
no particolare per tutti i partecipanti, un
motivo per esultare dopo il successo finale o
non,  con colleghi e amici assiepati a bordo
campo a tifare per il proprio titolare, il vicino
di scrivania o il compagno di tutte le giornate
di lavoro. 
Che vinca il migliore!!!!

Ferdinando Paolicelli
(Matera)

4° Torneo 
di Pallavolo

L'associazione di musica e cultura Il Setticlavio
con sede a Matera in P.zza Bianco ha riservato
a tutti i dipendenti di Datacontact e ai loro figli
uno sconto del 10% sul prezzo di ciascun
corso. Per usufruire dello sconto è necessario
esibire il badge aziendale.
“Il Setticlavio” propone diversi percorsi di
apprendimento musicale personalizzati per chi
si avvicina per la prima volta alla musica o per
chi voglia proseguire un percorso già avviato.  
Per informazioni:
www.associazioneilsetticlavio.com

Una convenzione
con Il Setticlavio



SOLUZIONI DEI GIOCHI PUBBLICATI SUL NUMERO DI SETTEMBRE

(le soluzioni  dei giochi  proposti in questo numero saranno pubblicate sul numero di novembre) 

Riconoscete in queste immagini un collega
(bambino) per ogni sede operativa.

Matera - via Lazazzera

Potenza

Bari

Matera - viale Europa

I BAMBINI DELLO SCORSO NUMERO... OGGI

AntonioMatera - via Lazazzera

Matera - viale Europa Pia

Bari Palma

Potenza Veronica
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PILLOLE… DAL CUP 

Utente: “Devo fare un ecodoppler alle valige”
(rx colonna in verticale)

Utente (signore anziano): “Devo fare un’eco-
grafia al diabete” 
Operatore: “Come al diabete?” 
Utente (signore anziano): “Non lo so dove si
trova questo diabete”

Utente: “Devo fare una TAC con doppio control-
lo” (TAC con doppio contrasto)

Utente (signora anziana): “Devo fare una visita
chirurgica perché ho la bua sulla gamba”

Utente: “Devo fare un permutazione” (prenota-
zione)

Utente (signore anziano): “Devo prenotare una
coriaterapia” (una crioterapia)

Utente: “Devo prenotare un RX in due posizio-
ni” (due proiezioni)

Utente: “Devo prenotare un RX in tre porzioni”
(tre proiezioni)

Utente (ragazzo 18 anni): “Devo fare una visita
per diventare arbitro” (visita medica-sportiva)
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MATERA
Il 17 agasto Edilia Oliva ha sposato Silvio; il 6
settembre Cinzia Danzi ha sposato Michele, il 7
settembre Massimo Festa ha sposato Nadia
Valeria, il 9 settembre Mirella Mossuto ha spo-
sato Antonio, il 14 settembre si sono sposati
Domenica Lapadula e Carmine Paradiso; il 30

settembre Michele Stasolla ha sposato Ediola.
Il 30 settembre è nata Rita figlia di Dina
Casciaro. 

POTENZA
Il 12 settembre Rossella Romeo ha sposato
Carlo.

CRUCIVERBA

COME ERAVAMO

AUGURI A...

CRUCIVERBA a cura di Giuseppe Sciacovelli

PILLOLE TELEFONICHE

DEFINIZIONI ORIZZONTALI

1. L'organizzazione di Arafat (sigla) 3. Alla fine
della notte 4. Il nome dell'attore Martin 7. Il
sistema di protezione della laguna di Venezia
10. Dio egizio del sole 11. Simbolo del rame 13.
Un grande lago asiatico 15. Prefisso che vale
sette 17. Produce per lo più duplicati 21.
Testardi, ostinati 23. La condizione in cui ci si
trova 25. Località famosa per le sue acque
curative 27. Che non può essere trasmesso 28.
Sono nei sogni di tutti i bimbi 29. Principio di
alternanza 30. Ciò... a Londra 32. Le gemelle di
casa 33. Iniziali di Einstein 35. Era famoso quel-
lo Roma-Berlino 37. Si chiede a teatro 40. Un
dispositivo per stampe professionali 42. Il
nome della Duse 43. L'involucro dell'auto    

DEFINIZIONI VERTICALI

1. Crescono fino a mezzogiorno 2. Il paese dei
cacciatori di renne 3. Pronome confidenziale 5.
Una sala a forma di semicerchio 6. Il “King” Cole
del jazz 7. Una...botta sui denti 8. Ungere, lubri-
ficare 9. Un dominio web continentale 11.
Assicura gustose cotture al forno 12. Era un
appellativo di Giove 14. Poco disposta 16. Luigi,
cantautore di “Vedrai vedrai” 17. La bevve
Socrate 18. Un cortile in stile spagnolo 19. La
penisola egiziana con Sharm 20. L'azienda dei
trasporti milanese (sigla) 22. Andarci fuori è un
errore grave 24. Sono pari nella dose 25. Grosso
ragno velenoso 26. Iniziali del regista Bergman
30. Il lago lombardo formato dall'Oglio 31.
Segue il bis 34. Si grida allo stadio, e all'arena
36. Questi...romani 37. Poco benevolo 38.
Simbolo dello stagno 39. Le ultime della fila 40.
Sigla di Pistoia 41. Al centro del molo

Sede legale ed amministrativa
via Lazazzera, 1
75100 MATERA
tel. 0835.700000 
fax 0835.700001
www.datacontact.it
info@datacontact.it
numero verde 800.066366


