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MICROSOFT DYNAMICS
LANCIA MADE4YOU

Ottimi i risultati anche nel nostro Paese,

e gli obiettivi sono decisamente ambiziosi.
Annunciata una nuova iniziativa

per partner e clienti

di Luca Bastia

Sonooltre 300mila nel mondo i clienti di Microsoft Dynamics, 10mila
i partner e circa un milione gli utenti del sistema Crm. Questi i nume-
ri snocciolati da Pietro Scott Jovane, amministratore delegato
di Microsoft Italia (www.microsoft.com/it) per introdurre anche i
successi della divisione italiana che si occupa di questa offerta e che
ha visto «una crescita continua e senza interruzioni. Determinante il
rapporto con i partner e la cultura dell'innovazione della divisione».

Jovane ha poi continuato sottolineando che un Erp come Dyna-
mics permette una visione futura e non solo una mappatura dei fat-
ti, facilitando le prese di decisioni e che & utilizzato in tutta I'azien-
da perché semplice nell'utilizzo. Studiato per imprese di medie di-
mensioni, ai partner e affidato lo sviluppo delle soluzioni verticali.

«In Italia il fatturato di Dynamics negli ultimi 3 anni & quasi rad-
doppiato — precisa Giovanni Stifano, direttore divisione Dyna-
mics —; cosi anche il numero dei partner attivi, che sono passati da
40 a 80. Anche i clienti sono aumentati decisamente arrivando a
2.700 da 1100 che eranov.

Per quanto riguarda i prossimi tre anni, inoltre, Stifano conferma
obiettivi ambiziosi: «Vogliamo crescere a ritmi tre volte superiori al
mercato per diventare il numero uno nel comparto delle medie im-
prese, e nel Crm migliorare del 35%. Non solo, ipotizziamo un in-
cremento di produttivita del canale pari al 25% e auspichiamo di
triplicare il numero di soluzioni verticali a disposizione degli utenti».
Ottimismo che Stifano giustifica affermando che sono convinti che
la fase peggiore sia passata.

A sostenere le performance annunciate ci sono anche alcuni re-
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Giovanni Stifano direttore divisione
Dynamics di Microsoft

centi acquisti: Microsoft ha acquisito 4 industry solution («non le
aziende, ma la proprieta intellettuale», puntualizza Stifano), si trat-
ta di layer software specializzati in process manufacturing, profes-
sional services, retail e wholesale, che andranno ad aggiungersi al-
le funzionalita di base di Dynamics. Il nucleo dell'Erp di Microsoft
si arricchisce di ulteriori elementi che daranno nuove opportunita di
verticalizzazione alle societd terze parti: «Lasciamo che i partner si
focalizzino sull“ultimo miglio del business”», dice Jovane.

Made4You (www.dynamicsmade4you.it) & l'ultima iniziativa lan-
ciata da Microsoft per sostenere Dynamics. E' un punto di contatto
tra partner, utenti e soluzioni. Made4You raduna diversi casi di suc-
cesso selezionati, divisi per settori e scenari, in modo da mostrare
alle imprese come gia molte aziende hanno ottimizzato le risorse e
incrementato la produttivita grazie alle soluzioni Dynamics. Il sito
¢ arricchito con materiali di apprafondimento e demo sul prodotto
per facilitare I'individuazione delle soluzioni piti adatte per ciascu-
na organizzazione. Sull’hub gia oggi si possono trovare 19 soluzioni
verticali, 243 soluzioni sottomesse, 92 soluzioni censite, 11 gia vali-
date, 326 referenze, 20 video e 44 partner coinvolti.

TOSHIBA
CONTINUA A CRESCERE

Nel primo semestre 2008 la divisione Computer
Systems ha registrato incrementi significativi

in termini di volurmi, fatturato e quote di mercato
di Raffaela Citterio

Dopo un 2008 quasi da record, la divisione Computer Sy-
stems di Toshiba Italia (www.toshiba.it) apre in crescita an-
che il 2009, registrando nel primo semestre fiscale, chiuso al
30 settembre 2009, un incremento in volume pari al 37,2%
rispetto allo stesso periodo dell’anno precedente, per un fat-
turato paria 52 milioni di euro (+1%). Per quanto riguarda le
quote di mercato, Toshiba raggiunge un market share com-
plessivo del 7,3% (+1,1% rispetto allo scorso anno), che nel
segmento business diventa del 17,6% (+5,6%). «Alla base di
questi risultati — spiega Javier Pascual, regional vice pre-
sident dell’area Mediterraneo di Toshiba Europe GmbH
e country manager della divisione Computer Systems di
Toshiba Italia — vi & una strategia definita e implementata a

partire dal 2008 e incentrata su una chiara e coerente poli-
tica commerciale di differenziazione delle offerte consumer
e business, su un giusto mix di prodotto e un prezzo me-
dio generalmente superiore del 10% rispetto ai competitor,
un delta giustificato dalle peculiarita tecniche e qualitative
della nostra offerta, da sempre caratterizzata da un frilu-
re vate pari allo 0,3%, nettamente al di sotto della media».

Oltre che per le buone performance registrate nel comparto
notebook Toshiba pud dirsi soddisfatta anche per i risultati
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Javier Pascual regional vice president
dell’area Mediterraneo di Toshiba Europe GmbH e country
manager della divisione Computer Systems di Toshiba Italia

nata per esplorare tutte le opportunita offerte dai nuovi stili
di vita digitali, che ha chiuso il primo semestre dell’anno fi- \

conseguiti dalla divisione Digital Product and Services (Dps), \

scale 2009 con un fatturato pari a 4,6 milioni di euro (+190%
rispetto allo stesso periodo 2008). In questo ambito il colosso
giapponese si ¢ focalizzato soprattutto su tre linee di prodotto: ‘
la linea audio-video, in ottima salute grazie al successo regi-
strato dalla gamma di camcorder Camileo, quella storage, con
gli hard disk esterni e multimediali, e quella che include Mul-
timedia Internet Device (Mid) e Digital Photo Frame. Proprio
in quest’ultimo segmento rientra una delle novitd pit interes-
santi firmate Toshiba presentata all’Tfa di Berlino e in procinto
di arrivare anche in Italia: il JournE Touch, una soluzione che

con il semplice tocco delle dita. Si tratta, in pratica, di un ho-
me multimedia tablet portatile, wireless, con schermo touch
da 7 pollici, che funziona come centro di comunicazione e in-
fotainment per molte funzionalitd domestiche. Questo nuovo
prodotto, che proietta Toshiba nel segmento dei dispositivi
portatili home multimedia, ¢ facilmente personalizzabile, poi-
ché basta un dito per aggiungere nuove applicazioni, cambiare
le icone e inserire i link delle piattaforme online preferite.
Per quanto riguarda il futuro, nei prossimi mesi arrive-
ranno sul mercato nuovi prodotti per il segmento business
insieme ad alcuni servizi come, per esempio, il data recovery
e un'assicurazione per coprire i danni subiti accidentalmente
dall'Led dei notebook. Innovazioni che dovrebbero permet-
tere all’azienda di raggiungere gli ambiziosi obiettivi di bu-
siness previsti per il 2009: un fatturato totale di 112 milioni
di euro (in crescita dell’8% rispetto al 2008) e 267.000 unita

permette di accedere a Internet e scaricare contenuti digitali
vendute (+28% rispetto allo scorso anno).
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TERASYSTEM: IL DATO?
MEGLIO SE DEDUPLICATO!

Grazie alla sua profonda competenza

nel comparto e al forte know how tecnologico,

la societa € in grado di porsi come system integrator
indipendente nellambito della deduplicazione

di Pierangelo Piantanida

Gestire in modo ottimale la mole sermpre crescente dei dati aziendali,
senza bisogno di investire continuamente in nuovo hardware in parti-
colare per lo storage e il backup dei medesimi, ma anzi ottenendo no-
tevoli benefici in termini di riduzione dei dati da archiviare e dei relati-
vi costi, maggiori performance e flessibilita e una pit elevata sicurez-
za. Caratteristiche ottenibili con la deduplicazione, tecnologia innovati-
va con cui si possono riconoscere le componenti di base dei dati e me-
morizzare soltanto quelle, assieme alle indicazioni per la loro compo-
sizione. Ed e questa davvero una «tecnologia rivoluzionaria per tutte
le aziende, indipendentemente dalla laro tipologia e dimensione, e rap-
presenta una scelta ormai non pid rinviabile». Cosi Giorgio Scrocca,
direttore operazioni del Gruppo Terasystem (www.gruppoterasy-
stem.it), pioniere nel comparto, che sin dal 2005 ha introdotto la de-
duplicazione nel nostro Paese e che ha consentito sinora a un’ottanti-
na di aziende di beneficiarne.

Un global infrastructure system integrator che vuol essere in primo
luogo «vendor independent», in grado cioe di possedere al contempo
capacita consulenziali e tecnologiche affiancate dalla totale indipen-
denza dai brand, sottolinea Scrocca, cosi da poter operare come driver
dell'innovazione e riuscire a proporre una solution design per ciascuno
dei clienti: «Un lavoro artigianale, perché ogniimpresa & un’entita a sé».

ACER APRE AL MERCATO
SERVER E STORAGE

|

\ Con il marchio Gateway arriveranno in Emea
soluzioni indirizzate specificamente al segmento

‘ delle piccole e medie imprese

‘ di Raffaela Citterio

Ormai da qualche anno la parola d’ordine per Acer (www.acer.it)
¢ una sola: diversificazione. Un modello di business che ha por-
tato il colosso taiwanese a presentarsi sul mercato con soluzioni
molto diverse tra loro, che soddisfano esigenze altrettanto diffe-
renti e parlano il linguaggio degli utenti cui fanno riferimento.
Per abbattere le barriere tra tecnologia e utilizzatori, insomma,
Acer ha continuato a segmentare il mercato e ad ampliare costan-
temente la propria offerta, declinata attraverso diversi brand.

Nata per rispondere alle esigenze del mercato consumer, sem-
pre in ebollizione, ora questa strategia viene estesa al mondo en-

rage che nei mercati Emea arriveranno con il marchio Gateway.
«Gia oggi - spiega Gianfranco Lanci, presidente e Ceo del-

terprise, come testimoniaillancio dinuove soluzioni server e sto-
) la societa, che ha voluto essere presente di persona alla presenta-
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Non poteva quindi che essere Te-
rasystem (anche guale partner unico
ed esclusivo in Italia di Glasshouse, so-
cieta ai vertici mondiali nella consulen-
za storage) a organizzare un tour in va-
rie citta per consentire alle societa interessate di conoscere e toccare con
mano una tecnologia capace di ottenere riduzioni dei dati di backup pari
addirittura al 90% e oltre, ma che apporta altresi rilevanti vantaggi anche
in aree come la virtualizzazione, il network e 'home directory degli utenti.

Il tutto tramite soluzioni targate Datadomain (EMC), Diligent (IBM),
Falconstor, Netapp, Riverbed, ciascuna delle quali presenta caratteri-
stiche e ambiti di applicabilita differenti (da quelle che esequono la de-
duplicazione subito quando il dato & scritto su disco a guelle che lo ri-
ducono solo al completamento del backup, piuttosto che deduplicano
i dati contemporaneamente alla loro trasmissione in rete oppure che
prima eseguono |'operazione in locale e poi trasmettono i dati alle sedi
remote...) e che percio vanno valutate e scelte in base alla necessita.

«Non ci si deve affidare aprioristicamente a una tecnologia - spiega
sempre Scrocca —, ma capire qual & [a precisa realta che si ha di fronte,
implementando quindi la soluzione mirata, quella in grado di rispondere
adelle specifiche esigenze e fornire risultati coerenti con le aspettativer.

Un approccio culturale, oltre che tecnologico dunque, da parte di
Terasystern, frutto di una profonda conoscenza del settore, inve-
stimenti adeguati, una grande esperienza in progetti su societa sia
pubbliche che private d'ogni livello e una formazione dei collaborato-
ri imperniata sulla consulenza tecnologica a tutto campo & non solo
sulla specializzazione su singoli prodotti.
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Giorgio Scrocea direttore o o
operazioni del Gruppo Terasystem CHECK POINT
ILPCIN UNA CHIAVETTA

Nonostante il periodo difficile, Check
Point (www.checkpoint.com), «so-
cleta giunta al giro di boa del miliar-
do di dollari», si dichiara soddisfat-
ta dell'anno appena concluso, lo af-
ferma Paolo Ardemagni, regional
director South Europe, che aggiunge: «Nella mia region la crescita
e stata di circa il 10%, un risultato superiore al budget previston. Le
aziende hanno investito molto in virtualizzazione e «proprio |'atten-
zione che da tempo diamo a guesta tecnologia e agli strumenti per
proteggere gli ambienti virtualizzati ci ha consentito di superare bril-
lantemente il 2009».

Ardermagni sottolinea anche che, a un anno di distanza dall'acqui-
sizione della divisione Security Appliance da Nokia, ormai I'hardware
e stato completamente integrato nell'offerta, «consentendo di avvi-
cinarci alle imprese con una proposta completa per quanto riguarda
la sicurezza del dato e che non si limiti solo al firewally.

Check Point sta per rilasciare anche un nuovo prodotte, chiamato
Abra, un vero e proprio personal computer virtualizzato, residente su
una chiavetta Usb, che potrebbe contenere software antivirus, Vpn e
| sicurezza dell'endpoint. Lutente, dopo aver inizializzato Abra sul de-
J sktop aziendale per conservare in modo virtuale il proprio ambierte di
; lavoro, pud inserire la chiavetta, anche in un computer esterno all‘im-
presa ottenendo un accesso sicuro aj dati e alle applicazioni aziendali.
Abra, una volta rimosso dal computer utilizzato, non lascera alcuna
| traccia delle informazioni o della transazione eseguita. Inoltre il suo

eventuale smarrimentoo furte non comportera alcun rischio peri dati.

zione ufficiale della nuova line-up -, i1 30% del nostro giro d’affari
proviene dal mondo enterprise, in particolare dalle piccole e medie
imprese, quelle, per intenderci, con meno di 1.000 dipendenti. Per
un’azienda che si pone l'obiettivo di arrivare ai vertici dei mercati in
cui opera, perd, questo non basta. Ecco perché abbiamo deciso di
entrare in due mercati strettamente correlati tra loro come quelli
dei server e dello storage, comparti che secondo i principali anali-
sti, a cominciare da Idc, hanno ampi margini di crescita, grazie so-
prattutto ad alcune tecnologie che stanno modificando i paradigmi
dell'It, prime tra tutte la virtualizzazione e il cloud computing>.

In linea con la multibrand strategy del Gruppo, ¢ stato scelto
Gateway (azienda californiana acquisita alla fine del 2007) quale
marchio con cui rivolgersi alle Pmi europee per offrire soluzio-
ni performanti, robuste, flessibili,
scalabili e rispettose dell'ambiente,
ma anche prive di componenti su-
perflui ed estremamente compe-
titive. Al fianco di Acer in questa
nuova avventura ci sono partner

Gianfranco Lanci
presidente e Ceo di Acer

tecnologici di primo piano quali Intel, Microsoft e Hitachi Da-
ta Systems. L'obiettivo dichiarato ¢ quello di scalare le classifiche
in tempi molto rapidi, capitalizzando al meglio uno dei principa-
li punti di forza che da sempre caratterizzano Acer: il rapporto
con il canale. La nuova offerta, infatti, verra veicolata sul mer-
cato solo in modalitd indiretta, tramite una capillare rete di de-
aler, Var, system integrator, Internet service provider e distribu-
tori in grado di aggiungere valore alla proposizione del vendor.

1 prodotti, che saranno resi disponibili nel primo trimestre
2010 sono numerosi. Sono infatti stati annunciati 12 modelli
di server suddivisi in quattro linee: serie GT (tower), serie GR
(rack), serie GW (high density) e serie GB (blade). Un’offerta
articolata, che si rivolge soprattutto alla piccola e media impre-
sa, ma strizza I'occhio anche alla Pubblica amministrazione e al
mondo dell’high performance computing.

Per quanto riguarda lo storage, frutto della partnership con
Hitachi Data Systems (HDS — www.hds.com), verranno resi
disponibili sistemi stand alone, San e Nas. Per garantire la mas-
sima trasparenza, le soluzioni storage entry level saranno pro-
poste esclusivamente con il marchio Gateway, quelle di fascia
media con il doppio marchio Gateway/HDS ¢ quelle di fascia
alta solo con il brand HDS.
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