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salotto tecnologico

- interviene ancora Irpe - non 
abbiamo gli strumenti ade-
guati e dobbiamo ricorrere a 
consulenze esterne. Non co-
nosco nessuna azienda uten-
te tra i 200 e i 600 dipendenti 
diposta a spendere 200mila 
euro per progetti comples-
si come quelli di cui stiamo 
parlando. E, soprattutto, mi 
chiedo quanto i vendor siano 
davvero disposti ad aiutarci, 
investendo in questo merca-
to. Se un cliente chiede 10 
giorni di consulenza gratuita, 
anche il vendor deve entrare 
e in questa logica».
Non tutti, però, ritengono va-
lida questa proposta. Delta-
dator non è affatto d’accordo 
su questo punto. 
«Perché non dovrei farmi pa-
gare la consulenza? Questo 
è il vero valore che offriamo 
e il cliente deve riconoscerlo. 
Sono, invece, d’accordo, con 

il fatto che manchi cultura, 
ma la colpa è degli operatori 
di questo mercato che non 
sanno comunicare. Persino 
la pubblicità va in un’altra di-
rezione, facendo sembrare 
che la tecnologia risolva tutti 
i problemi. Per quanto ci ri-
guarda, abbiamo cercato di 
creare più consapevolezza 
attorno a queste problemati-
che inviando una newsletter 
dedicata a 6mila utenti nella 
quale abbiamo racconta-
to l’esperienza positiva di 
25 test di disaster recovery. 
Dopo questa informazione 
abbiamo cominciato a rice-
vere più telefonate anche da 
clienti di fascia più bassa».
«È vero, però, - interviene 
Giampiero Bianchi direttore 
marketing di Tecnonet - che 
il nostro valore è azzerato 
quando ci troviamo a eroga-
re consulenza a chi non vuo-

le pagare. Difficile far capire 
il valore e trasferire il giusto 
messaggio».
E il distributore cosa ne pen-
sa? Per Bruno Mendolia, 
open storage manager di 
Avnet Technology Solu-
tions, tutto ciò è un’occa-
sione per risvegliare il mer-
cato. «Abbiamo una grande 
opportunità - dice - perché 
abbiamo gli strumenti per 
proporre questi temi alle 
Pmi. Abbiamo competenze 
sia hardware che software 
e il nostro ruolo è di diffon-
dere cultura». Il dibattito è 
accesso, benché i toni siano 
moderati. Interviene nuova-
mente Angelucci di Cosmic 
Blue Team: «La struttura in-

dustriale del mercato It italia-
no non facilita l’acquisizione 
del know how necessario 
per proporre questa attività. 
È vero, occorre fare cultura. 
Ma un partner di canale con 
risorse tra le 20 e le 50 unità 
non riesce a soddisfare cer-

te richieste. Le strade, a mio 
parere sono due: o diventare 
un’azienda specialistica e fo-
calizzata totalmente in que-
sto mercato, o trasformarsi 
in una struttura più grande».
Per Ca il canale ha buone 
competenze, ma necessita 
di essere fidelizzato, benché 
come sottolinea Graziano 
Corazza, direttore generale 
di Insirio, «ciò è possibile 
solo con le Pmi, visto che nel 
caso della grande azienda, è 
il cliente che sceglie e la fi-
delizzazione non è praticabi-
le». Corazza lo sa bene, visto 
che la realtà di cui fa parte 
lavora prevalentemente con 
la Pa e le aziende del settore 
energetico.

Insomma, gli argomenti non 
mancano, e i problemi nem-
meno. Perché il cliente lo 
devi sapere gestire non solo 
nel pre vendita, ma anche 
dopo, quando «devi garanti-
re un risultato e la tecnologia 
deve lasciar spazio ai servi-
zi» puntualizza Gencarelli di 
Vem Sistemi.
Avnet resta ottimista soste-
nendo che si sta comunque 
andando nella direzione giu-
sta, avendo consapevolez-
za dei problemi, ma posse-
dendo gli strumenti per farvi 
fronte e Ca accoglie con in-
teresse gli spunti emersi a 
cominciare dall’idea di am-
pliare anche ai partner un 
corso commerciale previsto, 
inizialmente, solo per i propri 
venditori interni. E promet-
te maggiore sostegno sugli 
investimenti ai partner per 
settori, quindi industry e per 
zone geografiche. c
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Giuliano Caldiroli, amministratore dele-
gato di c-team è interventuto al dibattito 
pur ponendosi «a un livello più “basso” 
delle vostre realtà» spiega. Un’azienda 
anomala, rispetto alle altre presenti 
all’incontro, in quanto fa parte di un 
gruppo di imprese che si definiscono 
abilitatori di partnership. Si occupano 
di marketing, ingegneria integrata, Ict, 
mettendo insieme le competenze di chi 
fa parte del gruppo. «Siamo un consor-
zio “disgregato”. Ci appoggiamo - speci-
fica - a sei aziende stabili e altre quattro 
o cinque occasionali. Non ci occupiamo 
direttamente di business continuity, ma 

lavoriamo al livello dell’infrastruttura 
sulla quale, poi, si realizzano le soluzio-
ni da voi porposte. Riscontriamo molte 
carenze culturali. Chi disegna bene un 
sistema di disaster recovery si trova, 
poi, di fronte ad aziende che ancora 
non sono pronte a implementare tutto 
questo e che si rifiutano addirittura di 
fare i test, benché le certificazioni lo ri-
chiedano. Alcuni dei nostri clienti, e non 
parlo di piccolissime aziende, non hanno 
nemmeno l’Ups!». Caldiroli manifesta, 
comunque, l’interesse e l’opportunità di 
lavorare con le realtà presenti per pro-
porre progetti completi.

L’esperienza di c-team




