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Le possibilita offerte al canale dai progetti
di business continuity e disaster recovery
sono allettanti, anche se il midmarket resta
in attesa. Il trade si confronta con Ca e Avnet

U n mercato dalle grandi
potenzialita, quello degli
strumenti di business conti-
nuity e di disaster recovery,
due famiglie di soluzioni

che dimostrano ancora un
ampio margine di imple-
mentazione all’interno delle
grandi e delle medie aziende
italiane: situazione ideale,
verrebbe da dire, per chi &

a caccia di opportunita di
business. Di certo, i prodotti
non mancano e la tecnolo-
gia & da tempo disponibile

all'interno di soluzioni piti
aderenti alle diverse esigen-
ze, ma le imprese italiane,
specie le Pmi, non investono
e continuano a considerare
questa offerta un semplice
costo, soprattutto per la dif-
ficile valutazione d’impatto
delle discontinuita operative.
Questo e quanto emerso, in
estrema sintesi, dall’'ultimo
Salotto tecnologico orga-
nizzato da Computer Dealer
& Var, coinvolgendo Ca, il
distributore Avnet Tech-

Ha moderato I’'incontro Loris Frezzato

nology Solutions e una
decina di operatori.
Prodotti, mercato e com-
petenze del canale sono
state alcune delle criticita
segnalate dai dealer nel
corso del dibattito, un
confronto spesso animato
dalla volonta di trovare nei
vendor e nei distributori di
riferimento degli interlocu-
tori in grado di sostenere il
business dei partner. Pro-
prio su questo tema Ca ha
voluto subito fare chiarezza.
«In passato - ha esordito

il channel manager Bruno
Degradi El - diretta e indi-
retta si sono trovate spesso
in competizione. Oggi la
nostra azienda ha deciso di
vendere direttamente solo
alle top 120 aziende, che
diventeranno meno di 100
il prossimo anno. In questo
modo puntiamo a riservare
la maggior parte del merca-
to ai partner, che sulla fascia
bassa potranno specializzar-
Si per settori o tematiche».
In considerazione della
frammentarieta del mercato
italiano e, conseguentente
del canale, Ca si appoggia
poi ad Avnet Technology
Solutions per garantire
programmi di formazione,
lead generation e iniziative
di co-marketing, oltre a una
serie di strumenti in grado
di far acquisire competenze
sui prodotti storage Ca. «La

Opportunita e rischi
della gestione dei dati

del dato tipiche della media
e grande impresa. Per la
fascia alta offriamo strumen-
ti di gestione delle risorse, in
grado di migliorare I'aderen-
za alle specifiche di confor-
mita normativa, rispettando
i requisiti per il disaster
recovery e tutelando la con-
tinuita delle attivita aziendali.
Per il mid market mettiamo a
disposizione soluzioni di re-
covery management adatte
a proteggere le informazioni,
con strumenti che vanno
dal tradizionale back up alla
continuita operativa vera

e propria con un retention
time tendente a zero. Il tutto
sempre multipiattaforma e
multistandard». A quest’of-
ferta, Avnet, che allo storage
ha dedicato una business
unit, aggiunge una serie di
servizi tra cui la gestione del

_ _ Giorgio Ghezzi, Eizo Healthcare
/r]osttra ’z;ffler'ta Gha puntuaﬂ Sales Specialist Avnet Technology
izzato Fulvio Generoso K, g tions: Anche il settore della
senior consultant di Ca - co- sanita sta iniziando a spingere verso
pre le esigenze di continuita soluzioni di high availability
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credito attraverso una strut-
tura finanziaria dedicata e

«il supporto pre vendita - ha
puntualizzato Mauro Berto-
la E, managing director di
Avnet - erogato sia tramite
personale tecnico certificato,
in grado di ottimizzare i pro-
getti dei partner, sia tramite
una componente commer-
ciale, anch’essa certificata».
Mea il sostegno al canale
passa anche direttamente
da Ca, che oltre a realizzare
corsi di formazione “semi-
gratuiti”, mette a disposizio-
ne dei partner che ne fanno
richiesta un gruppo di per-
sone incaricate di realizzare
gli assessment aziendali.
«Sono servizi di consulenza
a pagamento - ha precisato
Degradi -, ma garantiamo
che al loro esito € applicabile
una qualunque soluzione
disponibile sul mercato».

E siccome il problema dei
costi & soprattutto avvertito
nella media impresa, Bruno
Mendolia B, open storage
manager di Avnet precisa:
«Per la Pmi disponiamo,
0ggi, di strumenti di conti-
nuita operativa adeguati non
solo dal punto di vista tecno-
logico, ma anche di pricing.
Nel segmento dell’identity
management, per esempio,
i costi si sono ridotti a un de-
cimo da 2 a 3 anni a questa
parte». Proprio su questo
tema, secondo Ca varreb-
be la pena alzare il livello
d'attenzione, vista sopratutto
l'obbligatorieta di legge per
quanto riguarda l'individua-
zione delle responsabilita
nell’accesso ai servizi di rete.

Claudia Rossi

Ma la Pmi e davvero
un mercato possibile?

Mancanza di
cultura e incapacita
di capire i vantaggi.
Il canale si scontra
con queste
problematiche.

Per questo cerca
aiuto da vendor

e distributori

Sabrina Attorrese

| dibattito tra vendor, distri-

butore e i partner di canale
e stato molto partecipato al
Salotto tecnologico e le cri-
ticita segnalate dalle terze
parti sono state accolte da
parte di Ca la quale ha trova-
to spunti per nuove iniziative
sulle quali lavorare. La di-
scussione ha preso, comun-
que, il viain risposta a quanto
ha sostenuto il vendor relati-
vamente a un’offerta di pro-
dotto completa e trasversale
su tutti i mercati. Ma la realta
segnalata dai partner va in
una logica un po’ diversa.
Lo spiega bene Enrico Mi-
rotti, general sales manager
di Irpe: « vendor parlano
sempre di un'ampia offer-
ta di prodotti, adeguati per
ogni fascia di utenza ma, da
quanto emerge dalla nostra
esperienza, questo non si
sposa nella realta. A mio av-
viso l'offerta non & consona

per le Pmi e da parte loro non
c’e cultura, cosi come non
hanno tempi, spazi, modalita
per effettuare, per esempio,
un’analisi di disaster recove-
ry che solo le grandi azien-
de possono fare. Si tratta di
aree di intervento che hanno
un impatto organizzativo e
non solo tecnologico che
le Pmi non sono in grado di
gestire».

D’accordo con lui & Ales-
sandro Gencarelli, sales
manager di Vem Sistemi:
«Le Pmi hanno poca dispo-
nibilita economica e poca
cultura su queste tematiche.
La nostra difficolta sta pro-

prio nel far capire loro che,
invece, si tratta di una tecno-
logia e un'offerta a supporto
del loro lavoro».

Il distinguo tra grandi azien-
de e Pmi ¢ stata una litania
che si e ripetuta per tutta la
durata dell'incontro, attorno
alla quale i partner si sono
trovati tutti d’accordo.
Spiega ancora Renato To-
scana, direttore area It e
comunicazione di Delta-
dator: «Quando si parla di
disaster recovery i prodotti
e le soluzioni sono solo un
tassello di quanto andiamo
a proporre. Occorre avere
chiaro cosa intendiamo per
disaster recovery e, soprat-
tutto, trasferire questo con-
cetto ai clienti. Bisogna par-
tire da un’analisi dei processi
dell’azienda e, a seguire, dei
problemi logistici, del perso-
nale, delle metodologie. Poi
bisogna eseguire i test e ca-
pire come implementare la
tecnologia. E chiaro che tut-
to questo lavoro sia pit facile
per le aziende di fascia alta,
specie le banche, costrette
ad adeguarsi a disposizioni
precise». Interessante la te-
stimonianza, al proposito, di
Cosmic Blue Team che la-
vora con una cinquantina di
grandi aziende e oltre 1.700
medio/piccole. «Le grandi
realta sono sensibili al pro-
blema - spiega il presidente
e Ceo Paolo Angelucci - si

Enrico Mirotti, general sales manager Irpe:
Il mercato delle medie imprese non € pronto
per le soluzioni di Business continuity e
Disaster recovery e, forse, neanche il canale.
Per questo chiediamo ai vendor di supportarci
con appuntamenti formativi, anche solo
commerciali
H Renato Toscana, direttore Area It e
comunicazione Deltadator: Esiste un problema
di linguaggio con i clienti, con i distributori e
con i vendor: per capirsi meglio occorre
parlare italiano, evitando acronimi e termini
stranieri. Ai dealer, poi, serve formazione
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OPINION

Un mercato in effervescenza Il Grid per il disaster

recovery

Dopo due anni in cui si é assistito a un
calo in valore, il mercato dello storage
riprende a crescere. Lo confermano le
stime fornite da NetConsulting, che per
il comparto in esame calcola una chiusu-
ra del 2007 a 1,117 miliardi di euro e una
crescita del 2,2%, contro un 2006 che
aveva, invece, visto un calo del 5,8% ri-
spetto all'anno che lo precedeva. E bene
pare andra anche per l'anno in corso,
prevedendo una chiusura a 1,151 miliar-
di e una crescita ulteriore del 3,1%.
Sempre riguardo il 2007, la societa di
ricerca riporta un ulteriore, lieve, decre-
mento dell’hardware, che é sceso dello
0,3% (359 milioni di euro), responsabile,
negli anni passati, del calo complessivo
del settore storage, a causa soprattutto
dei mancati investimenti delle aziende
di Tlc e delle Banche, che avevano con-
centrato intorno al 2005 le grosse spese
e al minor costo delle tecnologie dispo-

Christian Pastori, amministratore delegato Geco: In
tema di privacy c’é una grande opportunita di business
nelle piccole e medie aziende con 80-100 postazioni. La
carenza di offerta dovrebbe spingere i vendor a sviluppare
delle soluzioni ad hoc

3 Giampiero Bianchi, direttore marketing Tecnonet: In
materia di Business continuity e Disaster recovery serve
pili cultura tra i dealer. | vendor dovrebbero, quindi,
trasferire piu informazioni commerciali, offrendo supporto
anche in fase di proposizione tecnologica alle aziende

nibili. Ma a tirare su il comparto ci ha
pensato il software, cresciuto del 4,4%
(135,5 milioni) e quella dei servizi, che
con i suoi 622,5% e aumentata del 2,9%.
Idc indica che le 2010 le informazioni
raggiungeranno i 988 exabyte nel m

do, paria +57% rispetto al 2006, sti-
mando che si creera un disallineamento,
una sorta di “storage shortage”, di qual-
cosa come 400 exabyte. Particolarmente
vivace si stanno mostrando i settori
Media, broadcasting ed entertainment,
per Uelaborazione di immagini e video e
il settore Healtcare per la conversione in
digitale delle cartelle cliniche. Ovunque
prosegue la tendenza al consolidamento
e alla razionalizzazione del parco instal-
lato, guidato dalla necessita di riduzione
del Tco, e la virtualizzazione incomincia
a mostrare i propri vantaggi, in termini
di risparmi e ottimizzazione delle infra-
strutture. Loris Frezzato

stanno attrezzando, ben sa- Signori, senior consultant quanto riguarda la privacy

Ha suscitato interesse
la proposta di Insirio,
un grande system in-
tegrator che ha creato
un’infrastruttura per il
Grid Computing dedi-
cata al mondo scienti-
fico grazie all’incarico
ricevuto dal Consorzio
Cometa, con il con-
tributo di fondi della
Comunita Europea.
«Stiamo valutando di
mettere a disposizione
questa infrastruttura
proprio per i progetti
di disaster recovery,
rendendoli accessibili
alle Pmi. Per questo

- racconta il diretto-

re generale Graziano
Corazza - cerchiamo
partner tecnologici che
vogliano proporre sul
nostro o su altri mercati
tali soluzioni basate su
infrastruttura Grid. Si
tratta di una novita, ma
crediamo che possa
aprire nuove opportu-
nita anche per applica-
zioni commerciali».

pendo che il problema non
e I'lt, ma l'organizzazione.
Le aziende del mid market,
invece, sono un insieme va-
riegato di cui la maggior par-
te nemmeno sa la differenza
tra business continuity e di-
saster recovery. Ma questo
e nulla se pensiamo che in
molte piccole e medie im-
prese manca persino I'Erp.
In questi casi € improbabile
riuscire a parlare di business
continuity, né tantomeno di
soluzioni di distaster recove-
ry». Anche Mauden, partner
storico di Ibm, specializza-
to sullo storage, conferma
quanto detto dai colleghi:

della societa - ma per le Pmi i
costi delle soluzioni proposte
sono troppo elevati e inoltre,
non si fidano che tutto que-
sto vada a risolvere davvero
eventuali problemi».

Christian Pastori, ammini-
stratore delegato di Geco,
interviene sostenendo che
mancano prodotti adeguati
per la fascia di aziende sotto
i 100 dipendenti: «Quando
si parla dei costi, si arriva
sempre a dei compromessi.
Manca il prodotto giusto per

per le Pmi». Bruno Degra-
di, channel manager di Ca
difende la sua posizione ri-
cordando che l'azienda ha
scelto una strada che non
prevede proposte per azien-
de sotto i 100 dipendenti,
ma che, tuttavia, ha lavora-
to per un'offerta dedicata al
mid market (recovery ma-
nagement). «E, soprattutto,
ora abbiamo una strategia di
canale volta a proteggere il
lavoro dei partner. Crediamo
che abbiano delle strutture

pit adeguate per servire le
Pmi e li sosteniamo con pro-
grammi di formazione o ini-
Zziative di co-marketing».

Formazione del canale
e consulenza

Ma quello della formazio-
ne del canale resta un altro
elemento critico, evidenziato
dai presenti. «Ritengo che
nessuno, o pochi tra di noi,
siano in grado di fare una
reale valutazione sul rischio
di un’eventuale caduta del si-
stema. Per quanto ciriguarda

[J H Ettore Signori, senior consultant Mauden: Sul
mercato esistono problemi di linguaggio, di cultura e di
costi. Si deve lavorare su questi tre punti, se non si

vuole che il cliente scelga solo il backup come soluzione
dei problemi di sicurezza dei dati

A Alessandro Gencarelli, sales manager Vem Sistemi:
Per creare un canale forte, serve una copertura dei
prezzi e una garanzia delle partenership. Altrimenti i
dealer diventano dei semplici commerciali, senza valore
aggiunto, delle grandi multinazionali

«| nostri clienti di fascia alta
sono orientati allimplemen-
tazione di progetti di disa-
ster recovery e business
continuity - afferma Ettore
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Giuliano Caldiroli, amministratore delegato c-team: Serve un
modello di proposizione, sfruttando magari i risultati delle
implementazioni realizzate per promuoverne altre

E Paolo Angelucci, presidente e Ceo di Cosmic Blue Team: Occorre pill
cultura, da stimolare attraverso il sostegno dei vendor, incaricati anche
di creare mercato
El Graziano Corazza, direttore generale Insirio: Con i vendor serve
soprattutto una condivisione degli investimenti

p

Lesperienza di c-team

- interviene ancora Irpe - non
abbiamo gli strumenti ade-
guati e dobbiamo ricorrere a
consulenze esterne. Non co-
nosco nessunaaziendauten-
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, pero, ritengono va-
lida questa proposta. Delta-
dator non ¢ affatto d’accordo
su questo punto.

«Perché non dovrei farmi pa-
gare la consulenza? Questo
¢ il vero valore che offriamo
e il cliente deve riconoscerlo.
Sono, invece, d’accordo, con

il fatto che manchi cultura,
ma la colpa & degli operatori
di questo mercato che non
sanno comunicare. Persino
la pubblicita va in un’altra di-
rezione, facendo sembrare
che la tecnologia risolva tutti
i problemi. Per quanto ci ri-
guarda, abbiamo cercato di
creare piu consapevolezza
attorno a queste problemati-
che inviando una newsletter
dedicata a 6mila utenti nella
quale abbiamo racconta-
to I'esperienza positiva di
25 test di disaster recovery.
Dopo questa informazione
abbiamo cominciato a rice-
vere pill telefonate anche da
clienti di fascia piu bassa».

«E vero, perd, - interviene
Giampiero Bianchi direttore
marketing di Tecnonet - che
il nostro valore & 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 cid & un‘occa-
sione per risvegliare il mer-
cato. «Abbiamo una grande
opportunita - dice - perché
abbiamo gli strumenti per
proporre questi temi alle
Pmi. Abbiamo competenze
sia hardware che software
e il nostro ruolo & di diffon-
dere cultura». |l dibattito &
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 'acquisizione
del know how necessario
per proporre questa attivita.
E vero, occorre fare cultura.
Ma un partner di canale con
risorse tra le 20 e le 50 unita

non riesce a soddisfare cer-

Giuliano Caldiroli, amministratore dele-
gato di c-team é interventuto al dibattito
pur ponendosi «a un livello piu “basso”
delle vostre realta» 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 I’'Ups!». Caldiroli manifesta,
comunque, l'interesse e I'opportunita di
lavorare con le realta presenti per pro-
porre progetti completi.
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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 piti grande».
Per Ca il canale ha buone
competenze, ma necessita
di essere fidelizzato, benché
come sottolinea Graziano
Corazza, direttore generale
di Insirio, «ci0 €& possibile
solo con le Pmi, visto che nel
caso della grande azienda, &
il cliente che sceglie e la fi-
delizzazione non & praticabi-
le». Corazza lo sa bene, visto
che la realta 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.





