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RAPPORTO 
ASSINFORM 2015: 
URGONO COMPETENZE

La crescita di un Paese moderno 
oggi passa necessariamente dallo 
sviluppo e dalla implementazione 
di tecnologie digitali. Ci vogliono ri-
sorse da destinare ad investimenti 
ma non basta. Questo il punto di 
partenza nella presentazione del 
Rapporto Assinform. Probabilmen-
te la vera chiave di accesso alla di-
gitalizzazione sono le competenze 
che oggi mancano. L'indicazione è 
venuta durante la presentazione dei 
dati semestrali sul mercato digitale 
nazionale da parte di Assinform.
«Il nostro Paese soffre ancora di 
troppe lentezze nei grandi progetti di 

stimolo e aggregazione. Le strategie 
lanciate dal Governo, dal piano ban-
da ultralarga alla digitalizzazione del-
la PA ai piani per la Sanità e la scuola 
digitali, vanno nel verso giusto, ma 
richiedono accelerazione e pragma-
tismo» ha commentato Agostino 
Santoni, Presidente di Assinform.
� L’articolo completo 
� a pag.3

LA SICUREZZA ADATTATIVA DI FIREEYE
Un mix di tecnologia, intelligence ed expertise 
caratterizza la proposizione strategica dell'azienda 
che si propone come partner per garantire risposte 
rapide ed efficaci alle nuove tipologie di attacco.�
� pag.5

Gruppo CMT cerca nuovi 
partner� pag.7

Accordo tra Avnet e 
Orchestra Service� pag.7

Dell incontra il canale 
al Peak Performance	
� pag.9

Otto Group sceglie le 
soluzioni di Webtrends
� pag.9

Alinéa, del gruppo 
Auchan, adotta per il 
retail il PML di TXT 
� pag.10

APC accoglie i partner a 
Smau con tecnologie e 
nuovi programmi� pag.10

Formazione gratuita 
nel Web con VoipVoice
� pag.10

Pietro Scott Jovane 
diventa AD di Banzai
� pag.10

http://www.partnersflip.it
http://www.smau.it/invite/mi15/3cxbanner/




3
P A R T N E R S flip

Agostino Santoni -  
Presidente di Assinform

La crescita di un Paese 
moderno oggi passa 

necessariamente dallo svi-
luppo e dalla implementa-
zione di tecnologie digitali. 
Ci vogliono risorse da desti-
nare ad investimenti ma non 
basta. Questo il punto di 
partenza nella presentazio-
ne del Rapporto Assinform. 
Probabilmente la vera chia-
ve di accesso alla digitaliz-
zazione sono le competenze 
che oggi mancano. Le figure 
necessarie a dare sistemati-
cità e forma al digitale sono 
stimate in non meno di mez-
zo milione. L'indicazione è 
venuta durante la presenta-
zione dei dati semestrali sul 
mercato digitale nazionale 
da parte di Assinform.
«Senza queste figure - ha 
chiosato Giancarlo Capi-
tani, presidente di NetCon-
sultingcube, che per l'as-
sociazione cura da sempre 
la elaborazione dei dati di 
mercato -, l'Italia potreb-
be avere serie difficoltà a 
seguire i trend internaziona-
li e quindi restare competiti-
va. In altre parole a seguire 
il ritmo di innovazione di 
altre economie, e quindi a 
mettere in pratica i detta-
mi della Industry 4.0 che 

contemplano, tra l'altro, la 
creazione di nuovi prodotti 
e servizi 'intelligenti' e lo 
sviluppo di nuove filiere ed 
ecosistemi intersettoriali 
dell'innovazione».
È questo il motivo che ha 
ispirato Assinform a farsi 
promotrice di un Osservato-
rio per le Competenze Digi-
tali, che ha come ambizione 
quella di porsi come riferi-
mento per le 80-85 Univer-
sità italiane sulle modifiche 
da introdurre nei programmi 
di studio, per asseconda-
re la crescita economica e 
social del Paese. 
Quali le figure di cui vi è 
maggiore esigenza? Una, 
già conosciuta, è quella dei 
data analyst, codificata a 
livello professionale negli 
Stati Uniti, ma non in Ita-
lia. Da noi, è meglio parlare 
di analista dati più che di 
scienziato dei dati, proprio 
perché le mansioni mag-
giormente richieste ruota-
no, per ora almeno, attorno 
alla capacità di sintetizzare 
informazioni utili a chi poi 
prende le decisioni in azien-
da. La figura forse più domi-
nante, secondo Capitani, è 
però quella dell'architet-
to informatico: colui che 

concepisce l'architettura del 
sistema informatico, cioè 
seleziona le differenti com-
ponenti del sistema e il loro 
assemblaggio ed è incarica-
to della loro evoluzione.

Servizi ICT in ripresa
Venendo ai numeri, nei pri-
mi sei mesi del 2015, il mer-
cato digitale nel suo com-
plesso è cresciuto dell'1,5% 
a 31.583 milioni di euro. Il 
dato di crescita, pur conte-
nuto, non solo interrompe 
una tendenza negativa che 
durava da anni, ma concor-
re ad aggiustare al rialzo 
le stime per l'intero 2015: 
dall'1,1% della primave-
ra scorsa all'1,3%, per un 
valore di 65.100 milioni.
Una correzione in sinto-
nia con quella tendenziale 
dell'economia nel suo com-
plesso, che ha nel settore 
dell'automotive il suo punto 
di maggiore forza (si è in 
presenza di un vero boom 
con tassi di espansione 
anno su anno del 30-40%).
Alla sostanziale tenuta del 
software si accompagna 
la ripresa per i servizi ICT, 
secondi solo ai servizi di 
rete per peso sul mercato 
digitale complessivo. La 

MERCATO

Rapporto Assinform 2015: 
urgono competenze 
Secondo i dati divulgati da Assinform ci sono mezzo 
milione di posizioni di lavoro disponibili che non si 
riesce a coprire per mancanza di skill

crescita rilevata, per quanto 
contenuta (+0,3% a 5.096 
milioni), pone fine a un 
trend negativo che durava 
da anni e che rivela tutta la 
consistenza dell'emergere 
di nuovi e più evoluti trend 
di spesa e di investimento.
Il comparto è infatti trainato 
dai servizi di data center e 
cloud computing (+12,3% 
a 869 milioni) che compen-
sano l'andamento in lieve 
calo di tutti gli altri seg-
menti (outsourcing -1,2%, 
formazione-3,6%, consu-
lenza -1,6%, assistenza 
tecnica -1,7%, sviluppo 
applicativo e systems inte-
gration -1,9%), più esposti 
sui fronti dell'ICT tradizio-
nale. In conclusione, per 
Agostino Santoni, Presi-
dente di Assinform, «L'in-
versione di rotta c'è ma non 
basta. Il nostro Paese soffre 
ancora di troppe lentezze 
nei grandi progetti di stimo-
lo e aggregazione. Le stra-
tegie lanciate dal Governo, 
dal piano banda ultralarga 
alla digitalizzazione della 
PA ai piani per la Sanità e 
la scuola digitali, vanno nel 
verso giusto, ma richiedono 
accelerazione e pragmati-
smo».	  � Gian Carlo Lanzetti
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Fondata nel 2004 FireE-
ye, azienda specializza-

ta in soluzioni di sicurez-
za, è presente sul mercato 
italiano da tre anni. Tutta-
via è ancora limitata la 
notorietà di questa realtà 
ad alta specializzazione 
che prevede di chiudere 
il 2015 con un fatturato di 
oltre 630 milioni di dolla-
ri.
Tra le tappe che caratte-
rizzano la storia di FireEye 
va ricordata l'acquisizione 
nel 2013di Mandiant (per 
circa 1 miliardo di dolla-
ri), azienda molto nota 
oltre oceano per la sua 
capacita consulenziale e 
i prodotti per la gestione 
degli incidenti. La quota-
zione in borsa negli Stati 
Uniti di FireEye, avvenuta 
nel 2014, ha fatto regi-
strare un risultato estre-
mamente positivo che 
ha messo a disposizione 
dell'azienda le risorse per 
un ulteriore impulso e per 
ampliare l'offerta dei suoi 
prodotti che sono passati 
da due a più di venti.
Vice Presidente per il Sud 
Europa è Marco Riboli, 
un veterano nel mondo 

della sicurezza ICT, già 
Vice President e General 
Manager di Symantec 
EMEA Southern Region.
«Pensare che la possibi-
lità di essere colpiti sia 
un rischio reale non è più 
un errore - osserva Riboli 
-; le nuove minacce, ma 
soprattutto  nuovi attac-
canti, pos-
sono arriva-
re ovunque. 
A questo 
punto biso-
gna chie-
dersi chi ci 
possa dare 
la maggior 
s i c u r e z z a 
possibile e 
supportare 
in caso di 
a t t a c c o . 
Chi può 
aiutarci a ridurre da set-
timane a ore il tempo di 
analisi dell’incidente? Chi 
mi può fornire una meto-
dologia che, abbinata alla 
tecnologia, garantisca il 
controllo dei processi? 
FireEye risponde a tutte 
queste domande, offren-
do una Adaptive Defense 
per proteggere la propria 

comunità globale di uten-
ti».
FireEye propone un 
modello di difesa di tipo 
adattativo basato su una 
combinazione di tecno-
logia, intelligence e con-
sulenza per predisporre 
una protezione unificata 
e porre rimedio alle vio-

lazioni in 
tempi mol-
to rapidi. 
Il fulcro 
tecnologi-
co è rap-
presentato 
dall'archi-
t e t t u r a 
brevettata 
Multi-Vec-
tor Virtual 
Execution 
( M V X ) , 
p e n s a t a 

per collegare molteplici 
vettori di attacco e ana-
lizzare le minacce su cen-
tinaia di combinazioni tra 
sistema operativo, appli-
cazioni e versioni softwa-
re.
Le soluzioni FireEye si col-
locano a valle dei sistemi 
di protezione già presenti 
in aziende fornendo un 

TECNOLOGIE

La sicurezza adattativa di FireEye 
Un mix di tecnologia, intelligence ed expertise caratterizza 
la proposizione strategica dell'azienda che si propone come 
partner per garantire risposte rapide ed efficaci alle nuove 
tipologie di attacco.

layer di protezione che 
non richiede di modificare 
l'architettura esistente. 
L'azienda vanta partner-
ship con numerosi global 
e local system integrator 
tra cui HP, Deloitte e SAP, 
mentre in Italia i suoi pro-
dotti distribuiti da Arrow, 
Computer Gross ed Exclu-
sive Networks.
In Italia l'azienda annove-
ra per ora una quarantina 
di clienti (un numero in 
rapida crescita secondo 
quanto sostiene l'azienda) 
con una presenza soprat-
tutto nell'ambito della 
Pubblica Amministrazione 
e del settore finanziario.
«La sicurezza non è più 
un problema dell'IT ma un 
tema legato al rischio di 
business - precisa Riboli 
-. È importante che a livel-
lo di board ci si assicuri di 
predisporre una gestione 
adeguata per lo sviluppo 
di misure di sicurezza e 
piani di risposta che siano 
in grado di stare al pas-
so con metodi di attacco 
sempre più sofisticati, al 
fine di ridurre al minimo i 
rischi».
	  � Riccardo Florio

Marco Riboli - FireEye
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Il Gruppo CMT, marchio 
di C.M.Trading, specia-

lizzato nella gestione digi-
tale delle comunicazioni, 
vuole ampliare  la sua 
rete in Italia, selezionan-
do i migliori partner per 
un programma di cana-
le a valore. Gruppo CMT 
gestisce oltre 210 milioni 
di documenti, con più di 
150 milioni di documenti 
conservati, e offre solu-
zioni erogate in modalità 
‘Platform as a Service’ 
che coprono l’intero ambi-
to delle comunicazioni 
aziendali. 
Con il nuovo programma 
Gruppo CMT  vuole arric-
chire l’offerta di software 
house, reseller e commer-
cialisti mediante i servizi 
di fatturazione elettronica 
PA, conservazione digita-
le, fatturazione elettro-
nica tra privati, servizi di 
gestione delle comunica-
zioni multicanale e servizi 
di gestione documentale. 
Il programma offre bene-
fit economici in termini di 
marginalità e scalabilità, 
fa sapere la società, oltre 
a offrire l’accesso a una 
suite di soluzioni per la 
gestione delle comunica-
zioni digitali verso clienti, 

fornitori, dipendenti, 
forza vendita, partner e 
così via. Il programma 
offre assistenza dedicata 
ai partner attraverso un 
canale esclusivo con per-
sonale qualificato negli 
aspetti  tecnico-commer-
ciali.
È inoltre disponibile una 
piattaforma con un pan-
nello dedicato nel quale, 
a seconda del servizio 
gestito, è possibile visua-
lizzare i rendiconti dei 
servizi erogati, le relative 
statistiche e i sistemi di 

controllo che agevolano 
il rapporto rivenditore-
cliente finale. Il modello 
di business che Grup-
po CMT ha impostato 
permette l’analisi e la 
definizione di approcci e 
modelli di business per-
sonalizzati, offrendo a 
tutti i partner lo strumen-
to adatto per realizzare il 
proprio business. 
Francesco Compiani, 
responsabile marketing e 
comunicazione del Grup-
po CMT spiega: “Stiamo 
investendo più che mai 

STRATEGIE

Gruppo CMT cerca nuovi partner 
Lancio di un programma di canale a valore per 
la società specializzata nella gestione digitale dei 
documenti

nel canale e stiamo sele-
zionando in tutta Italia 
partner interessati ad 
integrare nella propria 
offerta soluzioni con un 
alto potenziale di cresci-
ta per le aziende. Oltre 
ai servizi standardizzati, 
infatti, diamo ai nostri 
partner l’opportunità di 
offrire servizi progettuali 
realizzati su misura, per 
creare valore e accede-
re a modelli di business 
innovativi”. 
La società vuole sostene-
re la crescita dei partner  
e per questo si è impegna-
ta ad ottenere due certifi-
cazioni che interessano 
il settore: la Certificazio-
ne ISO 27001, standard 
internazionale per offrire 
un sistema sicuro per la 
gestione delle informa-
zioni, e l’accreditamento 
AGID, obbligatorio per 
svolgere attività di con-
servazione dei documenti 
informatici nei confronti 
della PA.
	  � P.S.

Accordo tra Avnet e Orchestra Service

Avnet ha annunciato la firma dell’accordo per l'acquisizione di 
Orchestra Service (Orchestra), distributore IT tedesco specializ-
zato in soluzioni e servizi di storage che gravitano attorno ai pro-
dotti Emc. Orchestra,  con sede a Monaco  in Germania, ha svi-
luppato competenze in ambito storage per aiutare i propri clienti 
a crescere e sfruttare le opportunità di tecnologie come il cloud 
computing, i big data e l'information management. Con un  un 
fatturato di 95 milioni di dollari raggiunto nel 2014 il distributore 
tedesco verrà integrato nel business EMEA di Avnet Technology 
Solutions.
«Orchestra rafforza il nostro focus sul valore aggiunto delle so-
luzioni e nello stesso tempo aumenta le nostre dimensioni in un 
mercato per noi importante - spiega Roman Rudolf, vice presi-
dent Central Region di Avnet -. Quello di Orchestra è un team 
molto esperto nel settore e siamo ben lieti di accoglierlo nella 
nostra organizzazione. Inoltre, le nostre società sono allineate sia 
culturalmente, sia strategicamente e le opportunità offerte da 
questa acquisizione ci permetteranno di accelerare il successo 
dei nostri partner nell'intera regione».
Avnet si aspetta dall’acquisizione di Orchestra un aumento degli 
utili e un rendimento del capitale pari al 12,5%.
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Dell ha organizzato 
due eventi Peak Per-

formance nell’ambito di 
un roadshow dedicato ai 
partner di canale nuovi ed 
esistenti che coinvolge la 
regione EMEA, rispettiva-
mente a Milano e Roma 
il 18 e 20 novembre pros-
simi.
Agli eventi potranno par-
tecipare i partner Premier, 
Preferred e Registered di 
Dell, collaborando e scam-
biando tra loro opinioni e 

visioni del mercato. Nel 
corso degli incontri i part-
ner potranno: 
• riceve informazioni sulle 
tendenze più attuali in ter-
mini di sicurezza da parte 
degli esperti di Dell;
• sessioni tecniche, di 
business e di vendita dedi-
cate per i partner di ogni 
livello;
• un’ulteriore compren-
sione di come aiutare i 
clienti finali a risolvere i 
loro problemi di sicurezza.

I Peak Performance di 
Milano e Roma sono dedi-
cati alle soluzioni di sicu-
rezza di rete di Dell e in 
particolare alla protezione 
dei dati e al networking. 
L’evento, che avrà la dura-
ta di un giorno, consentirà 
ai partner presenti di rac-
cogliere informazioni sul 
modo per aumentare il 
loro giro d’affari con Dell 
e approfondire la cono-
scenza delle più recenti 
soluzioni di sicurezza del 

vendor. I partner potranno 
inoltre prendere visione 
della roadmap di prodotto 
globale e locale; le ses-
sioni tecniche e di vendita 
forniranno ulteriori appro-
fondimenti delle soluzioni 
disponibili in molte aree 
della sicurezza.
Questi eventi fanno segui-
to al Peak Performance 
nell’area EMEA che ha 
avuto luogo lo scorso mag-
gio e ha visto la presenza 
di oltre 300 partner. 

EVENTI

Dell incontra il canale al Peak 
Performance

Otto Group, il retailer 
online al quale fanno 

riferimento oltre 120 brand 
inclusi BonPrix, Otto, Cra-
te & Barrel e Hermes, ha 
consolidato le modalità 
di reporting digitale utiliz-
zando diverse soluzioni di 
analytics di Webtrends, 
che fornisce soluzioni per 
il marketing digitale, gli 
analytics in tempo reale e la 
customer intelligence.
Otto Group aveva l’esigen-
za di ricevere informazioni 
dettagliate sulle origini 
del traffico verso i vari siti. 
Il Gruppo mancava di una 
base comune per le web 
analytics e produceva oltre 
100 diversi report, ognuno 
con specifici KPI e metriche. 

Mancava in pratica una 
piattaforma che potesse 
fornire un benchmark gene-
rale, per consentire alla 
società di individuare cosa 
funzionasse meglio, stimo-
lando la sinergia e condivi-
sione di best practice fra le 
varie società del gruppo.
Otto Group ha quindi scelto 
le soluzioni di Webtrends,  
tra cui gli analytics in tempo 
reale. La collaborazione di 
Otto Group con Webtrends 
ha coinvolto oltre 100 domi-
ni, iniziando da Germania, 

Austria e Svizzera, lavo-
rando su domini desktop e 
mobili, app e diverse lan-
ding page. I diversi brand 
di Otto Group sono ora in 
grado di confrontare diversi 
approcci di business, condi-
videre best practice e otti-
mizzare i propri negozi onli-
ne. «Garantire l’accuratezza 
dei dati è una grande sfida 
quando si gestisce un alto 
numero di business globali, 
ognuno con diversi modelli 
di reportistica - commenta 
Lars Finger, responsabile 

del centro di competenza 
e-commerce di Otto Group 
-. Il nostro approccio è stato 
di definire KPI standard per 
l’intero portfolio di aziende, 
garantendo così al CdA una 
trasparenza totale. Per faci-
litare la transizione al nuo-
vo modello da parte dei vari 
brand, Webtrends ha orga-
nizzato una serie di semina-
ri al fine di allineare tutti i 
brand sugli stessi obiettivi 
e consentirci di disporre di 
una reportistica più accura-
ta».

STRATEGiE 

Otto Group sceglie le soluzioni  
di Webtrends
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STRATEGIE
Alinéa, del gruppo 
Auchan, adotta per il 
retail il PLM di TX
Alinéa, retailer 
specializzato nel settore 
dell'arredamento e 
oggettistica per la 
casa, parte del gruppo 
Auchan, ha adottato 
la soluzione di product 
lifecycle management 
TXT per accelerare lo 
sviluppo prodotto e 
snellire i processi tra le 
funzioni coinvolte: product 
managers, buyers, 
designers, uffici qualità 
e acquisti, compresi i 
fornitori.
In particolare, Alinéa 
adotterà la metodologia 
di implementazione 
TXT AgileFit che 
consente di ottenere, 
ha spiegato la società, 
tempi di progetto ridotti 
grazie all'applicazione 
di documentazione, 
procedure e best practice 
sviluppate da TXT nel 
corso di numerosi progetti 
di PLM al fianco di retailer 
e produttori internazionali.
La soluzione TXT PLM 
supporta il processo 
con un approccio end-
to-end e comprende la 
pianificazione dell'offerta, 
la definizione degli obiettivi 
finanziari, la condivisione 
delle informazioni dei 
designer con i buyer, 
fino alla gestione delle 
specifiche di prodotti e 
materiali.

EVENTI
APC accoglie i partner 
a Smau con tecnologie 
e nuovi programmi
La manifestazione dedicata 
alle tecnologie ICT che si 
tiene a Milano in ottobre è 
oramai alle porte. Dal 21 al 
23 ottobre la fiera Milano 
City ospiterà gli operatori 
del mercato ICT tra i quali 
anche APC by Schneider 
Electric, società che sarà 
presente con uno stand 
(E51) al Padiglione 1 della 
Fiera. L'evento è per APC  
l'occasione per presentare 
le sue novità sul fronte 
tecnologico e le nuove 
strategie per il canale, 
tra cui il proprio Partner 
program rinnovato 
di recente. Il nuovo 
programma dedicato ai 
partner di canale, mette 
in evidenza la società, 
cambia radicalmente il 
modo in cui viene valutata 
la partnership, ponendo 
un forte focus sulla 
formazione e certificazione 
del reseller in aggiunta 
al semplice volume di 
vendite. «Smau è la vetrina 
adatta per presentare 
al mercato i benefici 
della nostra tecnologia di 
ultima generazione» ha 
dichiarato Davide Zardo, 
Vice President Divisione IT 
Italia di Schneider Electric. 
«La partecipazione a 
questo evento ci permette 
di instaurare un dialogo 
diretto con gli operatori del 
canale IT per sviluppare 

un'offerta sempre più 
vicina alle loro esigenze».

FORMAZIONE
Formazione gratuita 
nel Web con VoipVoice
VoipVoice, il provider VoIP 
business oriented, ha 
dato vita a un progetto 
di formazione gratuita 
online sulla tecnologia 
VoIP.  In pratica e-learning 
VoipVoice offre delle 
pillole informative di 
approfondimento tecnico 
o commerciale di 40-
50 minuti, in grado di 
supportare le attività di 
installatori e aziende.
«L'idea di VoipVoice è 
stata quella di definire 
insieme ai partecipanti un 
piano editoriale dei corsi 
e realizzare un format 
focalizzato ad ascoltare le 
persone, con l'obiettivo di 
sviluppare e costruire gli 
strumenti per crescere» 
afferma Simone Terreni, 
AD di VoipVoice.
In particolare, grazie 
alla collaborazione con 
importanti produttori di 
soluzioni VoIP, tra cui 3CX, 
Snom, Gigaset, Asterisk 
e altri ancora, la società 
ha potuto realizzare una 
serie di corsi online per 
insegnare il metodo e le 
configurazioni ad hoc per 
realizzare un'infrastruttura 
VoIP.
I prossimi Webinar previsti 
sono consultabili nell sito: 
http://www.voipvoice.it/
News_ELearningOttobre.html. 

TURNOVER
Pietro Scott JOVANE 
DIVENTA AD DI BANZAI
Banzai è una società 
quotata in borsa e 
attiva nel mercato dell'e-
commerce in Italia che 
opera in due settori 
principali, attraverso 
una serie di siti web che 
fanno capo alle controllate 
Banzai Commerce e 
Banzai Media.
Il suo fatturato dipende 
significativamente 
dalle vendite dei noti 
negozi online ePrice, e 
Saldiprivati.
Di recente ha comunicato 
che il Consiglio di 
Amministrazione ha 

assunto l'impegno a 
nominare Pietro Scott 
Jovane Amministratore 
Delegato della società a 
seguito della sua nomina 
a membro del Consiglio 
di Amministrazione da 
parte dell'Assemblea dei 
soci, e ne ha deliberato 
l'assunzione con il ruolo di 
Direttore Generale. 
Oltre alla nomina di 
Jovane è prevista anche 
quella del fondatore della 
società, Paolo Ainio, a 
Presidente Esecutivo.

http://www.voipvoice.it/News_ELearningOttobre.html
http://www.voipvoice.it/News_ELearningOttobre.html


DIVENTA
PARTNER KASPERSKY

PROPONI LE MIGLIORI SOLUZIONI IT

AUMENTA IL TUO FATTURATO

PARTECIPA AD UN ESCLUSIVO PROGRAMMA DI INCENTIVI

REGISTRATI SU WWW.KASPERSKYPARTNERS.EU

per aziende di tutte le dimensioni ed esigenze

con costanti guadagni e margini più alti

che riconosce la tua fedeltà e il successo come nessun altro 

www.kasperskypartners.eu


