SARIENERE

INFORMAZIONE E FORMAZIONE PER IL CANALE ICT A VALORE

DATA4 LANCIA LA PIATTAFORMA

DI SERVIZI DIGITALI

Dopo il lancio del Campus tecnologico milanese la
societa punta a offrire nuovi servizi tramite il proprio
Digital Hub, a supporto dell'adozione dell'hybrid IT.
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ORACLE PREMIA | PARTNER E
LI SPINGE SEMPRE PIU VERSO

IL CLOUD

«Con gli Oracle Partner Award voglia-
mo premiare le aziende che hanno gio-
cato un ruolo fondamentale e si sono
distinte nella missione di far leva sull'in-
tera offerta Cloud di Ora-
cle che rappresenta il fat-
tore distintivo e abilitante
per sostenere le aziende
nel percorso di trasfor-
mazione digitale», spiega
Fabio Spoletini, Country
Manager di Oracle Italia,
aggiungendo: «Ci fa mol-
to piacere che i vincitori
siano tutte aziende di pri-

1
PIAIRITINEIRISIT

missimo livello nel panorama del mer-
cato digitale italiano.
Si tratta di partner che hanno sposato
la strategia Oracle investendo in forma-
zione ma anche nello
sviluppo, facendo evol-
vere la propria offerta,
portando sul mercato
un  approccio  inno-
vativo ma  soprattut-
to ottenendo risultati
concreti sui clienti e in
diversi settori di mer-
cato».

a pagina 06

VEEAM CRESCE E RAFFORZA IL CANALE
La forte crescita dei ricavi di Veeam nel 2016 conferma
la validita della sua strategia per una "Always On
Enterprise” e la disponibilita h24 del cloud ibrido.
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TECNOLOGIE

Datal lancia la piattaforma di servizi digitali

Dopo il lancio del Campus tecnologico milanese
la societa punta a offrire nuovi servizi tramite
il proprio Digital Hub, a supporto dell'adozione

dell'hybrid IT

di Paola Saccardi

Continua a credere
nel mercato italiano,
Data4, societa nata nel
2006 dalla joint-venture
tra il gestore di Tlc, Al-
catel, e il fondo di inve-
stimento internazionale,
Colony Capital.

Dall'anno della sua fonda-
zione la societa ha potuto
realizzare 14 data center
in 3 Paesi europei (Fran-
cia, ltalia, Lussemburgo),
per una superficie com-
plessiva di 25.000 m? di
sale IT e oltre 36MW di
potenza. A Milano, piu
esattamente a Cornaredo,
I'anno scorso la societa
ha inaugurato il Campus
tecnologico dove sono gia
attivi 3 data center e altri
sono in previsione.
Olivier Micheli, direttore
generale di Data4 Group,
sottolinea che: "Le azien-
de stanno attraversando
quella che viene chiama-
ta la Digital Transforma-
tion e i dati sono diven-
tati il nuovo capitale” e di
conseguenza la gestione
di questi & diventata un

aspetto importante nella
strategia aziendale.

Data4 si propone come
fornitore di hosting con
diverse soluzioni data
center che vanno dall'af-
fitto del singolo rack in
co-location all'intero edi-
ficio su misura. Si passa
quindi dall'azienda che
vuole esternalizzare par-
zialmente |'archiviazione
dei dati con soluzioni, per
esempio, di cloud ibrido,
per proseguire con azien-
de che hanno maggiori
esigenze anche in termini

SERVIZI DEI
PARTNER
CLOUD PUBLICO
Sa@as/Paas/laal

CARRIERS

Cavi sottomarini
inter-continentali

Rete
Metropolitane

di spazio, energia e
sicurezza e vogliono

esternalizzare  com-
pletamente  l'infra-
struttura IT. Micheli

fa notare che: "Stia-
mo entrando nell'era
dell'hybrid IT" e lo di-
mostra il trend positi-
vo di migrazione nel cloud
dei dati e delle infrastrut-
ture IT delle aziende nel
territorio europeo.

In questo scenario Si
muove Data4 che ha con-
tinuato a investire nella
creazione di data center
(1 ogni 9 mesi nel pe-
riodo 2007-2014) e ora
oltre alle soluzioni di
hosting propone anche
nuovi servizi attraverso
il proprio Digital Hub,
una piattaforma di ser-
vizi accessibile in tutti i
data center della societa
a supporto dell'hybrid IT
offerti direttamente da
Data4 o da partner. | ser-
vizi a richiesta del Digital
Hub possono essere di
diverso tipo, per esem-
pio di storage o high

Olivier Micheli - Data4

performance computing
(HPC), ed essere erogati
da Data4 oppure tramite
partner.

Il Digital Hub & composto
da una rete inter campus
europea (tutti i data cen-
ter sono collegati) e da
diverse centinaia di dark
fiber su assi diversifica-
ti, offre l'accesso diretto
privato a oltre 100 desti-
nazioni cloud, ai centri
di peering europei e agli
operatori internet e tele-
com.

Una ricerca sull'ado-
zione dell'hybrid IT
Data4 ha anche commis-
sionato a Data Center Dy-
namics Intelligence (DCD
Intelligence) una ricerca
che analizza I'evoluzio-
ne del data center in co-
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location per capire cosa
ne pensano i ClO e i cloud
provider.

[l primo dato interessan-
te € che nel periodo tra
il 2012 e il 2020 si stima
che l'adozione di cloud
pubblico sia in crescita
in Europa a un tasso del
3,6% l'anno e di conse-
guenza come effetto indi-
retto cresce anche |'ado-
zione dei data center in
co-location.

La ricerca, dal titolo '‘Nuo-
vo Modello per i Data
Center al tempo dell'Hy-
brid IT', mostra che attual-
mente 1'80% delle risorse
IT dei Paesi dell'Europa
del Nord sono ospitati in
co-location contro il 40%
della Francia e il 30% del-
la Germania.

La ricerca ha mostrato che
oltre il 31% delle aziende
sta gia utilizzando risorse
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di calcolo e di storage in
cloud (laaS). Il cloud pri-
vato € invece attribuito
al 30% delle imprese e
un ulteriore 30% ospita
piattaforme dedicate.

Se da un lato il cloud offre
flessibilita e risparmio sui
costi, dall'altro tuttavia
per i decisori aziendali
permangono dubbi che
riguardano |'aspetto della
sicurezza, la performance
e la regolamentazione,
che dipende dal paese in
cui i data center sono ubi-
cati. Inoltre alcune piatta-
forme e applicazioni non
sono destinate a migrare
nel cloud quindi in questi
casi la soluzione piu prati-
cabile & quella dell'hybrid
IT, una combinazione tra
la sicurezza della piatta-
forme private e la scala-
bilita del cloud.

Secondo i risultati dello

studio, oltre il 25% degli
interpellati, e in particola-
re il 77% dei CIO, pensa-
no di farvi ricorso.

Questi dati sostengono la
strategia di Data4 che si
sviluppa proprio sulla con-
vergenza e sulla progres-
siva adozione dell'hybrid
IT nelle imprese. |l data
center diventa un aspet-
to centrale di confluenza
tra I'lT delle imprese e le
piattaforme dei cloud pro-
vider.

Le previsioni della ricerca
per il periodo 2012-2020
confermano il trend posi-
tivo di adozione di servizi
informatici gestiti, cioe
realizzati a distanza per
piattaforme situate in co-
location o in centri infor-
matici, e dovrebbero cre-
scere in media a un ritmo
di oltre il 10% per anno,
pit del doppio del ritmo di

sviluppo nella realizzazio-
ne di data center (+ 4,7%
per anno), siano essi com-
merciali o privati.

E da notare che i pil gran-
di clienti degli operatori
In co-location sono at-
tualmente le aziende di
software e servizi digitali
e i fornitori di cloud (19%
del mercato), per cui ci si
aspetta che gli operatori
nell'ambito della co-loca-
tion si rivolgano sempre
di pitu a questi settori.
Inoltre dalla ricerca emer-
ge che oltre il 50% dei
fornitori di cloud, locali o
internazionali, si rivolgo-
no alla co-location, che
indica la volonta di con-
formarsi alle regole sul-
la protezione dei dati ed
evitare criticita sulle reti,
puntando a una localizza-
zione piu vicina ai rispet-
tivi mercati di riferimento.




STRATEGIE

Veeam cresce e rafforza il canale

La forte crescita dei ricavi di Veeam nel 2016 conferma la validita della
sua strategia per una "Always On Enterprise” e la disponibilita h24 del

cloud ibrido

di Giuseppe Saccardi

Veeam Software, for-
nitore globale di so-
luzioni per la "Availabi-
lity for the Always-On
Enterprise”, guidata in
Italia da Albert Zammar,
Regional Vice President
della Southern EMEA Re-
gion, ha annunciato che
nell'anno fiscale 2016 ha
registrato una crescita del
28% rispetto all'anno pre-
cedente, con 607,4 milio-
ni di dollari in ricavi totali.
La crescita & stata favo-
rita da un importante au-
mento dei ricavi del seg-
mento enterprise e cloud,
indirizzato dall'esigenza
critica delle aziende di
ogni dimensione di otte-
nere la disponibilita dei
dati h24 anche nel mondo
del Cloud lbrido.

"Le organizzazioni stanno
digitalizzando e trasfor-
mando ogni aspetto del
proprio business; e i CIO
stanno realizzando velo-
cemente che gli investi-
menti nell'IT non hanno
molto valore se non sono
in grado di garantire un
servizio 'Always-0On'. Ab-
biamo constatato un'in-

credibile crescita nelle
richieste relative alla
Veeam Availability Suite
proveniente da aziende di
tutti 1 settori, ma special-
mente dalle aziende For-
tune 500 e Global 2000,
ha commentato Peter
McKay, President e COO
di Veeam.

Rafforzato il canale

La crescita del fatturato
e della sua penetrazione
commerciale & stata fa-
vorita indubbiamente an-
che da una efficace e ben
strutturata politica di ca-
nale che ha portato a cir-
ca 45.000 i suoi partner,
una politica che ha attrat-
to un numero crescente di
nuovi rivenditori, service
provider e VAR.

In particolare, il program-
ma Veeam Cloud & Service
Provider (VCSP), fornisce
ai service provider delle
opportunita gia confezio-
nate per acquisire nuovi
clienti ed aumentare le
vendite attraverso |'offer-
ta del Disaster Recover as

a Service (Dra-
aS) e Backup as
a Service (BaaS).
Cresciuto del
79% rispetto
all'anno scorso,
il programma
VCSP si e esteso
a piu di 14.300
service e cloud
provider, con
pit di 2.600 di
questi  partner
abilitati a fornire
servizi con Vee-
am Cloud Connect.

Nuove soluzioni per il
mercato

"I risultati conseguiti - ha
commentato Albert Zam-
mar - sono il risultato di
un forte impegno nello
sviluppo di soluzioni atte
arispondere alle esigenze
del mercato”. Tra queste
ci sono:

e \leeam Availability per
il cloud ibrido, una solu-
zione che permette alle
imprese di tutte le dimen-
sioni di disporre dei mezzi
atti a garantire I'Availa-
bility al cloud ibrido per i
carichi di lavoro virtuali,

Albert Zammar -Veeam

fisici e basati sul cloud.

e \/leeam Availability Sui-
te 9.5: e stata accresciuta
di oltre 175 nuove funzio-
nalita mirate a migliorare
I'agilita e la flessibilita
al fine di assicurare una
disponiblita h24 delle
applicazioni e dei carichi
di lavoro ovunque siano
salvati, nel cloud oppure
on-premise.

e \eeam Backup per
Microsoft Office 365: ri-
lasciato a fine novem-
bre, ha visto quasi 6.000
download. Di questi quasi
un quarto inerente 1 seg-
menti commercial e en-
terprise.
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STRATEGIE

Oracle premia i partner e li spinge sempre

piu verso il cloud

All'Oracle Partner Day 2017 premiati 6 partner italiani:
R1, KPMG Advisory, TAI Software Solutions, Red Reply,

Sopra Steria e Accenture. lllustrate le strategie d'offerta

per promuovere la vendita di laaS, Paa$S e SaaS

di Giaetano Di Blasio

AN
chiaramente il cloud il

fulcro strategico che
Oracle mette a disposi-
zione dei partner. Tutto
il programma dell'Oracle
Partner Day, con lo slogan
"Rise", cioe ‘“crescere”,
sottolinea le opportunita
per le terze parti nella ven-
dita delle soluzioni cloud.
Jean-Marc Gottero,
vice president Emea Ora-
cle Emea Oracle Digital &
Cloud Partner GTM, sot-
tolinea i tassi di crescita
dei servizi di Infrastruc-
ture as a service (laaS)
e soprattutto pungola la
platea evidenziando che
le offerte di Platform as a
Service (PaaS) e Software
as a service (SaaS) sono
ancora troppo trascurate
dai partner, soprattutto
considerando che sussi-
ste un sostanzioso mer-
cato "captive”’, costituito
dall'installato legacy o
semplicemente on premi-
se, che potrebbe migrare
al cloud.
Eric Fontaine, vice pre-
sident Alliance & Channel
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Western Europe, da can-
to suo mette in risalto le
opportunita a disposizio-
ne dei partner in grado di
operare all'estero, perché
Si aprono sempre pil porte
sul fronte dell'internazio-
nalizzazione.

Dopo aver annunciato le
novita sul fronte del mar-
keting e, in particolare,
delle strategie social alle
quali Oracle si sta prepa-
rando con determinazione
iIn una logica di "engage-
ment di partner e clienti,
i responsabili Oracle sot-
tolineano la possibilita di
pubblicare in cloud le loro
applicazioni e soluzioni, in
modo che possano essere
proposte dalla comunita.
Veniamo infine alle pre-
miazioni dei sei vincitori
italiani, che mettono ap-
punto al centro il cloud.
«Con gli Oracle Partner
Award vogliamo premiare
le aziende che hanno gio-
cato un ruolo fondamenta-
le e si sono distinte nella
missione di far leva sull’in-
tera offerta Cloud di Ora-

cle che rappresenta il fat-
tore distintivo e abilitante
per sostenere le aziende
nel percorso di trasfor-
mazione digitale», spiega
Fabio Spoletini, Country
Manager di Oracle ltalia,
aggiungendo: «Ci fa molto
piacere che 1 vincitori sia-
no tutte aziende di primis-
simo livello nel panorama
del mercato digitale italia-
no. Si tratta di partner che
hanno sposato la strategia
Oracle investendo in for-
mazione ma anche nello
sviluppo, facendo evolvere
la propria offerta, portando
sul mercato un approccio
innovativo ma soprattutto
ottenendo risultati con-
creti sui clienti e in diversi
settori di mercaton.

Sempre Spoletini ha vo-
luto evidenziare: «Oggi
tutte le soluzioni tecnolo-
giche Oracle sono anche
in Cloud. Una proposizione
unica e completa su tutti i
fronti del cloud da quello
infrastrutturale e tecnolo-
gico a quello applicativo.
Non esiste nessun’altra

Fabio Spoletini - Oracle

organizzazione al mondo
che abbia una piattaforma
Cloud cosi completa. | no-
stri partner lo hanno com-
preson.

| premi assegnati

Di seguito, I partner vinci-
tori nelle sei categorie e le
motivazioni del premio:

e (Categoria Cloud In-
frastructure:  vincitore
Gruppo R1, partner storico
di Oracle, che ha saputo
ampliare la propria visione
strategica focalizzandosi
sulla piattaforma Oracle
Cloud per proporre nuovi
modelli di integrazione
per soluzioni di cloud Ibri-
do. Nel corso del 2016, ha
anticipato  investimenti
per la creazione di un nuo-
vo centro di competenza a
Perugia dedicato alle tec-
nologie Oracle Cloud. Gli



sforzi sono stati
ripagati da oppor-
tunita completate
CON SUCCEesSSO in
diversi settori di
mercato tra cui
PA, energia, moda,
finance e testimo-
niano il ruolo che
R1 ha nel contri-
buire allo sviluppo
del business dei
propri interlocutori attra-
verso |'utilizzo della tec-
nologia e la proposizione
delle soluzioni legate alle
competenze sul Cloud di
Oracle.

e Categoria ERP Cloud:
vincitore KPMG Advisory,
da anni focalizzato sull’of-
ferta applicativa Oracle E-
Business Suite, KPMG ha
ampliato la propria visione
strategica e, focalizzando-
si sul Cloud Applicativo,
ha rafforzato la partner-
ship con Oracle in ambito
ERP. In particolare, facen-
do leva su Oracle SaaS ha
costruito e implementato
con successo un’offerta
di Oracle ERP Cloud “a
pacchetto” affiancandola
con un modello di servizio
differenziante. La propo-
sizione Oracle SaaS, oltre
all'ERP, si e estesa alle so-
luzioni Oracle EPM e HCM
su cloud sviluppando una
propria metodologia per
I'analisi e la trasformazio-
ne dei processi di adozio-

ne e implementazione.
e (Categoria Enginee-
red Systems: vincitore

TAl Software Solutions,
partner storico di Oracle
su molti fronti ma con una
forte focalizzazione sul-
la proposizione e vendita
dei sistemi ingegnerizzati
nel mondo bancario. Nel
corso dell’anno fiscale ha
allargato il focus dell’of-
ferta affiancando la propo-
sizione laaS/PaaS Oracle
ai sistemi ingegnerizzati
Oracle. In questo ambito
particolare, da rilevare
I'opportunitd  vinta con
un noto istituto bancario
dove, facendo leva sulla
proposta di aggiornamen-
to per sistemi Oracle Exa-
data gia installati, ha sa-
puto cogliere I'opportunita
riuscendo a introdurre so-
luzioni Oracle laaS e PaaS.
e Categoria laaS Cloud
Transformation: vinci-
tore Red Reply, azienda
parte del gruppo Reply,
che tra i primi ha seguito
la strategia e I'evoluzio-

ne dell'offerta Cloud di
Oracle. Il Gruppo Reply
ha saputo anticipare inve-
stimenti per la creazione
di centri di competenza e
best practice legati all’of-
ferta Oracle. Red Reply
¢ l'‘azienda focalizzata
sull’'offerta Oracle laaS e
PaaS e fin da subito ha sa-
puto disegnare soluzioni e
creare servizi innovativi di
trasformazione per risol-
vere le sfide di business
dei clienti.

e Categoria PaaS Cloud
Transformation: vincito-
re Sopra Steria, da anni
focalizzata sull’offerta
applicativa e tecnologica
Oracle, Sopra Steria ha
perseguito da subito la
strategia Oracle Cloud re-
alizzando investimenti in
ambito Paas & laas Cloud
Service. In particolare, ol-
tre ad aumentare il livello
di competenze Cloud dei
propri consulenti, grazie a
una specifica formazione,
ha sviluppato forti compe-
tenze interne in ambito sia

Cloud Integration
Solution (Paas), sia
Computing  Solu-
tion (laas) che co-
stituiscono le basi
fondamentali per
la Cloud Transfor-
mation. | risultati
non hanno tardato
ad arrivare come
dimostrano i pro-
getti implementati
presso primarie societa
del settore industriale.

e Categoria CX Cloud,
vincitore: Accenture,
partner strategico di Ora-
cle a livello mondiale, che
si & distinta per iniziative
internazionali e locali.
Tra queste la creazione
dell’Accenture Oracle
Business Group, il primo
gruppo di lavoro congiun-
to focalizzato sulla tra-
sformazione digitale dei
processi dei clienti tramite
le soluzioni Oracle Saas, e
gli investimenti congiunti
Oracle e Accenture finaliz-
zati a offrire alle aziende
la possibilita di sperimen-
tare e rendere sicura |'evo-
luzione in cloud con tecno-
logie Oracle CX. Facendo
leva su tali iniziative sono
state avviate collaborazio-
ni di rilievo e conseguiti
successi  significativi in
progetti CX Cloud in am-
bito sales e marketing
presso importanti clienti
multinazionali.
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ACCORDI

ALIAS DISTRIBUISCE

LA SUITE ALL-IN-ONE
SWANSCAN

In concomitanza con il
recente pacchetto di nor-
mative vagliate dallUnione
Europea su sicurezza e
protezione dei dati che en-
trera in vigore nel maggio
2018 il distributore a va-
lore Alias annuncia di aver
stipulato un accordo per la
distribuzione della solu-
zione Swascan, nata dal
progetto di Raoul Chiesa

e lanciata sul mercato nel
febbraio 2016.5i tratta di
una piattaforma di servizi
di IT Security completa-
mente in cloud utilizzabile
sia da grandi aziende sia
dalle Pmi. La soluzione
offre la possibilita di testare
la sicurezza della propria
rete, delle web application,
dei siti web cosl come
analizzare gli standard di
qualita della sicurezza del
network delle aziende, lo
compliance, le procedure
le policy interne, la qualita
del codice sorgente degli
applicativi. "Siamo certi che
questa partnership regale-
ra reciproche soddisfazioni
- ha commentato Riccardo
Paglia, CEO&Founder di
Swascan - La forte com-
petitivita del mercato ICT
da una parte e il notevole
incremento del fenomeno
del cyber crime dallaltra,
determinano lesigenza di
investire sempre di piu nel
settore della cyber securi-

ty. Per la distribuzione delle
nostre soluzioni, ideali per
una gestione della sicurez-
za a tutto tondo, e cruciale
sapere di poter contare
sulla professionalita ed
esperienza di un distributo-
re a valore come Alias”

ACCORDI

AVNET ESPANDE LA
PARTNERSHIP CON
EXTREME NETWORKS
Siamplia la partnership

di Avnet con il fornitore

di soluzioni per il networ-
king, Extreme Networks,
iniziata gia 15 anni fa in
Germania e ora estesa
anche al mercato italiano.
Grazie alla collaborazione il
distributore puo rispondere
alle esigenze dei partner

e dei clienti finali in ltalia,
oltre che in UK, Belgio e
nei Paesi Bassi. Extreme
Networks sara gestita
dalla Specialty Business
Unit Security&Enterprise
Networking (SBU) di Avnet
che offre al canale risorse e
competenze specifiche per
aiutare i partner nello svi-
luppo del business e nelle
attivita tecniche di preven-
dita. Avnet mette anche

a disposizione il proprio
magazzino centralizzato
con un ampio assortimen-
to di prodotti per consentire
la riduzione dei tempi di
consegna e garantire la
competitivita sul mercato.
Non manca il supporto
dellarea marketing con cui
Avnet offre ulteriore sup-

porto al business dei propri
partner. Andrea Massari,
country manager di Avnet
Technology Solutions Italia
ha commentatao: "Sulla
base dei successi ottenuti
nel corso della nostra collo-
borazione in Emea, abbia-
mo migliorato ulteriormen-
te la value proposition sui
prodotti per trasformare

le nostre tecnologie inno-
vative in soluzioni di busi-
ness concrete anche per i
partner italiani"

TURNOVER

ROBERTO SCHIRVONE
ALLA GUIDA DEL CANALE
DI VMWARE

VMware rinnova la stra-
tegia per il canale e affida
a Roberto Schiavone la
carica di Alliance e Channel
Manager in Italia. In questo
nuovo ruolo i manager

si occupera di definire la
strategia e le iniziative
rivolte al canale in Italia e
alla gestione del rappor-

{o con service provider,
distributori, OEM e system
integrator. Schiavone ha
alle spalle una consolidata
esperienza nel mercato IT
durante la quale ha rico-
perto ruoli di responsabilita
nel canale e nelle vendite
per aziende internazionali
come Compag, Hewlett

Packard, Sun Microsy-
stems, Oracle e Huawei,
"Siamo molto content di
avere Roberto nella nostra
squadra - ha commentato
Alberto Bullani, Country
Manager di VIMware Italia
-, Leesperienza di Roberto,
maturata ricoprendo ruoli
di crescente responsabilita
in aziende internazionali
sara preziosa per il nostro
ecosistema’

TURNOVER

LENOVO AFFIDA A LUCA
BIONDELLI LA GUIDA DEL
SETTORE CONSUMER
Lenovo ha affidato la cari-
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"

Y
ca di Consumer Manager
per il mercato italiano
a Luca Biondelli che in
precedenza ha ricoperto il
ruolo di Product Manager
(4P) per i Tablet Dal 1°
febbraio Biondelli assu-
me il compito di quidare
la squadra dei Key Ac-
count Manager dedicati al
settore consumer;/retail
che sequono le principali
catene retail italiane (offli-
ne e online) e in tale ruolo
riportera direttamente ad
Emanuele Baldi Count-
ry General Manager e
Amministratore Delegato
della societa.
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