SARIENERE

INFORMAZIONE E FORMAZIONE PER IL CANALE ICT A VALORE

SELTA RAFFORZA IL CANALE PER
SVILUPPARE IL BUSINESS CLOUD

Selta potenzia il proprio canale distributivo e sceglie
Omnia Comunicazioni per sviluppare il business cloud

di TIM.

SOPHOS LANCIA UN PARTNER PROGRAM
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PER FAR CRESCERE | PARTNER

Nel corso di un evento svoltosi nel noto
locale di musica jazz a Milano, il Blue
Note, Sophos, societa specializzata nella
protezione delle reti e dellendpoint, ha
presentato il suo nuovo Partner Pro-
gram, che segue la
strategia  dichiarata
dalla societa sotto il
concetto di "Keep it
simple”

I nuovo program-
ma dedicato al cana-
le, ha illustrato il suo
responsabile  Fabio
Buccigrossi, e stato
sviluppato per offrire

CITRIX 2018, SICUREZZA, CLOUD,
INTELLIGENZA ARTIFICIALE E 10T

L'innovazione tecnologica che fara tendenza nei
prossimi dodici mesi, secondo le previsioni di Citrix .
a pag. 04-05
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ai partner di Sophos innovative strate-
gie di protezione dell'opportunita di bu-
siness, training dedicati, iniziative di co-
marketing e migliori margini di profitto.
«ll canale rappresenta una componen-
te fondamentale del
successo di Sophos e
siamo dunque molto
orgogliosi di aver ul-
teriormente  arricchito
ed ottimizzato il nostro
programmma ad  esso
dedicato» ha commen-
tato Buccigrossi.
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STRATEGIE

Sophos lancia un Partner Program
per far crescere i Partner

Servizi managed e cloud, gestione centralizzata,
protezione del deal, maggiori sconti gli strumenti a
disposizione del canale per aumentare il business

di Giuseppe Saccardi

Nel corso di un evento
svoltosi a Milano nella
prestigiosa sede del Blue
Note, Sophos, societa spe-
cializzata nella protezione
delle reti e dell'endpoint, ha
presentato il suo nuovo Part-
ner Program.

Societa fortemente cen-
trata sul canale e sui part-
ner, che in Italia annovera-
no a b distributori e 1100
operatori di canale, la sua
strategia peril 2018, hail-
lustrato, & specificatamen-
te orientata ad incremen-
tarne i ritorni di business
tramite un rafforzamento
del supporto marketing,
formazione e un piano di
incentivazione aggiuntivo
tarato sull'impegno dei di-
versi livelli di partnership
previsti.

Il nuovo programma dedi-
cato al canale, ha illustra-
to il suo responsabile Fa-
bio Buccigrossi, ¢ stato
sviluppato per offrire ai
partner di Sophos innova-
tive strategie di protezione
dell'opportunita di busi-
ness, training dedicati, ini-
ziative di co-marketing e

migliori margini di profitto.

Keep it simple

Nel motto ‘Keep it simple’
si riassume la strategia
illustrata da Sophos per il
canale, rivolta verso una
platea che ha visto presen-
ti all'evento circa 250 ma-
nager in rappresentanza di
circa 200 aziende partner.
Tre i punti principali su cui
si basa.

In primis una struttura piu
semplice derivante dal
consolidamento dei livelli
in Authorized, Silver, Gold
e Platinum, in modo che i
partner possano determi-
nare piu facilmente il loro
livello di investimento nel
programma.

Il secondo punto e relati-
vo al miglioramento del
processo di Deal Registra-
tion. E un punto particolar-
mente critico nel garantire
I profitti e la tutela degli
investimenti sul cliente.
Nello specifico, oltre a be-
neficiare di un sensibile
incremento degli  sconti
standard, volto ad offrire
una protezione dell'op-

portunita maggiore, i part-
ner saranno affiancati in
esclusiva durante tutto
il processo di vendita dal
team di consulenti com-
merciali e sales engineer
di Sophos.

In sostanza, ha commen-
tato Buccigrossi, potranno
disporre di un supporto
continuativo nel corso di
tutte le fasi del ciclo di
vendita, dalle dimostrazio-
ni di prodotto ai "proof of
concept”, fino alla defini-
zione del prezzo pit com-
petitivo per loro.

Terzo ma non meno impor-
tante punto € quanto con-
cerne |'lncumbent Rene-
wal, che si concretizzera
nel fatto che per i Partner
Silver, Gold e Platinum sa-
ranno previsti degli ulte-
riori sconti sui rinnovi a
loro assegnati.

A questo si aggiunge il
Portale Partner e una App
a disposizione del canale
per ottenere le informa-
zioni piu aggiornate sulle
campagne di marketing e
sui prodotti, oltre al sup-
porto completo del team

e, MR

Fabio Buccigrossi - Sophos

di supporto tecnico interno
Sophos disponibile 24 ore
su 24, 7 giorni su 7, 365
giorni su 365.

«ll canale rappresenta una
componente fondamenta-
le del successo di Sophos e
siamo dunque molto orgo-
gliosi di aver ulteriormente
arricchito ed ottimizzato |l
nostro programma ad esso
dedicato. In Sophos pun-
tiamo a fare in modo che
i nostri Partner traggano
il massimo beneficio pos-
sibile dalla collaborazione
con noi. Offriamo infatti un
portafoglio di soluzioni di
sicurezza completo ed in-
tegrato in grado di assicu-
rare la loro leadership tec-
nologica, impegnandoci
affinché possano offrire ai
loro clienti una consulenza
strategica ed un supporto
a valore aggiunto, benefi-
ciando cosi di un vantag-
gio competitivo imprescin-
dibile sul mercato attuale»
ha commentato Marco
D'Elia, Country Manager
Sophos ltalia.
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TECNOLOGIE

Citrix 2018, sicurezza, cloud, intelligenza

artificiale e loT

L'innovazione tecnologica che fara tendenza nei prossimi
dodici mesi, secondo le previsioni di Citrix

di Gaetano Di Blasio

Protagonista della tra-
sformazione  tecno-
logica inarrestabile & |l
cloud ibrido, secondo le
previsioni degli esperti
di Citrix, che tracciano
le tendenze per il 2018.
Anche se I'hybrid cloud
e cresciuto meno delle
aspettative nel 2017, per
il prossimo anno gli anali-
sti sono piu positivi.

In particolare, PJ Houg,
senior vice presidente
Chief Product Officer di
Citrix sostiene: «C’'e una
convergenza reale tra le
tecnologie che agiscono
con |'obiettivo di unificare
i migliori luoghi di lavoro
attraverso il cloud».

Il manager aggiunge: «ll
cloud ibrido unifica tutte
le applicazioni, sia enter-
prise sia on-premise e sia
cloud o mobili, provenien-
ti da tutte le piattaforme e
le distribuisce in maniera
coerente su qualsiasi di-
Spositivoy.

Quanto sostenuto da Ci-
trix e che il cloud fornira
alle persone la flessibilita
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di cui necessitano e all’'lT
il livello di sicurezza indi-
spensabile.

Inoltre, il luogo di lavoro
sara sempre meno legato
a uno spazio fisico e I'uso
del cloud semplifichera «il
movimento delle persone
non solo nello spazio, ma
all'interno dei progetti e
permettera di trasferire
facilmente gli skill da una
parte dell’azienda all'al-
tra», afferma Hough.
Christian Reilly, vice
president, Global Product
and Tech Strategy di Citrix
sancisce, ma nel lungo
termine, la fine di mou-
se e tastiere: «lLa voce
sara la principale “inter-
faccia” uomo-macchina,
rappresentando un fatto-
re determinante per l'in-
novazione nel 2018. Per
le imprese che vogliono
innovare, saper usare la
voce, abbinata all’intelli-

La voce sara l'interfaccia uomo-macchina del futuro

genza artificiale per inte-
ragire con dati complessi
sara un fattore critico di
successo».

citrix voice interface

La voce sara l'interfaccia
uomo-macchina del futuro
Ancora Reilly evidenzia
che, quando e in gioco
I'esperienza utente, le
aziende devono usare
strumenti di analisi po-
tenti per essere sicuri che
il “digital work space” of-
fra la miglior esperienza
possibile, qualsiasi dispo-
sitivo I'utente utilizzi.

Gli analytics, secondo il
manager, consentiranno
di essere sempre pil pro-

duttivi. Inoltre, i tool di
analytics sono utili anche
per la sicurezza, afferma il
manager: «Si puod pensare
agli analytics come a una
forma di apprendimento
automatico che crea la
fotografia dei comporta-
menti usuali di un utente
e rileva eventuali anoma-
lie applicando controlli di
sicurezza nel momento in
cui si rendono necessari».
Anche I'loT (Internet of
Things) pud essere vi-



sto come strumento utile
alla sicurezza, invece che
come elemento di rischio,
sostiene Steve Wilson,
vice president Cloud and
loT di Citrix: «Dispositi-

vi come tecnologie be-
acon Bluetooth, GPS,
biometria, riconoscimen-
to facciale, insieme con
analytics pervasivi  sul
comportamento dell’uten-
te, daranno un contributo
decisivo alla sicurezza

facendo in modo che le
persone accedano alle
informazioni cui devono
accedere».

Trenton Cycholl, vice
president, Business Tech-
nology Solutions di Citrix
dichiara inoltre che |l
«2018 sara un anno in cui
la sicurezza diventera par-
te integrante del tessuto

connettivo dell’ambiente
in cui lavoriamon.

Sempre Cycholl ritiene
che I'accesso contestuale
e il riconoscimento vocale
permetteranno alla sicu-
rezza di far parte delle so-
luzioni di produttivita.
«Questo consentira di
abbattere le barriere che
hanno fino a oggi trasfor-
mato la sicurezza in un
ostacolo allo svolgimento
di un compito. Le tecnolo-

gie di sicurezza saranno
focalizzate sull’'utente e
diventeranno sempre piu
abili nel riconoscimento
dell'identita  attraverso
metodi automatizzati con
I'aiuto  dell’Intelligenza
artificiale e [I'apprendi-
mento automatico. Intel-
ligence», conclude il ma-
nager.

LE NUOVE POSSIBILITA NEL
CAMPO DELLA PROIEZIONE
A ISE 2018

Canon ha annunciato la propria partecipazione
a ISE 2018, la piu importante fiera del settore
Audio-Visual dedicata all'integrazione dei sistemi,
dove esporra una serie di proiettori da installazione di nuo-
va concezione, pensati per disporre di un‘elevata qualita e
un’eccellente luminosita.

Nelle sette aree allestite all'interno dello stand, Canon mo-
strera come tramite i suoi nuovi proiettori si proponga di
porsi all'avanguardia per quanto riguarda soluzioni adatte
per diversi ambienti d’installazione, dai locali piu piccoli ai
grandi auditori.

Obiettivo dell’azienda e anche quello di permettere ai system
integrator di toccare con mano e di sperimentare come la
tecnologia Canon sia in grado di offrire la flessibilita neces-
saria per progettare sistemi di proiezione adatti a qualsiasi
esigenza.

Un esempio ne ¢ la correzione della deformazione trapezoi-
dale che permette di disporre di una corretta geometricita
delle immagini, anche in caso di installazione inclinata o fuo-
ri asse del proiettore, tipica di alcuni ambienti come simula-
tori, negozi o gallerie d'arte.

Integrated
Systems

Per I'occasione Canon, ha osservato |'azienda, sara affian-
cata da ShopperScreen, una societa finlandese specializzata
nella trasformazione delle superfici sottoutilizzate in schermi
di proiezione interattivi e ad alta definizione. ShopperScre-
en mostrera ai visitatori come dar vita alle vetrine dei propri
clienti utilizzando una proiezione di alta qualita ed elevata
luminosita.

«La presenza decennale di Canon a ISE testimonia I'impegno
costante che |'azienda ha sempre dimostrato nei confronti
del mercato Audio-Visual, dove desideriamo proporre pro-
dotti di eccellenza che sappiano soddisfare le esigenze degli
integratori di sistema e dei loro clienti. Ogni anno cerchiamo
di alzare il livello della nostra offerta, sia tramite la tecnolo-
gia in mostra, sia sviluppando nuove collaborazioni nel corso
dell’evento. Quest'anno non fara eccezione», ha commentato
Andreas Herrnbdck, European Business Development Mana-
ger, Visual Communications di Canon.

PIARITINEIRIS{TS




STRATEGIE

Selta rafforza il canale per
sviluppare il business cloud

Selta potenzia il proprio canale distributivo e sceglie
Omnia Comunicazioni per sviluppare il business cloud

di TIM

di Giuseppe Saccardi

elta, produttore italiano

di tecnologie e soluzio-
ni per la Business Commu-
nications, ha potenziato il
proprio canale distributivo
e siglato una partnership
strategica con Omnia Comu-
nicazioni, societa di consu-
lenza, system integration e
outsourcing, per sviluppare
congiuntamente il business
legato alle soluzioni di co-
municazione integrata smart
di TIM.
L'accordo ha ['obiettivo di
mettere a disposizione di
TIM non solo le proprie com-
petenze, esperienze e solu-
zioni nell'area della Unified
Communications e Collabo-
ration, ma anche quelle di
Omnia Comunicazioni, per
supportare attivamente lo
sviluppo della infrastruttura
di rete di TIM, in particola-
re in Lombardia, Piemonte,
Valle D’Aosta, Liguria, Tri-
veneto ed Emilia Romagna.
Le risorse di Selta e Omnia
Comunicazioni a tal fine
opereranno a stretto con-
tatto con le strutture di TIM
impegnate nella vendita e
nella progettazione delle so-
luzioni di smart working nei
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territori citati. «Grazie alla
partnership strategica con
Omnia Comunicazioni, Selta
rafforza e amplia la propria
offerta a supporto dello svi-
luppo in area Comunicazione
Integrata di TIM. Omnia Co-
municazioni operera in am-
bito progettuale, di vendita
e post vendita al fianco delle
risorse SELTA, al fine di ga-
rantire il massimo supporto
operativo a TIM», ha com-
mentato Gianluca Attura,
Amministratore Delegato di
Selta .

Per Selta, I'accordo riveste
una ulteriore importanza in

quanto sancisce |'apertura
del canale distributivo della
societa: Omnia Comunica-
zioni infatti e la prima nuova
societa ad entrare nell’eco-
sistema di partner che Selta
sta selezionando per affian-
carla nella commercializza-
zione delle sue soluzioni in
ambito ICT.

Nell'ambito della collabora-
zione i ruoli dei due partner
sono chiari. Selta & un'azien-
da tecnologica italiana che
opera nell'ambito delle in-
frastrutture critiche naziona-
li, con 45 anni di esperienza
nei settori dell’automazione,

Gianluca Attura - Selta

telecomunicazioni e cyber
security. Progetta soluzioni
per I'automazione delle reti
in ambito Energia e Traspor-
ti, per le reti di Telecomuni-
cazioni pubbliche e private e
per la cyber security, ambito
per cui collabora con il Mi-
nistero degli Interni e della
Difesa italiana.

Omnia Comunicazioni & in-
vece una azienda di consu-
lenza, system integration e
outsourcing che progetta,
realizza e gestisce soluzio-
ni innovative di Information
and Communication Techno-

logy.

TEAMLEADER PREMIATA CON IL PODIO

DA DELOITTE

Nasce 5 anni fa come start-up innovativa
in Belgio, Teamleader, e ora puo ritenersi
soddisfatta del percorso di crescita, che
negli ultimi 4 anni ha visto lievitare le ven-
dite del 2.097%. Un successo che & stato
anche premiato con il Deloitte's Techno-
logy Fast 50 come migliore azienda belga
con piu alto tasso di crescita nella cate-
goria software e la 53° posizione nella
classifica generale delle 500 aziende piu
innovative e in crescita nell'area EMEA
(Europa, Medio Oriente e Africa).

Entrare in questa classifica significa aver
conseguito una crescita importante, ma
anche aver saputo creare innovazione e
posti di lavoro in settori dinamici.

La societa nata nel 2012 & oggi presente
con filiali in diversi paesi europei, tra cui
I'ltalia, contando oltre 170 dipendenti e
un parco clienti dichiarato di oltre 7mila
unita. La soluzione che offre alle aziende
e una piattaforma software che gestisce
CRM, fatture e progetti per organizzare e
costruire il proprio business.




STRATEGIE

iGuzzini avvia la Digital Transformation
con SAP S/4HANA

Le soluzioni SAP consentiranno di avere insight e visibilita della
produzione in tempo reale e una integrazione dei processi di
produzione con il business

di Giuseppe Saccardi

+Guzzini  llluminazione,
Igruppo internazionale
attivo nel settore dellillu-
minazione architetturale
fondato in Italia nel 1959,
ha annunciato di aver
scelto SAP S/4HANA e
SAP Manufacturing Intel-
ligence Integration come
fondamento della propria
strategia di digital core e
Industry 4.0.

iGuzzini conta circa 1.300
dipendenti e attivita ope-
rative in oltre 20 paesi
distribuiti in 5 continenti
e ha I'obiettivo di miglio-
rare il rapporto tra 'uomo
e I'ambiente attraverso la
ricerca, I'industria, la tec-
nologia e la conoscenza,
nei luoghi della cultura,
del lavoro, del retail, delle
citta, delle infrastrutture
e dell’hospitality & living.
Nel 2016, iGuzzini ha ot-
tenuto ricavi consolidati
pari a 231,5 milioni di
euro, il 76,4% dei quali
generato dai prodotti LED,
con una crescita del 26%
negli ultimi 4 anni.

Nella realizzazione di
nuovi prodotti, i file di

progettazione arrivano di-
rettamente alle macchine
a controllo numerico con-
nesse in rete per minimiz-
zare | tempi del setup. La
pianificazione e l'ordine
di priorita numerica ven-
gono trasmessi all’opera-
tore tramite un sistema
informativo connesso con
gli altri reparti e i fornito-
ri, in un contesto di supply
chain estesa, che rende
disponibili dati e informa-
zioni a tutta la filiera.
Tutto e finalizzato a garan-
tire la massima produtti-
vita, anche attraverso I'in-
tegrazione con il sistema
SAP Manufacturing Intel-
ligence Integration, per
permettere di passare da
un modello tradizionale di
produzione e vendita a un
modello “as a Service”.

Il progetto sara sviluppato
in collaborazione con Te-
chedge, partner selezio-
nato grazie alla sua com-
petenza in ambito Industry
4.0 che ha aiutato iGuzzini
ad affrontare il tema del-
la Digital Transformation
con una visione ampia.

«La decisione di affidarsi
a SAP S/AHANA testi-
monia la continua ricerca
di innovazione di iGuzzi-
ni: questo orientamento
all'innovazione non ri-
guarda solo il prodotto,
ma anche la gestione
dell’azienda stessa. Con
SAP S/4HANA, iGuzzini
ha dotato la propria orga-
nizzazione di una dorsale
digitale in grado di inte-
grare in tempo reale i dati
di tutti i sistemi aziendali,
che aiutera il manage-
ment a prendere decisioni
di business fondate su fat-
ti. Inoltre, con il supporto
di  SAP Manufacturing
Intelligence Integration,
I'azienda puo cogliere tut-
ti i vantaggi dell’Industry
4.0», ha dichiarato Adria-

no Ceccherini, General
Business Director di SAP
ltalia.

iGuzzini sviluppera anche
un progetto di marketing
automation, che preve-
de ambiti di marketing
analytics e gestione delle
campagne, che si inte-
grera con il CRM e che
operera trasversalmente
con i processi di business
aziendali.

Allo stesso tempo creera
un sistema di front end
con | propri clienti, attra-
verso la realizzazione di
app specifiche, per per-
mettere loro di entrare
In contatto con l'azienda,
conoscerne i valori e com-
prendere gli ambiti di im-
piego e i benefici derivan-
ti dalle diverse possibilita
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Partnership tra Retelit e un primario
player nelle TLC

Retelit ha sottoscritto
un accordo commercia-
le con un primario player
internazionale asiatico di
TLC, operativo a livello in-
ternazionale, per la vendi-
ta, per 20 anni, di 1,1 Tbps
di capacita sottomarina
sul cavo AAE-1, il sistema
in fibra ottica che collega
I'Europa all’Asia, passando
per Bari.

Con una capacita di 40
Terabit al secondo e una
tecnologia a 100 Ghps, il
sistema AAE-1, ha spie-
gato l'azienda, si configura

BT e Symantec insieme per
la sicurezza degli endpoint

|n base all'accordo |l
portfolio di prodotti e
servizi di sicurezza di BT
si arricchisce delle tec-
nologie per la protezione
degli endpoint di Syman-
tec. L'obiettivo dichiarato
e di supportare i clienti
nell'affrontare con una
infrastruttura di sicurezza
consolidata e intelligente
il panorama delle minac-
ce in rapida evoluzione.

L'offerta Symantec En-
dpoint Protection 14com-
prende tecnologie come
il machine learning, me-

8
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come il sistema cavo piu
veloce al mondo e il primo
tra tutti a offrire il piu bas-
so livello di latenza point-
to-point, con una “express
route” tra Egitto e Tailan-
dia.

L'accordo prevede inoltre
che Retelit possa usufruire
di un'ampia scelta di ser-
vizi messi a disposizione
dal player asiatico a prezzi
competitivi per completare
la propria offerta di servizi
internazionali verso il mer-
cato italiano e proseguire
nella strategia di espan-

mory exploit mitigation,
analisi di file reputation
e monitoraggio in tempo
reale dei comportamenti,
un insieme che permette
di disporre, ha osservato
BT, di una protezione real-
time dalle minacce, dagli
attacchi 'zero-day' e dai
ransomware.

Symantec Endpoint Pro-
tection si aggiunge alle
nove soluzioni di Syman-
tec gia a disposizione dei
clienti di BT, che possono
installare e gestire i pro-
dotti di Symantec da una

sione di rete e dei punti di
presenza cominciando dai
due tra i principali hub del
mercato asiatico (Singapo-
re e Hong Kong).

La partnership prevede infi-
ne che |'operatore asiatico
possa usufruire dei servizi
di backhaul di Retelit, per
collegare la capacita ac-
quisita sul sistema AAE-1
da Bari ai maggiori “Inter-
net Exchange” e fornitori
di contenuti Italiani ed Eu-
ropei soddisfacendo cosi
la domanda crescente di
traffico internet del proprio

mercato interno. «Lltalia,
anche grazie alla posizione
geografica, sta tornando ad
essere strategica per gli in-
vestimenti nel settore delle
TLC, in particolare in quello
del trasporto del traffico di
comunicazione nel Medi-
terraneo da e verso |'Asia.
Retelit, grazie al cavo AAE-
1, alla Landing Station di
Bari e [linfrastruttura di
Backhaul verso ['Europa,
potra giocare un ruolo di
primo piano», ha commen-
tato |'accordo I'AD di Rete-
lit, Federico Protto.

consolle di
gestione uni-
ficata.

«La progres-

siva migrazio-
ne al cloud e
la trasformazione digitale
innalzano ulteriormente
I'importanza della sicu-
rezza degli endpoint. Con
I'introduzione nel nostro
gia ampio portfolio di si-
curezza della protezione
degli endpoint di Syman-
tec, stiamo ulteriormen-
te potenziando la nostra
capacita di supportare |

clienti di fronte alle cre-
scenti minacce informati-
che. Cio e parte integran-
te dell'impegno comune
di BT e Symantec nell'aiu-
tare le organizzazioni
di tutte le dimensioni a
mantenersi sicure mentre
costruiscono il loro futuro
digitale», ha commentato
Mark Hughes, CEO di BT
Security.



ACCORDI

G DATA SI AFFIDA A
ICOS PER LE SOLUZIONI
BUSINESS

G Data e Icos hanno
annunciato la sigla di una
nuova partnership che
vedra il distributore IT a
valore aggiunto portare
sul mercato nazionale

le soluzioni G Data Busi-
ness. Grazie allaccordo
rivenditori, VAR e system
integrator possono ora
beneficiare delle soluzioni
del vendor, e sfruttare i
vantaqgi del program-
ma dedicato ai partner
studiato per creare nuove
opportunita di business

e una marginalita che

si fonda sulla solidita di

G Data la cui strategia
commerciale mira a sup-
portare i propri partner.
«Siomo estremamente
lieti di aver trovato in Icos
un partner con cui con-
dividiamo molti aspett

a partire dallesperienza
ultratrentennale fino al
desiderio di fornire agli
operatori di canale solu-
zioni di IT Security che i
aiutino a costruire valore
attorno alla mera propo-
sta di prodotti» ha dichia-
rato Giulio Vada, Country
Manager di G Data per
['talia. ICOS sara dora

in avanti impegnata a
commercializzare l'intero
portafoglio di soluzioni
business del vendor tede-
sco, tra cui G Data Total

Control Business, una
piattaforma completa che
consente agli amministra-
tori di sistema di avere

il controllo della propria
infrastruttura IT grazie

a strumenti integrati che
forniscono informazioni
intelligibili in tempo re-

ale sullo stato dei client
nella rete e sulle misure
preventive da adotta-

re (patching, gestione e
implementazione delle
policy di sicurezza e altro
ancora), in conformita con
il GDPR.

ACCORDI

LE SOLUZIONI DI QSAN
TECHNOLOGY DA
ARROW

Nuovo accordo tra il
distributore Arrow
Electronics Italia e QSAN
Technology che prevede
la distribuzione dellinte-
ra gamma di prodotti in
[talia e Francia attraverso
la rete di rivenditori e sy-
stem integrator presenti
sul territorio.

La consolidata filiera di
canale che Arrow ha
costruito in anni di attivita
consente a QSAN di po-
tenziare la rete di resel-
ler e ampliare il raggio
di azione sul territorio,
come spiega Simone Cec-
cano, Sales Manager di
QSAN Technology in Italia,
che dichiara anche: "La
professionalita e le com-
petenze offerte dal team

Arrow ci supporteranno
nella creazione di nuove
opportunita di business e
di importanti progetti nel
mondo dello storage
QSAN da oltre dieci anni
e attiva nello sviluppo di
sistemni storage, soluzio-
ni per il backup e SAN
progettati per aziende

di diverse dimensioni,
per garantire tecnologie
allavanguardia nella cre-
azione di infrastrutture
storage agili, flessibili e
scalabili

TURNOVER

NUOVA NOMINA Al
VERTICI DI TECH DATA
PER L'EUROPA

Tech Data, distributore

di prodotti e servizi di
informatica, ha annun-
ciato una nuova nomina
per [Europa. Sitratta di
Andy Gass, che assume
la carica di vicepresidente
senior, Digital, Europa,
con il compito di guidare
lo sviluppo e lesecuzione
della strategia di digitaliz-
zazione per Tech Data in
Europa, sfruttando e otti-
mizzando le piattaforme
di commercio elettronico,
le pratiche di marketing
digitale e i processi au-
tomatizzati attraverso le
operazioni nella regione. |l
manager affianca il nuovo
ruolo a quello gia attua-
le di SVP Regno Unito e
Irlanda continuando a
riferire a Patrick Zam-

AN
mit, presidente, Europa.
Gass e presente in Tech
Data dal 1993 e negli anni
successivi ha ricoperto
diversi ruoli senior; tra cui
quello di vicepresidente
senior, divisione Enterpri-
se e vicepresidente senior
regionale per [Europa
occidentale. Ha guida-

to diverse iniziative per
formulare la strategia a
lungo termine per le ope-
razioni britanniche ed eu-
ropee del distributore ha
preso parte alle numero-
se acquisizioni negli ultimi
dieci anni. Commentando
il suo nuovo ruolo, Andy
Gass ha dichiarato: "Sono
lieto di affrontare questa
nuova sfida. Negli ultimi
anni, Tech Data ha creato
una suite di strumenti
digitali davvero ecceziona-
le per supportare i nostri
partner. Ora abbiamo
lopportunita di sfruttare
questi strumenti e sfrut-
tare la potenza degli ulti-
mi progressi tecnologici in
analytics ed e-commerce
per migliorare [efficienza
delle nostre operazioni,
rendendo piu facile per i
nostri clienti e venditori
fare affari con noi"
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