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Informazione e formazione per il canale Ict a valore�
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Kaspersky Lab cerca partner 
specializzati per il canale B2B
L'annuale partner conference, intitolata SecYOUrity e 
aperta a tutti gli operatori e non solo ai distributori, è stata 
l'occasione per presentare programma e nuove strategie 
per il canale� a pag. 05

Stiamo scalando con successo la ‘vet-
ta’ dell’Italia grazie alla cordata dei no-
stri partner» con queste 
parole esordisce Ben-
jamin Jolivet, Country 
Manager di Citrix Italia, 
per sottolineare l’anda-
mento positivo del bu-
siness nel nostro Paese 
(in crescita del 48% tra 
il 2015 e 2017) e l’im-
portanza dei partner nel 
raggiungimento di que-
sti risultati. «Insieme ai 
nostri partner stiamo 
andando avanti nel viag-

gio che Citrix ha intrapreso per aiutare 
i clienti e le imprese nel loro percorso 

di transizione strategica 
verso il cloud» spiega il 
manager.
La società si appoggia 
su circa 400 partner a 
livello nazionale, i quali 
d’ora in avanti potranno 
beneficiare del nuovo 
programma di cana-
le lanciato da Citrix per 
semplificare e raziona-
lizzare il sistema degli 
incentivi.
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Benjamin Jolivet - Citrix Italia

digitale sicuro» spiega il 
country manager, che cita 
come esempio il Citrix 
Secure Browser  ossia un 
browser virtuale che con-
sente all'IT di fornire ac-
cesso remoto sicuro alle 
applicazioni Web e SaaS 
con una configurazione 
zero endpoint. 
Gli ambiti in cui Citrix 
interviene con le proprie 
soluzioni vanno quindi a 
coprire i settori del digital 
workplace, dello smart 
working, del GDPR Se-
curity, l’Open Innovation, 
Industry 4.0 e Fintech, Pa 
Digitale e healthcare.
La società si appoggia su 
circa 400 partner a livello 
nazionale, i quali d’ora in 
avanti potranno benefi-
ciare del nuovo program-
ma di canale lanciato da 
Citrix per semplificare e 
razionalizzare il sistema 
degli incentivi.

ce digitale che soddisfa 
le esigenze di mobilità e 
sicurezza dei lavoratori. 
Citrix si propone come il 
partner che consente di 
creare quell’infrastruttu-

ra IT che sta 
alla base di 
questa piat-
taforma di 
lavoro, del 
digital wor-
kplace, che 
r a c c h i u d e 
tutto quello 
che riguar-
da un uten-
te, dal com-
puter, alle 
applicazioni 
all’identità 

digitale. «Sono ancora 
molte le aziende in Ita-
lia che utilizzano i propri 
server e sistemi legacy 
e molti clienti stanno fa-
cendo dei passi nella di-
rezione di cambiare que-
sto approccio. Il nostro 
obiettivo è di portare ai 
clienti uno spazio di la-
voro digitale protetto, 
con un’infrastruttura che 
garantisce un perimetro 

«Stiamo scalando con 
successo la ‘vetta’ 

dell’Italia grazie alla cor-
data dei nostri partner» 
con queste parole esor-
disce Benjamin Jolivet, 
Country Manager di Citrix 
Italia, per sottolineare 
l’andamento positivo del 
business nel nostro Pa-
ese (in crescita del 48% 
tra il 2015 e 2017) e l’im-
portanza dei partner nel 
raggiungimento di questi 
risultati. «Insieme ai no-
stri partner stiamo an-
dando avanti nel viaggio 
che Citrix ha intrapreso 
per aiutare i clienti e le 
imprese nel loro percorso 
di transizione strategica 
verso il cloud» spiega il 
manager. 
Parte di questo impegno 
si è tradotto nella recente 
acquisizione di Cedexis, 
un servizio data driven in 
tempo reale che ottimizza 
dinamicamente il flusso di 
traffico su cloud pubblico, 
data center, Content De-
livery Networks (CDNs) e 
Internet Service Provider 
(ISP). La tecnologia di Ce-

dexis incanala in maniera 
intelligente il traffico e 
consente di affrontare la 
complessità e la velocità 
con cui gli utenti oggi si 
connettono alle proprie 
app.
Il dirigente 
della filiale 
italiana di 
Citrix fa no-
tare come 
nel nostro 
Paese ci 
sia bisogno 
di superare 
una certa 
d i f f idenza 
del cana-
le e delle 
i m p r e s e 
nell’adozione del cloud e 
l’obiettivo della società è 
proprio quello di spingere 
l’acceleratore, insieme ai 
propri partner,  in questa 
direzione e favorire la 
creazione  di un workpla-

strateGIE

Citrix lancia un nuovo programma  
per i partner
Con ‘Ultimate Rewards Program’ il vendor ha voluto semplificare 
e razionalizzare il processo di registrazione agli incentivi per il 
canale�  
di Paola Saccardi
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Nel 2025 l’ufficio 
tradizionale sarà 
un ricordo

Entro il prossimo decennio 
smart economy e digital 
transformation cambie-
ranno l’ambiente di lavoro 
e il concetto di un lavoro a 
tempo pieno in un ambien-
te d’ufficio tradizionale 
sarà un ricordo. È quanto 
emersge da uno studio 
della società di ricerche 
PAC (CXP Group), in col-
laborazione con Fujitsu, 
che ha intervistato un 
campione di responsabili 
decisionali di alto livello 
presso organizzazioni del 
settore pubblico e privato 
in Europa, Oceania e Nord 
America. Entro il 2025, i 
millennial rappresenteran-
no oltre il 50% della forza 
lavoro in Italia e questo, 
si osserva, ridefinirà la 
cultura aziendale attorno 
a modelli più flessibili, 
maggiore apertura alla 
collaborazione e focaliz-
zazione ai dati come linfa 
vitale del business. In que-
sto scenario, il 57% delle 
aziende italiane prevede 
di consentire ai dipenden-
ti di lavorare in modo più 
flessibile, fornendo loro un 
accesso remoto sicuro ai 
dati aziendali. Le aziende 
italiane sono anche tra le 
più aperte in Europa nel 
permettere ai propri dipen-
denti di utilizzare qualsiasi 
dispositivo desiderino per 
accedere alle applicazioni 
e ai servizi aziendali (33%).

Il nuovo programma
di canale

Con il programma unifi-
cato Citrix Ultimate Re-
wards, che sostituisce i 
programmi precedenti, 
grazie a un nuovo sistema 
di Intelligenza Artificia-
le,  se fino a oggi i part-
ner dovevano in media 
rispondere a una trentina 
di domande prima di po-
ter chiudere un incentivo, 
ora non ne servono più di 
nove. Il numero di appro-
vazioni automatiche al 
momento del lancio sarà 
tenuto cautelativamen-
te basso, ma via via che 
l’Intelligenza Artificiale 
migliorerà, Citrix si impe-
gna a espandere questa 
soglia, fino a quando la 
maggioranza delle regi-
strazioni verranno appro-
vate o rifiutate automati-
camente.
Il programma si fonda 
quindi sull’offerta di in-
centivi che vengono ri-
lasciati sulla base della 
trattativa, del deal che 
si costruisce insieme al 
partner e un programma 
di rebate.
Due gli elementi su cui si 
basano gli incentivi offerti 
ai partner e si riferiscono 
alla trattativa con il clien-
te: spark (la scintilla) e dri-
ve (alla vendita). A questo 
si aggiungono gli incenti-
vi sugli accelerate per gli 
obiettivi trimestrali.
Lo spark si basa sulla nuo-

va opportunità di business 
individuata dal partner 
che trova un potenziale 
cliente, che si traduce in 
una percentuale di scon-
to. Il drive, si riferisce alla 
capacità del partner di 
creare e mettere in campo 
attività che consentono di 
chiudere il deal insieme, 
attività quali possono es-
sere presentazioni, wor-
kshop e così via.
Gli incentivi che si rife-
riscono all’attività spark 
se riguardano una vendi-
ta on-premise portano al 
partner un vantaggio per 
un valore dell’8% e sul 

cloud del 16%. Le stesse 
percentuali Citrix le rico-
nosce anche per le attivi-
tà che rientrano nell’area 
drive.  Questi incentivi 
sono offerti da Citrix a 
tutti i partner, basta sem-
plicemente registrarsi.
La società presenterà il 
nuovo programma ai suoi 
partner in due eventi de-
dicati, previsti in data 
1 marzo a  Milano e il 6 
marzo a Roma, voluti per 
rendere partecipi i part-
ner della sua nuova fase 
di espansione sul mercato 
italiano e per presentare 
il nuovo team rinforzato.
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Continueranno quindi gli 
investimenti nell'ambito 
enterprise, dopo quel-
li fatti in particolare nei 
comparti finanziario, ma-
nifatturiero e Pubblica 
Amministrazione, come 
ricorda Frusone.
Le soluzioni integrate da 
Kaspersky per il mercato 
di fascia alta aumente-
ranno presto con alcune 
novità presentate in an-
teprima alla SecYOUrity 
Conference: Kaspersky 
Enpoint Security 11 e 
l'atteso Kaspersky Hybrid 
Cloud.
Per accelerare l'alline-
amento alle strategie 
commerciali innovative a 
supporto delle richieste 
provenienti dal mercato, 
Kaspersky Lab ha pre-
parato anche una serie 
si servizi "pret a portér" 
insieme ai propri distri-
butori.

valore come società spe-
cializzate nella security 
Consulting e system inte-
gration.
Più precisamente, chia-
risce Giampiero Canna-

vò, Head 
of Channel 
B2B di Ka-
spersky Lab 
Italia, il 
profilo cer-
cato pos-
siede com-
p e t e n z e 
di system 
integration, 
virtualizza-
zione, cloud 
privato e 
s t o r a g e 

enterprise. Potendo così 
offrire un'architettura di 
sicurezza per data center, 
capacità d'implementa-
zione della soluzione, 
servizi gestiti per infra-
strutture ibride.
Kaspersky intende "assol-
dare" un numero crescen-
te di queste tipologie di 
partner, con l'obiettivo 
di ampliare la presenza 
nei vari settori verticali. 

Consulenza e servi-
zi sono le chiavi per 

prosperare nel mercato, 
aiutando le imprese a 
proteggere i propri dati.
Maura Frusone, marke-
ting manager di Kasper-
sky Lab ha introdotto la 
nuova strategia di Ka-
spersky che parte dalle 
soluzioni e dalla compe-
tenza dimostrata dal ven-
dor d'origine russa, non a 
caso protagonista di un 
2017 molto positivo.
L'azienda è cresciuta nel 
mondo e in Italia, nono-
stante i tentativi di coin-
volgerla nelle polemiche 
sui fronti del cyber spio-
naggio e delle campagne 
di propaganda. Sono temi 
con i quali si imparerà a 
convivere, ma è bene sot-
tolineare che organizza-
zioni cyber criminali esi-
stono in tutti i paesi.
La filiale italiana, evi-
denzia Morten Lehn, 
General Manager Italy di 
Kaspersky Lab ha incre-
mentato le vendite arri-
vando a essere il terzo 
mercato europeo per la 

casa madre, dietro Ger-
mania e Francia (quest'ul-
tima già nel mirino del 
manager ormai quasi del 
tutto naturalizzato italia-
no).
Parte del 
merito di 
questi suc-
cessi va al 
m e r c a t o 
consumer, 
di cui Ka-
s p e r s k y 
detiene il 
50%, affer-
ma Lehn, 
ma a realiz-
zare un sal-
to di qualità 
è la vendita 
legata ai servizi, lanciati 
ormai due anni fa e ades-
so spinti dai partner. Ecco 
perché la strategia per il 
nuovo anno parte dalla 
conferma dell'impegno 
nei confronti di partner a 

strateGIE

Kaspersky Lab cerca partner specializzati  
per il canale B2B
L'annuale partner conference, intitolata SecYOUrity e aperta a 
tutti gli operatori e non solo ai distributori, è stata l'occasione per 
presentare programma e nuove strategie per il canale�  
di gaetano Di Blasio

Morten Lehn - Kaspersky



6
P A R T N E R S flip

Nuove soluzioni per le 
Pmi e la security awa-
reness

Altre novità di prodotto ri-
guardano, invece le picco-
le e medie imprese, mer-
cato storico della società 
russa (ma con il 50% dei 
dipendenti provenienti dal 
resto del mondo).
Le nuove soluzioni proteg-
gono dagli attacchi noti, 
sconosciuti e avanzati e 
saranno proposte sul mer-
cato con rinnovati modelli 
di vendita basati su ser-
vizi gestiti. I manager di 
Kaspersky Lab vogliono 
enfatizzare le ultime evo-
luzioni e "togliersi di dos-
so i panni ormai stretti" 
del vendor focalizzato solo 
sull'endpoint security.
Anche per questo, doven-
do proporre soluzioni di 
cybersecurity a elevato 
valore tecnologico, i part-
ner cercati da Kasper-
sky Lab sono quelli con 
le competenze adeguate 
per proporre questo tipo 
di prodotti a imprese che 
spesso non hanno perso-
nale dedicato alla sicurez-
za IT (che sono sia grandi 
sia piccole).
Kaspersky Lab ha offerto 
gratuitamente la soluzio-
ne antiramsonware, ma il 
panorama delle minacce 
è in continua evoluzione, 
con il proliferare degli at-
tacchi mirati. Giampaolo 
Dedola, Security Rese-
archer del GReAT di Ka-

spersky Lab (che è uno dei 
ricercatori internazionali 
e dà lustro alla country 
italiana, recentemente di-
ventata uno dei centri di 
eccellenza del vendor), ne 
ha riassunto rapidamente 
le caratteristiche
Kaspersky Lab calcola che 
un attacco mirato possa 
costare a una grande im-
presa in media 1,2 milioni 
di dollari, costo dovuto non 
solamente all’interruzione 
delle operazioni ma anche 
al danno alla reputazione e 
al calo del valore di merca-
to dell’azienda.
«Sarebbe utile un servizio 
che informi un'impresa 

di essere nel mirino dei 
cyber criminali», sottoli-
nea Giovanni Saglia, IT 
Security Manager di Baril-
la, intervenuto alla tavola 
rotonda insieme a Pier-
giorgio Spagnolatti, IT 
Infrastructure Manager di 
Banca Popolare di Sondrio.
In effetti un servizio del 
genere è previsto da Ka-
spersky, che può valutare 
le attività "intorno alle 
strutture dell'impresa", 
come spiega Gianfranco 
Vinucci, Head of Global 

Pre-Sales di Kaspersky Lab 
Italia, "spedendo in rete 
l'assist di Saglia.
L'utilità del GDPR, citato 
nel dibattito, è messa in 
discussione. Spagnolatti, 
come ovviamente ogni Cso 
di una banca, deve rispon-
dere a normative anche 
più stringenti del nuovo 
regolamento europeo, 
mentre Saglia ritiene che 
la necessità di assessment 
IT già permetta di raggiun-
gere la compliance. Per la 
sicurezza, dichiara l'IT Se-
curity manager di Barilla, è 
fondamentale la formazio-
ne del personale.
«Dobbiamo acquisire più 

informazioni possibili per 
avere un quadro comple-
to, ma sull'endpoint non 
riusciamo a impostare una 
strategia di data loss pre-
vention, se non trasmettia-
mo la consapevolezza agli 
utenti», afferma calorosa-
mente Saglia, mettendo 
involontariamente a segno 
un altro assist.
La security awareness è in-
fatti un tema caro a Kasper-
sky Lab e Lehn commenta: 
«Secondo le statistiche, le 
aziende che implementano 

un programma di security 
awareness possono dimi-
nuire del 90% il numero 
di incidenti informatici, 
investendo il 76% in meno 
sugli incidenti di sicurezza 
rispetto a quelle che non 
usufruiscono della forma-
zione».
Servizi gestiti per la for-
mazione saranno uno dei 
filoni di business per i 
partner. Come accennato, 
Kaspersky Lab ha svilup-
pato un Partner Program 
specificatamente pensato 
per aiutare i partner ad 
ampliare l’offerta di mana-
ged security service, senza 
ulteriori risorse o carichi 
amministrativi, ottenere 
nuovi clienti e aumentare 
le vendite.
Molti gli incentivi, a co-
minciare dai piani di reba-
te per continuare con vari 
"premi" che si ottengono 
in base ai risultati e che 
comprendono le esperien-
ze di guida di una Ferrari 
458 sulla pista di Cremo-
na o i soggiorni su yatch a 
Montecarlo. 
Un programma fonda-
mentale per il vendor che 
opera al 100% per via in-
diretta, come sottolinea 
Giampiero Cannavò, che 
procede poi alla premia-
zione dei migliori partner. 
Tre i riconoscimenti asse-
gnati: Best grow per Aki-
to; Best SMB Partner per 
Zerouno Informatica; Best 
partner 2017 per Sedoc Di-
gital Group.

da sin. Piergiorgio Spagnoletti e Giovanni Saglia
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La customer experience è 
sempre stata un fattore 

critico di successo, però mai 
come ora, nell’era “digitale” 
in cui si fa presto a passare 
da un servizio a un altro e a 
cambiare fornitore se non si 
è soddisfatti.
Un’esperienza sempre più di-
gitale, che deve coinvolgere 
il cliente non semplicemente 
con un approccio omni-cana-
le, spesso disomogeneo, ma 
con un’interazione integrata 
o, come spiega Armando 
Capone, Sales Engineering 
Manager Italy and South 
East Europe di Avaya, “con 
un’interazione multi-touch e 
orientata al contesto”.
È quello che fa la soluzione 
Avaya Oceana di ultima ge-
nerazione, che non si limita a 
gestire i big data ma li attiva: 
“Per fornire un’esperienza 
cliente indimenticabile in 
ogni settore, completa, con-
sistente, in grado di integra-
re i vari canali, quali email, 
SMS, chat, Web Chat, Chat-
bot, SMS, messaggi social, 
comunicazioni audio in stan-
dard WebRTC e altri ancora 

da inventare”, afferma Ca-
pone.
Il nome Oceana è stato 
scelto proprio per far rife-
rimento all’oceano e alla 
sua vastità e profondità, 
per rappresentare le tante 
possibilità fornite da ogni 
combinazione di interfac-
ce e strumenti di comu-
nicazione, con il supporto 
di soluzioni per gli analyti-
cs, che rendono possibi-
le discernere il contesto 
dell’interazione.
Un po’ più in dettaglio, 
Avaya Oceana mette a di-
sposizione delle imprese 
un’interfaccia intuitiva ab-
binata a un instradamento 
delle comunicazioni basa-
to sugli attributi, abilitan-
do un’interazione unificata 
efficiente, che può contri-
buire a ridurre il turnover 
degli agenti e migliorare la 
customer experience.
In pratica, occorre una 
minima formazione per 
consentire a un know-
legde worker di gestire 
l’interazione, instradando 
il contatto nel modo otti-

male, in linea con le policy 
aziendali, per arricchire il 
servizio al cliente e/o in-
crementare le vendite.
Di fatto, la piattaforma 
Avaya Oceana consente 
di progettare ed eseguire 
strategie commerciali gui-
date dall’esperienza digi-
tale, sfruttando non solo 
il contact center, ma tutte 
le risorse dell’azienda e, in 
particolare, i dati sui clien-
ti che vengono trasformati 
in informazioni utili.
«È possibile personalizza-
re ogni fase e possibilità 
di interazione, integrando 
il contatto via telefonata 
tradizionale con i canali 
digitali e ottenendo infor-
mazioni in tempo reale su 
cosa succede con i clienti 
attraverso qualsiasi dispo-
sitivo o canale», dichiara 

Capone.
Tutti i dati sono raccolti 
e ‘dati in pasto’ ad Ava-
ya Analytics Insights, che 
restituisce una visione del 
contesto e una visualizza-
zione dettagliata per pren-
dere migliori decisioni in 
tempi rapidi e acquisendo 
una piena una consapevo-
lezza multicanale. In que-
sto modo si contribuisce 
ad aumentare la customer 
experience del cliente 
agendo sulla sua soddisfa-
zione e a migliorandone la 
fedeltà.
Infine, Avaya Oceana co-
pre ogni aspetto del coin-
volgimento del cliente, ma 
è anche aperta e fornisce 
software e servizi per per-
sonalizzazioni avanzate 
attraverso la piattaforma 
di sviluppo Avaya Breeze.

TECNOLOGIE

Customer experience digitale  
con Avaya Oceana
Un’Interazione multi touch unificata per andare oltre il concetto 
di customer engagement, con una piattaforma aperta e 
personalizzabile�  
di Giuseppe Saccardi
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Synology ha reso noto il 
suo nuovo Partner Pro-

gram di canale, sviluppato 
per supportare i partner 
commerciali, rivenditori e 
i system integrator nello 
sviluppo del business de-
dicato alle proprie solu-
zioni.
Chiaro l’obiettivo, ossia 
mettere al servizio delle 
aziende una rete di Part-
ner qualificati e certificati 
che siano in grado di ri-
spondere alle specifiche 
esigenze e in grado di ero-
gare servizi di consulenza 
strategica e ad hoc che 
facilitino la digital tran-

strategie

Prende il via il nuovo Partner Program 
di Synology per il canale
Il programma è stato pensato per favorire la crescita e il business 
dei partner di canale e aiutare nel supportare le aziende nella 
business transformation

di Giuseppe Saccardi

sformation e l’evoluzione 
verso una smart economy.
Mediante il programma 
Synology ha anche tra 
quelli primari l’obiettivo 
di supportare lo sviluppo 
commerciale e marketing 
dei Partner. Numerosi i 
punti di interesse che si 
prospettano per i partner 
silver e gold di canale. Tra 
questi:
•	 Accesso ad un dispo-

sitivo NAS dedicato 
su cui saranno dispo-
nibili strumenti mar-
keting, data sheet dei 
prodotti, guide e stru-
menti di vendita.

•	 Newsletter con ag-
giornamenti esclusivi 
relativi alle novità su 
prodotti e promozioni.

•	 Contatto diretto con il 
team commerciale e 
tecnico di Synology.

•	 Partecipazione garan-
tita agli eventi sul ter-
ritorio italiano;

•	 Partecipazione garan-
tita ai webinar.

«L’obiettivo della partner 

network è di consolidare 
i rapporti sul piano tec-
nico, fornire un supporto 
avanzato di sviluppo ed 
ingegnerizzazione delle 
soluzioni sarà la mission 
del programma; essere 
presenti durante la pro-
gettazione e la realizza-
zione delle soluzioni al 
fianco dei partner è un 
fattore fondamentale, in 
particolar modo il suppor-
to diretto permetterà agli 
integratori e rivenditori di 
creare servizi a valore ag-
giunto», ha commentato 
il lancio del programma 
Francesco Zorzi, Technical 
Manager di Synology per 
l’Italia.
Chiare e limitate le con-
dizioni per poter accedere 
al programma, che com-

prendono, oltre ad essere 
rivendotpri da almeno un 
anno e la certificazione 
che la sede dell’attività è 
sul territorio italiano:
•	 Avere una conoscenza 

approfondita delle so-
luzioni Synology.

•	 Un’area del proprio 
sito dedicata in esclu-
siva alle soluzioni Sy-
nology.

•	 Utilizzare il materiale 
marketing fornito.

•	 Fornire assistenza 
pre e post vendita ai 
clienti.

L’iscrizione come partner 
Silver è aperta, ha spiega-
to l’azienda, a tutti i riven-
ditori e system integrator 
Synology e non sono pre-
visti i limiti sul sell-in.

Francesco Zorzi di Synology

NAS 
Synology
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Dimitri e Stefano Osler

tegicamente importanti 
per SAP a livello EMEA. 
Il ruolo dell'area Finance 
sta evolvendo: dobbiamo 
agire sempre più come 
partner strategico aiutan-
do il business ad antici-
pare i cambiamenti e a 
sviluppare approcci otti-
mali per i diversi scenari 
dove operiamo. Stiamo 
affrontando questo cam-
biamento anche grazie a 
strumenti software sem-
pre più potenti, come per 
esempio la soluzione SAP 
Digital Boardroom, che 
ci permettono di offrire 
servizi di intelligence e re- Sven Wolf

Bcloud, software defi-
ned system integrator, 

nata a bergamo nel 2011, 
ha annunciato una part-
nership con Sintattica, che 
si occupa di consulenza 
in cloud digital transfor-
mation, con lo scopo di 
realizzare, diffondere e 
commercializzare soluzio-
ni in ambito IoT, Digital e 
Industria 4.0 su tutto il ter-
ritorio nazionale.
Grazie al nuovo accordo di 
collaborazione le due so-
cietà lombarde potranno 
supportare il mercato in 
espansione dell'Internet 
of Things che attraver-

so il cloud computing sta 
guidando lo sviluppo della 
quarta rivoluzione indu-
striale. Sintattica infatti si 
occupa di analisi dei pro-
cessi aziendali e progetta 
percorsi di digitalizzazione 
in cloud su misura per le 
aziende. Fornisce solu-
zioni e applicativi web e 
hosting service sviluppati 
sulle specifiche esigenze, 
implementati attraverso 
una costante attività di 
consulenza.
l prodotto di punta di Sin-
tattica è Sincloud, un ser-
vizio online in abbonamen-
to che permette di gestire, 

monitorare e ottimizzare 
le procedure quotidiane 
in azienda, come razio-
nalizzare, organizzare e 
misurare le risorse in-
terne, le performance, le 
attività di customer care, 
i ticket report, le attività 
della rete commerciale, i 
ruoli di segreteria e così 
via.
Sincloud dialoga poten-
zialmente con qualsiasi 
gestionale già in uso ed 
è un servizio che consen-
te di risparmiare  tempo, 
senza particolari capacità 
di elaborazione in locale, 
poiché tutta la parte di 

processo dei dati e stora-
ge è demandata al cloud, 
su server virtuali altamen-
te performanti.
Queste attività avvengono 
in sicurezza grazie all'uti-
lizzo della tecnologia di 
protezione utilizzata dai 
siti di remote banking, con 
la possibilità di un accesso 
sicuro tramite sistemi di 
autenticazione di tipo U2F.

strategie

Bcloud e Sintattica collaborano per l'Industria 4.0

TURNOVER
Sap nomina Sven 
Wolf nuovo CFO Italia 
e Grecia
Sap ha assegnato una 
nuova posizione a Sven 
Wolf che entra a far 
parte del Leadership Ma-
nagement Team di SAP 
Italia presieduto dall'AD 
Luisa Arienti, con la re-
sponsabilità di gestire e 
sviluppare tutte le attività 
e i processi finance di SAP 
in Italia e Grecia e assicu-
rare una crescita sosteni-
bile nei prossimi anni.
«Italia e Grecia rappre-
sentano due Paesi stra-

portistica in tempo reale 
a supporto di processi 
decisionali tempestivi e 
basati su un completo 
supporto analitico», ha 
commentato il nuovo CFO. 
Il manager ha intrapreso 
la carriera professionale 
in SAP nel 2002 gra-
zie a un programma di 

internship grazie al quale 
ha potuto accumulare 
le prime esperienze in 
ambito di business deve-
lopment, solution ma-
nagement e corporate 
market intelligence. Nel 
2014 Wolf viene nomina-
to Chief Controlling Officer 
e Business Partner a 
supporto decisionale di Bill 
McDermott, CEO di SAP. 

TURNOVER
Check Point nomina 
il nuovo Country 
Manager
Check Point Software 
Technologies ha annun-
ciato la nuova nomina di 
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effetti diretti di trasforma-
zione su un intero settore 
industriale, per questo 
sono davvero entusiasta 
di far parte di un'azienda 
che aiuta i clienti di ogni 
settore a ripensare ciò che 
è possibile», ha dichiarato 
il nuovo CEO di Qlik.
Prima di questa nuova 
esperienza, Capone è sta-
to COO di Medidata Solu-
tions, un fornitore quotato 
in borsa di soluzioni di 
analytics SaaS per i mer-
cati sanitari, farmaceutici 
e industrie delle scienze. 
Capone è stato fonda-
mentale per accelerare la 
strategia di Medidata nel 
fornire una piattaforma 
cloud completa, in grado 
di sfruttare dati e analyti-
cs per trasformare le 
sperimentazioni cliniche.

TURNOVER
Cornerstone nomina 
Federico Francini 
sales director
Cornerstone OnDemand, 
azienda attiva nel softwa-
re in ambiente cloud per 
la formazione e la gestio-
ne del capitale umano, ha 
annunciato la nomina di  
Federico Francini a Regio-
nal Sales Director Italia.
In questo ruolo, Francini 
sarà responsabile della 
strategia globale di Cor-
nerstone per l'Italia, della 
guida del team vendite, 
dello sviluppo dei rapporti 
con i partner chiave per 

l'azienda e di accrescere il 
fatturato locale amplian-
do la penetrazione delle 
soluzioni Cornerstone sul 
mercato italiano.
A sua volta Federico Fran-
cini riporterà direttamente 
a Marc Altimiras, Regional 
Vice President Sales South 
Europe.
«L'Europa è uno dei nostri 
mercati più importanti, 
stiamo crescendo moltis-
simo e nutriamo grandi 
aspettative anche sull'Ita-
lia, dove siamo presenti da 
oltre cinque anni e lavo-
riamo con molte realtà 
primarie, come Banca 
Mediolanum, WindTre e 
Canali, per citarne alcune. 
La nomina di Federico 
Francini conferma come 
l'Italia, terza economia del-
la Eurozona, rappresenti 
per noi un mercato stra-
tegico», ha commentato 
Marc Altimiras, Regional 
Vice President Sales South 
Europe. Consistente la 
presenza nell'IT di Franci-
ni, che nel corso di 27 anni 
lo ha visto in posizioni di 
responsabilità in numero-
se aziende di primo piano 
del settore IT, tra cui DEC, 
Oracle e Fujitsu. Francini 
ha commentato: «Lavore-
rò a stretto contatto con 
i colleghi del team italiano 
per fortificare le fonda-
menta della nostra strate-
gia e aiutare ad accresce-
re ulteriormente il nostro 
business in Italia».

Marco Urciuoli in qualità 
di Country Manager per 
la filiale italiana, con il 
compito di coordinare tut-
te le attività commerciali 
e lo sviluppo strategico 
dell'azienda sul territo-
rio italiano, riportando a 
Roberto Pozzi, Regional 
Director Southern Europe, 
che aveva ricoperto la 
carica ad interim. Il ma-
nager possiede 20 anni di 
esperienza nel settore del-
la cybersecurity, entrando 
a far parte di Check Point 
Software Technologies nel 
2011, dove ha inizialmente 
ricoperto il ruolo di Major 
Account Manager e dal 
2014, quello di Head of 
Sales. In qualità di respon-
sabile delle vendite, Urciu-
oli ha avuto l'opportunità 
di entrate nel team execu-
tive dell'azienda, mettendo 
a punto una strategia di 
vendita solida che ha por-
tato Check Point a raffor-
zare la propria presenza 
nel mercato locale. Prima 
ancora il manager ha 
operato presso importanti 
player del settore IT tra 
cui Reply e Trend Micro.
«Grazie a Check Point è 
possibile oggi prevenire 
attacchi estremamente 
sofisticati garantendo così 
alle aziende le necessa-
rie certezze per potersi 
concentrare al massimo 
su quello che conta di più, 
il core business. Sono as-
solutamente entusiasta di 

affrontare questa nuova 
sfida, puntando sulla 
professionalità di un team 
qualificato che vanta una 
grande competenza ed 
esperienza nel settore» 
ha commentato il nuovo 
Country Manager.

TURNOVER
A Mike Capone 
affidata la carica di 
CEO di Qlik
Qlik ha affidato la direzione 
della società al nuovo CEO 
Mike Capone, ex COO di 
Medidata Solutions.
Oltre a una lunga espe-
rienza all'interno di strut-
ture in crescita in ambito 
SaaS, il nuovo CEO ha alle 
spalle competenze ap-
profondite sull'utilizzo dei 
dati tramite tecnologie di 
analytics per trasformare 
il business. Queste cono-
scenze rappresentano un  
background professionale 
necessario per guidare la 
mission di Qlik che mira 
a diventare leader nel-
la cosiddetta 'analytics 
economy'. «Negli anni 
ho sperimentato come 
l'uso intelligente di dati 
e analytics possa avere 

Marco Urciuoli
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