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INFORMAZIONE E FORMAZIONE PER IL CANALE ICT A VALORE

TECNOLOGIA E INNOVAZIONE A VISION 2020

DI CIPS INFORMATICA

Nel corso dell’evento annuale Digital Channel Forum
Vision 2020, il distributore ha affrontato le diverse
tendenze tecnologiche che interessano il settore.

apag.09

IL DATACENTER NELLA RIVOLUZIONE

DIGITALE

Abbiamo incontrato Laura Laltrello, Vice
President e General manager dei Data-
center Services di Lenovo per esplorare
le ultime tendenze e il punto di vista di
uno dei player principali del settore, con
particolare riferimento a dove sta an-
dando Lenovo nello sviluppo di sistemi e
soluzioni, in particolare per I'edge compu-
ting e le soluzioni che nasceranno.

«Negli uftimi 5 anni i nostri clienti hanno
continuato a far crescere il data cen-
ter aziendale. A questo si & accompa-
gnato un passaggio verso il cloud, che
talvolta serve per sviluppare sistemi
hyperscale e tal altra per muoversi ver-
so ledge, che sara sempre piu critico
per lo sviluppo di applicazioni che, man

SYGMA CONNECT, LALTERNATIVA

PER IL CONTROLLO REMOTO

Un software white label alternativo, proposto

mano il 5G sara disponibile, potran-
no awvantaggiarsi di unelaborazione in

tempo reale direttamente in periferias.
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SygmaConnect  [35]

da CoreTech, che si distingue da soluzioni pit o

meno note e/o costose.
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INTERVISTE

Il datacenter nella rivoluzione

digitale

L'intervista a Laura Laltrello, Vice President e
General Manager dei Datacenter Services di Lenovo

di Gaetano Di Blasio

bbiamo incontra-

to Laura Laltrello,
Vice President e General
manager dei Datacenter
Services di Lenovo per
esplorare le ultime ten-
denze e il punto di vista di
uno dei player principali
del settore, con partico-
lare riferimento a dove
sta andando Lenovo nello
sviluppo di sistemi e so-
luzioni, in particolare per
I'edge computing e le so-
luzioni che nasceranno.
Cominciamo chiedendole
quali soluzioni possiamo
aspettarci.
La manager, dal nome ita-
liano, ma acquisito con
il matrimonio, dichiara:
«Noi vediamo che negli
ultimi 5 anni i nostri clien-
ti hanno continuato a far
crescere il data center
aziendale. A questo si e
accompagnato un passag-
gio verso il cloud, che tal-
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volta serve per sviluppare
sistemi hyperscale e tal
altra per muoversi verso
I'edge, che sara sempre
piU critico per lo sviluppo
di applicazioni che, man
mano il 5G sara disponi-
bile, potranno avvantag-
giarsi di un'elaborazione
in tempo reale diretta-
mente in periferia»

Con questa trasformazio-
ne le soluzioni diventano
sempre piu variegate e i
clienti cercano qualcosa
di sempre piu specifico.
«Una difficolta - specifi-
cala manger - deriva dal
fatto che coesistono di-
versi modi per risolvere lo
stesso problema e si vor-
rebbe sempre trovare la
strada migliore. Il risulta-
to e che i clienti comprano
in differenti modalita: c'e
chi investe in capex e chi
cerca spese operative e
non vuole pil pagare se
non a consumo».

«Per questo abbiamo in-
trodotto TruScale Infra-
structure Services: servi-
zi che sono stati pensati

per il pay per use
"spinto”, cioé con
una flessibilita
elevata, potendo
acquistare e pa-
gare in base al
parametro che si
preferisce  work-
load,  software
stack e cosi via,
pagando solo
quello che si con-
suma, - specifica
Laltrello - aggiun-

gendo, alcune
delle  potenziali
applicazioni in

ambito hyperscale

riguardano grande impre-
se che usano big data e
hanno bisogno di scalare
le infrastrutture per ana-
lisi dei dati massicce, ma
la "digital economy” che
avanza estendera rapida-
mente queste esigenze in
tutti i comparti di merca-
to e, seppure in Italia tali

Laura Laltrello di Lenovo

servizi sono ancora di nic-
chia, ben presto le richie-
ste cresceranno».

Questo anche perché
cresceranno 1 servizi
che Lenovo mettera a
disposizione del canale
per ‘eliminare tutte le
complicazioni tecnologi-
che" e mettere in piedi
I'infrastruttura giusta,
backend incluso. Presen-
tandosi come ideali per
I'outsourcing.  Tenendo
fede al modello di vendita



indiretta tramite canale
distributivo le nuove so-
luzioni sono progettate
affinché i1 partner pos-
sano far leva su di esse
per supportare la trasfor-
mazione delle imprese,
afferma Laltrello, sotto-
lineando che il rapporto
tra fornitore e cliente e
sempre piu stretto. Non
a caso Lenovo investe co-
stantemente in formazio-
ne per il canale, dedicata,
In buona parte ad appro-
fondire le specificita dei
vari settori verticali.

Del resto, la manager
americana, concorda con
noi sul fatto che, oggi
il rapporto di lavoro tra
aziende e sempre piu
stretto, sviluppandosi una
vera e propria partner-
ship.

Per i fornitori risulta im-
portante anticipare le
tendenze e al contempo
sviluppare soluzioni che
soddisfino i bisogni. Per
questo, afferma la ma-
nager, a un livello macro,
cerchiamo di capire quali

tecnologie possono, ra-
gionevolmente affermar-
si e soddisfare esigenze
dei clienti. Notiamo, in
particolare delle aree di
potenzialita. Una e quella
gia citata del bG: «Le pos-
sibilita di messa in eser-
cizio sono molto ampie e
il posizionamento all'edge
cambia le infrastrutture
tradizionali».

D'altro canto, chiediamo
a Laltrello, stando ad al-
cune indagini di mercato,
cosa pensa di un certo
ritorno dal cloud allo on
premise. Ritenendo che
i cloud provider abbiano
un'offerta molto flessibi-
le, ci stupisce la risposta:
«In effetti le dinamiche
economiche del cloud non
hanno senso per tutti allo
stesso modo e dal punto
di vista finanziario diven-
ta pit semplice controlla-
re i costi in casa con un
private cloud o con una
infrastruttura ibrida».

In buona sostanza, diven-
ta difficile considerare |
costi "nascosti” e quelli

relativi allo shadow IT,
ci chiarisce la manager
americana. Le diverse li-
nee di business trovano
facilmente soluzioni in
cloud ed effettuano ma-
gari delle prove, ma chi
controlla le sottoscrizioni
che si auto-rinnovano, an-
che quando I'app online
non viene usata o il ser-
ver resta inutilizzato, ma il
servizio & attivo?

Poi ci sono altre ragioni
che spingono le aziende a
tornare in casa, la prima
fra tutte e legata al con-
trollo dei dati: molti non
accettano che i dati siano
presso terze parti, sostie-
ne Laltrello, che, infine
aggiunge: «permane una
preoccupazione generale
sulla sicurezza dei dati.
Peraltro, aggiunge la ma-
nager, da 14 anni in Leno-
vo (contando un passato
in IBM, n.d.r.),un ulteriore
fronte di cambiamento
nel data center & relativo
al bisogno in crescita di
super computing. Si pen-
si alle esigenze relative

all'artificial intelligence.
«Noi vogliamo passare
dall'extra scale "all'every
scale"» afferma la respon-
sabile dei Datacenter Ser-
vices di Lenovo, precisan-
do: «Ci sono sistemi che
richiedono di analizzare
quantita enormi di dati,
ma, dall'altro lato, si sono
moltissimi “piccoli® pro-
getti. dobbiamo fornire
queste opportunita a ogni
Impresan.

Al riguardo Lenovo ha un
programma articolato di
formazione e supporto per
lo sviluppo di soluzioni da
parte dei partner apparte-
nenti al canale, in diversi
settori verticali, a comin-
ciare dal manifatturiero.




TECNOLOGIE

La trasformazione intelligente
per le imprese del futuro

Soluzioni e tecnologie per la quarta rivoluzione industriale
nella vision Smarter device, Smarter Workplace, Smarter
Business di Lenovo

di Gaetano Di Blasio

econdo le analisi del

World Economic Fo-
rum nel 2022 le tecnologie
legate alla realta virtuale e
aumentata saranno adot-
tate da circa il 60% delle
imprese, con una sempre
maggiore integrazione
fra il lavoro svolto dalle
persone e quello svolto
dalle macchine. Lo rivela
Emanuele Baldi, Country
General Manager di Leno-
vo per I'ltalia, segnalando
che gli analisti si aspetta-
no investimenti per 8mila
miliardi di dollari in tecno-
logie di digital transforma-
tion da qui al 2022.
Inoltre, il manager di Le-
novo evidenzia che, come
affermato dagli analisti di
Gartner, I'introduzione del
5G e lo sviluppo dell’loT
comporteranno una cre-
scita esponenziale nella
generazione di dati.
«Siamo all'inizio di un’era
di Intelligent Transforma-
tion. La strategia che ci
consente di consolidare
la nostra posizione di le-
ader nel mercato si basa
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su un‘offerta di
dispositivi smart,
un business data
center solido e
diversificato e
investimenti nel- |
le tecnologie del
futuro. La nostra
offerta nasce
da un costante
ascolto dei nostri
clienti e partner,
che ci consente
di sviluppare prodotti che
si adattano alle necessita
dei settori, delle aziende e
delle persone. Con I'obiet-
tivo di migliorare 'espe-
rienza dell’'utente e I'espe-
rienza della tecnologia,
Lenovo € in grado di dare
ai suoi clienti gli strumenti
di cui hanno bisogno per
affrontare le loro sfide di
business» spiega Baldi.

Soluzioni intelligenti

Il brand ThinkReality & sta-
to appena lanciato per rac-
cogliere le soluzioni (sia
software che hardware)
basate sulla realta aumen-
tata e sulla realta virtuale

1

Realta aumentata e realta virtuale nella fabbrica del futuro

in ambito business.

Si tratta di soluzioni pro-
gettate per essere appli-
cate in vari contesti, come
per esempio, ricevere assi-
stenza, ridurre i tempi del-
le riparazioni, eliminare gli
errori, snellire i flussi di la-
voro complessi, migliorare
la qualita dei corsi di ag-
giornamento, collaborare.
Si accresce la produttivita
riducendo gli errori e i co-
sti, grazie a un'immersione
nella realta virtuale che ar-
ricchisce il contesto.

La piattaforma ThinkRe-
ality, ci spiegano i tecnici
di Lenovo, & indipendente
dal dispositivo e dal cloud,

e in questo modo & facile
per gli utenti professionali
adottare e gestire appli-
cazioni software di AR e
VR su molteplici sistemi
operativi, servizi cloud e
dispositivi quali il nuovo
ThinkReality AG.

Quest'ultimo, in partico-
lare, consiste in un visore
mobile, leggero, con uno
schermo heads-up che ne
consente I'utilizzo a mani
libere; puo essere utilizza-
to per installare soluzioni
AR dalle piu semplici alle
pit complesse per quelle
imprese che desiderano
migliorare la produttivita
della loro forza lavoro, gra-



zie a un peso contenuto in
380 grammi e a un campo
visivo di 40 gradi con una
risoluzione di 1080p per
occhio.

L'ecosistema ThinkloT:
soluzioni loT end-to-
end

Un medico con un visore
AR per analizzare un refer-
to di diagnostica per im-
magini salvato nel cloud,
il responsabile di un ma-
gazzino assistito da una
videocamera con sensore
in grado di valutare in 200
millisecondi se un pac-
chetto & caricato sul pallet
corretto grazie al QR-code
sull’etichetta e cosi via. Le
soluzioni per i "nuovi® la-
voratori possono abilitare
nuove competenze e rea-
lizzare analisi predittive.
Le soluzioni ThinkloT di Le-
novo, dalla consultazione
all'installazione dei dispo-
sitivi, sono orchestrate dai
creatori di soluzioni di Le-
novo per migliorare il bu-
siness dei clienti aziendali.
Partendo dalla tradizione
nello sviluppo di pc e so-
luzioni hardware innovati-
ve, Lenovo ha sviluppato
I'ecosistema ThinkloT: si
tratta di un dispositivo loT
che cattura informazioni
dalle azioni ripetute
che avvengono all’in-
terno di un certo am-
biente e poi analizza
I dati per accrescere
I'efficienza dei flussi di
lavoro e ottimizzare le

L i

Telecamera dell'ecosistema
ThinkloT

prestazioni.

Senza entrare in dettagli
tecnici, possiamo sottoli-
neare le potenzialita dei
dispositivi progettati per
I'edge computing, cioé si-
stemi che per dimensioni
e caratteristiche tecniche,
possono essere installati
in contesti “"estremi” per
catturare ed elaborare i
dati in tempo reale.

Per esempio, il portfolio di
ThinkloT comprende Thin-
kCentre Tiny e il recente
ThinkCentre  Nano loT,
I'EPC300 e una quantita di
sensori, comprese smart
camera, illuminazione abi-
litata dal movimento, di-
spositivi di riconoscimento
facciale e il registratore di
cassa abilitato da machine
vision, in grado di rilevare
e indirizzare le informazio-

olifre

ThinkCentre Nano M90n

ni in maniera rapida per
consentire di  prendere
decisioni informatiche alla
periferia dei sistemi, per
esempio nei magazzini o
nelle showroom.

Per esempio, il portfolio di
ThinkloT comprende Thin-
kCentre Tiny e il recente
ThinkCentre  Nano loT,
I'EPC300 e una quantita di
sensori, comprese smart
camera, illuminazione abi-
litata dal movimento, di-
spositivi di riconoscimento
facciale e il registratore di
cassa abilitato da machine
vision, in grado di rilevare
e indirizzare le informazio-
ni in maniera rapida per
consentire di prendere
decisioni informatiche alla
periferia dei sistemi, per
esempio nei magazzini 0
nelle showroom.

Un altro esempio, impor-
tante in ambito retall, e il
prototipo di cassa automa-
tizzata basata su computer
vision, attualmente in fase
di collaudo presso il cam-
pus di Lenovo a Pechino.
Questa soluzione consen-
tira alle imprese che vo-
gliono ridurre le code in
cassa ed evitare errori nel-
le indicazioni di prezzo di
utilizzare sistemi per il ri-
conoscimento degli ogget-

ThinkCentre Nano M90n loT

ti alle casse automatiche.
Con una camera integra-
ta, processori e sensori,
questa soluzione di smart
retail del futuro consente
ai clienti di scansire tutti i
loro acquisti in un singolo
passaggio, eliminando la
necessita di leggere ogni
singolo codice a barre;
inoltre pesa gli acquisti
fornendo feedback ai for-
nitori e consente di pagare
con portafogli virtuali.

ThinkCentre Nano
e Nano loT
Progettato per fornire
elevate prestazioni in un
formato ultra portatile,
ThinkCentre M90n ha di-
mensioni pari a un terzo ri-
spetto al ThinkCentre Tiny
e consente risparmi ener-
getici del 30% paragonati
ai  desktop tradizionali.
Queste caratteristiche i
rendono ottimali per esse-
re installati in luoghi dove
lo spazio e limitato, per
esempio i call center, ma
praticamente  ovunque,
considerando che e stato
costruito per essere ener-
geticamente efficiente e
particolarmente silenzioso
grazie all’assenza di venti-
latori, potendo funzionare
in ambienti dove

sono presenti vibra-
zioni e temperature
elevate come gli im-
pianti di produzione
manifatturiera.




Sygma Connect, 'alternativa per

il controllo remoto

Un software white label alternativo, proposto da Corelech, che
si distingue da soluzioni pit 0 meno note e/o costose

di Gaetano Di Blasio

Per fare assistenza tec-
nica, mette in chiaro
Roberto Beneduci, am-
ministratore delegato di : _
CoreTech: «non si usa un : Y

SygmaConnect

binocolo, puntato fuori dal-
la finestra, né un piccione
viaggiatore, né possiamo

11135560
Curata: 0000z 16
Lvelo utente:
Versone: 149

Maxmum

far conto su un rapido te-
letrasporto che ci catapul-
ti negli uffici del cliente.
Quando e necessario infi-
lare occhi, naso e cervello
nella complessita di un'in-
frastruttura  informatica
le alternative sono due:
andare direttamente alla
sede dell’azienda che ha
bisogno di supporto, oppu-
re intervenire con l'ausilio
di un software per il con-
trollo da remoto».

Punto di riferimento ¢ il
leader di mercato Team
TeamViewer «, che propo-
ne una soluzione valida,
ma costosa», sostiene Be-
neduci, aggiungendo che
«CoreTech mette a dispo-
sizione un un software per
il controllo remoto white
label a prezzo nettamente
inferiore: Sygma Connect.

6
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Nellarticolo  spieghiamo
cos’e un programma per il
controllo remoto di un pc,
quali sono le caratteristi-
che di Sygma Connect, per-
ché rappresenta una valida
alternativa a TeamViewer
come prodotto white la-
bel, che da significato agli
sforzi di una piccola socie-
ta alle prese con un budget
definito.

Un software per il
controllo da remoto
Normalmente, chi si affida
aun sistema per il controllo
tecnico, richiede risoluzio-
ni rapide, che non possono
sottostare ai tempi di spo-

stamento necessari
per recarsi fisica-
mente sul campo.
Senza contare i co-
sti economici che si
aggiungono a quelli
dei fermo macchi-
na.

Un programma per
il controllo remoto
del pc permette di
effettuare operazio-
ni su un computer
situato in un‘altra
sede rispetto alla
macchina su cui si
sta lavorando. La
connessione tra
i due elaboratori
avviene attraverso

Chat

E_- Termna sespone

File Help

SygmaConnect

]

a0 U444 a6 lb
escene ‘-'75_?."

USERMAME



Internet. Un software per
il controllo remoto, adat-
to a Mac OSX, Linux e
Windows, viene incontro
all’esigenza di fornire assi-
stenza subito, con |'obiet-
tivo di ripristinare la fun-
zionalita dell’infrastruttura
nel minor tempo possibile
e senza spese inutili.
Sygma Connect di Core-
Tech soddisfa queste esi-
genze e, inoltre viene for-
nito come “white label”.

In inglese significa “eti-
chetta bianca e indica la
fornitura di una soluzione
che pu0 essere comple-
tamente “brandizzata”
dall’azienda che ne fa uso.
Un esempio aiuta a com-
prendere cosa s'intende
nel settore dell’informa-
tica.Per questo facciamo
I'esempio  specifico del
software per il controllo
remoto per Mac OSX, Li-
nux e Windows progettato
e realizzato da CoreTech.
'azienda che acquista le
licenze di Sygma Connect
puo inserire nel prodotto Il
proprio logo e personaliz-
zare il software sulla base
dei colori e della grafica
utilizzata dal suo marchio.

WINDOWS

Caratteristiche di
Sygma Connect

Sygma Connect & un sof-
tware per il controllo re-
moto per Mac OSX, Linux
e Windows in grado di
effettuare connessioni re-
mote sicure. Si tratta di
una soluzione pensata ap-
positamente per le aziende
che hanno la necessita di
fornire assistenza tecnica
ai clienti e nello stesso
tempo devono mantenere
sotto controllo le spese.
Grazie all’'uso del linguag-
gio di basso livello C++,
Sygma Connect supporta
nativamente tutte le piat-
taforme desktop piu uti-
lizzate: Mac OSX, Linux e
Windows.

«La scelta del C++ fa di
Sygma Connect un‘appli-
cazione estremamente
veloce e sicura su tutti |
sistemi operativi» spiega
Beneduci che specifica:
«La connessione multipiat-
taforma si mantiene velo-
ce, adatta a supportare un
buon servizio di assistenza

MACOS

tecnican.

Sygma Connect, inoltre ri-
sulta essere un programma
software leggero che per-
mette di stabilire connes-
sioni veloci e sicure. Dal
momento in cui si clicca
per effettuare la sessione
di controllo da remoto in
pochi istanti si prende il
controllo del pc o server
remoto, spiegano sempre
presso Coretech, e vengo-
no registrate le sessioni da
remoto.

Piu in dettaglio specifi-
ca Beneduci, la soluzione
consente di registrare tut-
te le sessioni di assisten-
za tecnica da remoto. |
video vengono conservati
in cloud e possono essere
visionati successivamente
su qualsiasi dispositivo.
Inoltre & disponibile la lista
delle sessioni effettua-
le che pud essere anche
scaricata in formato excel
per una consultazione suc-
cessiva. Una funzione utile
anche per I'adempimento

LINUX

delle direttive del GDPR,
il regolamento generale
sulla protezione dei dati
(General Data Protection
Regulation).

Trasferimento dei file,
chat e sicurezza

Grazie al supporto di Syg-
ma Connect, & possibile
traferire  comodamente |
file tra i diversi computer
connessi.

Per meglio comprendere
| problemi e utile chatta-
re, per questo, il software
di controllo da remoto per
Linux, Windows e Mac
OSX mette a disposizione
dell'utilizzatore una chat
testuale istantanea che co-
stituisce un indispensabile
supporto per le sessioni di
assistenza tecnica. Infatti,
grazie al servizio di mes-
saggistica & piu semplice
acquisire informazioni sul
problema e comprenderne
le cause.

Sul fronte della sicurezza,
inoltre, Sygma Connect
«blinda fuori tutti gli intrusi
indesiderati. La connessio-
ne veloce che siinstaura tra
due computer per effettua-




re I'assistenza tecnica con
Sygma Connect & assolu-
tamente sicura», sottolinea
Beneduci, che aggiunge:
«Un aspetto critico legato
all'uso di un programma
per il controllo remoto del
pc e proprio quello di pos-
sibili intrusioni da parte di
malintenzionati, hacker che
agiscono con intenti loschi
nella rete».

Per questo gli sviluppato-
ri di CoreTech, che hanno

realizzato il software di
controllo remoto per Linux,
Mac 0SX e Windows, tutto
italiano e white label, han-
no prestato grande atten-
zione  all'impenetrabilita
dei collegamenti di Sygma
Connect. Le connessioni
tra macchine instaurate
con Sygma Connect sono
protette dalla crittografia
asimmetrica, una tecnolo-
gia che viene utilizzate per
cifrare i dati.

Tutto il traffico delle infor-
mazioni passa attraverso la
porta HTTPS standard. Chi
usa Sygma Connect pud
configurare le impostazioni
di sicurezza come desidera.
Per esempio, & possibile
impostare  diverse  pas-
sword secondarie oppure
aggiungere un proxy.

Atale dotazione con tutte le
diverse funzionalita adatte
a renderlo un software per
la connessione da remoto

per erogare il servizio di
assistenza tecnica ai clien-
ti, si aggiungono una serie
di funzioni aggiuntive, pic-
coli dettagli che fanno la
differenza e accontentano
I'utente come la rubrica
dei computer, il monito-
raggio di tutte le sessioni,
la possibilita di gestire |
gruppi, uno strumento per
il ticketing nativo, un’infra-
struttura basata sui cluster
geografici.

TUTTO ESAURITO AL CLOUD REVOLUTIONS

ROADSHOW DI CORETECH

Il Roadshow Cloud Revolutions & il corso della durata di
una giornata ideato dal provider CoreTech e arrivato alla
seconda puntata prevista nella data del 22 Novembre
nella sala corsi della societa a Milano.

[l format ha riscosso successo e lo dimostra il fatto che
questa seconda edizione ha gia raggiunto con largo
anticipo il sold out dopo quella dell11 Ottobre 2019.

Il tema centrale dell’'evento € il cloud white label
secondo la formula proposta da Corelech, costituita
da 4 pilastri fondamentali, come la stessa societa
spiega: “piattaforma esclusiva, offerta commerciale
competitiva, strumenti legali e strumenti di marketing
per acquisire 1 clienti. 4 pilastri che possono dare una
spinta commerciale incredibile a tutti gli operatori IT in
un momento storico di rivoluzione digitale che vede nel
cloud la forza motrice”.

Roberto Beneduci, CEO di CoreTech ha commentato
I'evento: «In questa giornata di formazione, nella quale
parteciperanno System Integrator e Managed Service
Provider (MSP) verranno illustrati al canale rischi e

\

opportunita in merito ad
una migrazione cloud
senza insidie e le nuove
modalita di approccio al
business sia dal punto di
vista tecnologico che da
quello commerciale».

D'altra parte il cloud & IS8

ormai entrato a far parte

delle strategie di business delle aziende e come spiega
la societa “per rimanere Iin questo business, bisogna
avere una visione chiara, sviluppare strategie efficaci e
avere a disposizione strumenti che permettano di creare
valore per la propria azienda e per i clienti”.

A presenziare gli interventi insieme a Roberto Beneduci,
ci saranno I'avocato Gianluca Dalla Riva e Pierluigi
Micheletti che, grazie alla loro esperienza e preparazione
in materia, illustreranno ai presenti quale sia il reale
tessuto imprenditoriale italiano e come muoversi con
I'entrata in vigore del GDPR.

v,

8
PIARTINEIRISIT




STRATEGIE

Tecnologia e innovazione a Vision 2020
di CIPS Informatica

Nel corso dell'evento annuale Digital Channel Forum
Vision 2020, il distributore ha affrontato le diverse
tendenze tecnologiche che
interessano il settore

di Paola Saccardi

Si e tenuto come di
consueto in autunno
alle porte di Perugia, |'ap-
puntamento annuale del
distributore italiano CIPS
Informatica, Digital Chan-
nel Forum Vision 2020, con
gli operatori e fruitori dei
servizi IT per confrontarsi e
parlare delle tendenze tec-
nologiche del futuro.

L'evento, aperto a tutti gli
operatori del canale dell’'IT
italiano, si € rivolto in par-
ticolare a chi si e specializ-
zato o si sta specializzando
in ambito di sicurezza e
innovazione dell'infrastrut-
tura informatica cosi come
nella capacita di fornire
servizi gestiti. CIPS Infor-
matica e le aziende partner,
tra cui SolarWinds MSP,
Netwrix, Lancom System,
Sangfor,  Hornetsecurity,
Netalia, VoipVoice, 4Plays,
3CX, Aruba Enterprise han-
no affrontato temi quali
I'avvento dell’loT, la rivo-
luzionec nella PA, la sicu-
rezza basata sull’lA, i nuo-
vi modelli di business per

MSSP. la gestione del dato
fuori dall’impresa, il GDPR
e il sistema sanzionatorio.
«Con i nostri partner e col-
laboratori in questi due
giorni abbiamo condiviso
argomentazioni importanti
quali: la sicurezza infor-
matica declinata in termi-
ni di gestione e controllo,
dove la progettazione di
un sistema informatico
‘sicuro” non pud prescin-
dere dall’attenzione alle
possibilita di gestione del-
lo stesso e la complessita
di tipologie non prevede
pit una differenziazione
tra scenari BIG company
e SMB» ha commentato
Mario Menichetti, CEO e
co-fondatore di CIPS Infor-
matica.

CIPS Informatica e atti-
va dal 1991, pertanto ha
potuto assistere alla rivo-
luzione del mondo dell'T,
contribuendo alla sua evo-
luzione e trasformandosi a
sua volta a seconda delle
esigenze del mercato. In
collaborazione con i miglio-

Mario Menichetti, CEO di CIPS Informatica

ri produttori internazionali
di hardware e software,
CIPS Informatica fornisce
supporto pre-sales e post-
sales di alta specializza-
zione, servizi di formazione
e certificazione ai propri
partner a tutti i livelli in
aula e tramite online we-
binar e organizza seminari
tematici e workshop dimo-
strando |'impegno costan-
te per trasferire know-how
al canale.

Il distributore opera a li-
vello nazionale attraverso
«una squadra forte e co-
esa, con un lavoro di for-
mazione interna continua»
come spiega il CEO, che
continua: «Operiamo in
tutto il territorio nazionale
e siamo consci che occu-
parsi di sicurezza informa-
tica non e come rivendere
un qualsiasi altro bene. E

necessaria fiducia verso
chi produce, una fiducia
che va ad estendersi su
chi, come noi, si prodiga
a presentare e insegnare
I'utilizzo dei prodotti. Fidu-
cia che, infine, deve essere
ben riconosciuta anche dal
cliente finale nei confronti
del suo fornitore».

Per offrire valore aggiunto
ai propri partner, il distri-
butore punta a instaurare
un rapporto diretto insie-
me al supporto tecnico.
Inoltre 1 prodotti distribuiti
da CIPS Informatica «ven-
gono studiati in maniera
approfondita, in modo da
assistere i clienti nel loro
percorso di apprendimento
ed evitare problematiche
presso il cliente finale, o
risolvendo le cose insieme.
Il percorso di assistenza al
cliente e lo sviluppo della

)
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sua situazione tecnologi-
ca viene portato avanti da
CIPS Informatica insieme
al rivenditore. Ci poniamo
I'obiettivo di supportare i
nostri clienti a 360 gradi,
con soluzioni tecnologiche,
ma anche con servizi de-
dicati agli aspetti legali di
sicurezza informatica e di
marketing» precisa Meni-
chetti.

In piu precisa il manager

STRATEGIE

anche la stessa CIPS Infor-
matica si impegna a man-
tenere alto il proprio livello
di offerta: «Per fare questo
andiamo  continuamente
alla ricerca di nuovi pro-
dotti di vendor internazio-
nali. Conseguentemente, i
nostri tecnici non smettono
mai di aumentare le pro-
prie competenze».

Il manager spiega anche
che non c¢’e una focalizza-

zione soltanto su alcune
tipologie di partner: «ll
nostro supporto commer-
ciale si differenzia perché
vuole andare al di la della
dimensione del partner
e del prezzo. Noi di CIPS
Informatica siamo orien-
tati nell’aiutare i nostri
clienti e partner di canale
nella creazione di servizi
sempre piu in linea con
le esigenze dei merca-

ti attuali e in particolar
modo nella realizzazione
di modelli basati su servi-
zi gestiti, che consentano
una crescita piu rapida del
business e una cura di un
numero piu alto di clien-
ti. Diciamo che siamo piu
orientati a sposare i pro-
getti, piuttosto che I'im-
portanza del partner o il
settore di appartenenza di
quest’ultimon.

F5 Networks lancia il programma Unity+

F5 investe nel nuovo Channel Partner Program, Unity+,

-.-T
3 ’J&'x"

»

per far crescere i propri partner nel software e nei servizi &g ﬂ_ﬂ

Dopo aver reso dispo-
nibile il programma
Unity, F5 Networks lancia
ora Unity+, con |'obiettivo
di offrire ai propri partner
un programma di canale in-
novativo per generare una
crescita del valore a lungo
termine.

Unity+ vuole aumentare le
opportunita e gli incentivi
per | partner, che posso-
no cogliere nuovi flussi di
entrate e promuove una
collaborazione piu stretta
con l'azienda per aiutare i
clienti nei processi di tra-
sformazione tecnologica.

Il nuovo programma di F5 si
basa sul successo a lungo
termine e |'affidabilita del
suo primo programma di
Canale, Unity, e vuole offri-
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re al partner nuove vie per
accelerare la redditivita,
attraverso una maggiore
flessibilita con attivita di
go-to-market congiunte.

«La trasformazione digitale
tocca tutti I nostri clienti
e questo sta cambiando il
modo in cui vogliono acqui-
sire e utilizzare la tecnolo-
gia. In tale contesto, 1 part-
ner sono fondamentali per
offrire una customer expe-
rience di livello superiore
— ha affermato Colleen
McMillan, Vice President
of Global Channel Sales di
F5 -. Unity+ & pensato per
essere flessibile, semplice
e remunerativo, offrendo i
livelli di differenziazione e
i vantaggi di cui i partner
hanno bisogno per far cre-

scere il proprio business
sfruttando il nostro portfo-
lio di soluzioni e servizi ap-
plicativi».

Il programma infatti mira a
incrementare la redditivita
dei partner, espandendosi
oltre i tradizionali incentivi
alle vendite e premiando
quelli che investono nelle
nuove aree strategiche di
focalizzazione, basandosi
sull'investimento di F5 nel
field, su nuovi strumenti a
disposizione dei partner e
Su nuove opportunita mo-
dulabili di formazione e
certificazione.

| partner del programma
Unity+ continueranno a
trarre vantaggio dai bene-
fit di primo livello, come
incentivi e rebate, accesso

R

al fondi per lo sviluppo del
mercato, allineamento con
| team di vendita di canale
in-field e servizi di suppor-
to. Gli aggiornamenti del
nuovo programma entre-
ranno in vigore nel corso
dell’anno fiscale 2020 per
evolvere nel corso degli
anni grazie alla capacita
di F5 e dei suoi partner di
sviluppare nuove rotte per
commercializzare e imple-
mentare strumenti di ven-
dita e marketing.

| partner manterranno |l
proprio  status rispetto
all’anno fiscale 2019, ma
inizieranno a ottenere la
qualifica per I'anno fiscale
2021 sulla base dei nuovi
requisiti di Unity+, fa sape-
re la societa.



Monclick supporta PMI
e professionisti con nuovi servizi

Il sito di e-commerce rende disponibili due nuovi servizi

di Noleggio Operativo e Finanziamento per supportare i

professionisti e le PMI

a cura della redazione

| sito di e-commerce

Monclick, specializzato
nella vendita di prodotti
di tecnologia, ha annun-
ciato un’iniziativa rivolta
al mondo delle PMI e dei
professionisti, ossia il lan-
cio di servizi a noleggio e
servizi di finanziamento
dedicati. Una strategia
per aiutare questo settore
a sfruttare le migliori tec-
nologie disponibili senza
doversi vincolare all’ac-
quisto.
Monclick ha raccolto I'esi-
genza di tutti coloro che
cercavano una soluzione
concreta per ridurre i costi
complessivi legati al par-
co tecnologico presente
in azienda e, al contempo,
evitare I'obsolescenza dei
prodotti scelti. “ll tutto,
avvalendosi di una proce-
dura chiara e rapida, sen-
za lasciarsi vincolare dai
limiti di budget per I'ac-
quisto dell'attrezzature e
disponendo di un servizio
chiavi in mano pay-per-
service che abiliti I'azien-

da alluti-
lizzo delle
pil recenti e
migliori solu-
zioni tecnolo-
giche” spie-

ga il sito di
e-commerce.
La societa spiega che
“avvalersi del noleggio
operativo permette di ac-
cedere a numerosi vantag-
gi: innanzitutto, il canone
di noleggio & totalmen-
te deducibile ogni anno.
Inoltre, 1l cliente non deve
versare nessun anticipo
e nel canone e inclusa
I'assicurazione All-Risk”.
In piu noleggiare consen-
te di disporre di un parco
hardware sempre aggior-
nato, pagando una quota
fissa mensile, restituendo
i prodotti a fine mese.

Optando invece per il fi-
nanziamento per P. IVA il
cliente di fatto acquista
il prodotto, ma puo avva-
lersi della comodita del
pagamento rateale, ap-
profittando del servizio di-

sponibile su Monclick.

Le categorie di prodotto
per le quali Monclick ren-
de disponibile il servizio
di noleggio operativo o il
finanziamento per aziende

sono diverse: notebook,
pc desktop, pc All-in-One,
workstations, server, mo-
nitor, stampanti, tablet,
smartphone e televisori.

Noleggio operativo e fi-
nanziamento sono in pra-
tica diventate delle vere e
proprie modalita di paga-
mento, attivabili seguen-
do una procedura veloce
alla pagina https://www.
monclick.it/soluzioni-di-
pagamento-per-le-azien-
de. Il cliente pu0 inserire
| propri dati, scegliere la
tipologia di servizio che
preferisce tra noleggio

operativo e finanziamento
e la durata

«ll nostro percorso di im-
pegno verso il mondo bu-
siness sta proseguendo ed
il noleggio operativo, cosi
come il finanziamento ri-
servato alle aziende, van-
no ad inserirsi in un qua-
dro pit ampio di servizi e
di prodotti che Monclick
riserva ai professionisti —
ha dichiarato Massimo Vi-
sone, Sales & Marketing
Director di Monclick -. Le
PMI presentano esigenze
particolari in ambito high-
tech che non si esaurisco-
no con la mera vendita
di prodotti online. Noi lo
sappiamo bene e ci dedi-
chiamo costantemente ad
offrir loro soluzioni a 360
gradi per il loro business».
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ESET rafforza la presenza

al servizio di PMI e Enterprise

Vicinanza ai clienti, coinvolgimento proattivo di
partner qualificati e capillarita sul territorio i punti
chiave della strategia ESET per la cyber security

di Giuseppe Saccardi

SET, societa attiva e

globale nel settore
della cybersecurity, ha an-
nunciato I'apertura del suo
nuovo ufficio in ltalia.
L'obiettivo che si & posta
e di accelerare le proprie
strategie di go-to-market,
rivolte sia alle piccole e
medie imprese che alle
grandi organizzazioni del
mercato italiano.
La societa, che ha il quar-
tier generale a Bratislava,
in Slovacchia, ha sviluppa-
to a partire dal 1991, una
rete di distribuzione di am-
pia copertura territoriale
che ad oggi si estende in
oltre 200 paesi.

Miroslav Mikus, Chief Sales Officer

di ESET
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Al 2001 risale I'inizio della
sua collaborazione esclu-
siva con il partner italiano
Future Time. A otto anni
di distanza si appresta a
espandere ulteriormente
fatturato e presenza nei
confronti di aziende nazio-
nali  indipendentemente
dalla loro dimensione e
settore di interesse.

«Siamo pronti a cogliere
nuove opportunita nelle im-
prese italiane, accelerando
I nostri impegni per pro-
muovere le soluzioni avan-
zate per la sicurezza che
abbiamo recentemente ri-
lasciato» ha dichiarato Mi-
roslav Mikus, Chief Sa-
les Officer di ESET.
«Questo & il motivo
che ci ha spinto a
rafforzare la nostra
presenza in Europa
con l'apertura di fi-
liali dedicate, Italia
inclusa, avviando
lo sviluppo di un
nuovo modello di
partner. Vogliamo
aiutare le aziende
a comprendere che
la tecnologia da

sola non basta, servo-
No governance e com-
petenza, e crediamo
che Fabio Buccigrossi
(ndr: il nuovo Count-
ry Manager Italia di
ESET), grazie alla sua ex-
pertise nello sviluppo stra-
tegico del canale [T, sia la
persona giusta per espan-
dere la rete di rivenditori,
ed indirizzare il maggior
numero di imprese, au-
mentando anche il market
share in Italia».

La R&D innanzi tutto
Chiave del successo otte-
nuto dall’azienda sono i
consistenti  investimenti
in R&D al fine di rimanere
all’avanguardia nella ricer-
ca di soluzioni a contrasto
del malware.

Alla data, ha osservato,
quasi il 40 percento dei di-
pendenti & impegnato nel-
la ricerca e sviluppo al fine
di mantenere al sicuro dati
e applicazioni dei clienti
dai piu recenti e sofisticati
attacchi informatici.
Tramite i dati di intelligen-
ce raccolti, le soluzioni

Fabio Buccigrossi, Country Manager di
ESET in Italia

che ha sviluppato permet-
tono di far fronte ad at-
tacchi mirati, proteggere
dal phishing, bloccare le
botnet e rilevare minacce
persistenti. In particolare,
I'azienda sviluppa tecno-
logie di cybersecurity a piu
livelli basate su un motore
di scansione, sull'appren-
dimento automatico e sul
cloud.

«La nuova strategia com-
merciale adottata da ESET
ampliera la nostra presen-
za nel belpaese, coprendo
tutte le regioni. Avvieremo
poi collaborazioni mirate,
avvalendoci di rivendito-
ri qualificati e Managed
Service Provider specia-
lizzati nel settore, al fine
di supportare al meglio le
esigenze delle imprese di
medie e grandi dimensio-
ni». Ha commentato Fa-
bio Buccigrossi, Country
Manager di ESET ltalia.
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Il programma di Retelit per system integrator

|processo di digital tran-
sformation che sta coin-
volgendo numerose azien-
de che vogliono sfruttare
la tecnologia per essere
competitive necessita di
partner affidabili che pos-
sano fornire soluzioni com-
plete ma anche di servizi
business-critical che le
supportino.

Come fa notare Retelit, tra i
principali operatori italiani
di servizi digitali e infra-
strutture TLC, per questo
motivo & necessario for-
nire alle aziende soluzioni
integrate e complete con

STRATEGIE

[l dealer veneto, Dms-
Group, attivo nei servizi di
stampa gestita, ha scelto
di migrare a MPS Monitor
2.0, la nuova versione del-
la piattaforma Software-
as-a-Service (SaaS) per
la gestione remota delle
stampanti multifunzione e
i Managed Print Services,
per offrire ai propri clienti
un’'esperienza di utilizzo piu
semplice e usufruire delle
nuove funzionalita.

Con sede in provincia di
Padova e un team di 9 per-
sone, Dms-Group offre ad

un approccio end-to-end e
sviluppare ecosistemi di of-
ferta che facciano leva su
competenze e skill specifi-
che. Nell'ottica di favorire
queste dinamiche Retelit
ha deciso di chiamare a
raccolta system integrator
e sviluppatori e lanciare un
programma di partnership
che verra presentato nel
corso dell’'evento organiz-
zato dalla societa il prossi-
mo 21 novembre a Linate.
L'evento & rivolto ai system
integrator e sara un’occa-
sione preziosa d’incontro
con l'azienda per parlare

oltre 1800 clienti prodotti e
servizi per la stampa utiliz-
zando MPS Monitor fin dal
2012 per sostenere |'ero-
gazione dei propri servizi di
stampa gestita.

La scelta della piattaforma
e stata perseguita con con-
vinzione dal dealer, che ha
riconosciuto in MPS Moni-
tor una soluzione proget-
tata non per raccogliere
dati sulle stampanti bensi
per gestire a tutto tondo
il parco macchine. MPS
Monitor & stata scelta per
la capacita di supportare

di opportunita da costruire
insieme, ma offrira anche
un'esperienza  esclusiva
con la possibilita di guidare
nel circuito ACI Sara delle
Ferrari 548. Retelit infatti
mettera a disposizione de-
gli ospiti delle Ferrari 458
per dei giri sulla pista del
circuito e per finire sara
offerto un networking coc-
ktail.

L'obiettivo principale del
Retelit Partner Program,
spiega la societa, & creare
un network di aziende in
grado di lavorare insieme
per creare business o so-

appieno i servizi di stam-
pa gestita, dalla gestione
dei consumabili all’auto-
mazione della lettura dei
contatori dei dispositivi di
stampa, operazione fon-
damentale per la fattura-
zione nei contratti a costo
pagina.

La nuova versione garan-
tisce la sicurezza dei dati,
conformita normativa e
supporto indipendente dei
modelli di stampanti multi-
funzione di tutti i principali
produttori, oltre che all’in-
tegrazione con | sistemi

luzioni basate sui prodotti
Retelit, beneficiando al
contempo di supporto a
livello commerciale e tec-
nico, di marketing e di ac-
cesso al mercato. | partner
possono lavorare insieme a
Retelit rivendendo prodotti,
soluzioni e servizi ai clien-
ti finali oppure sviluppare
progetti congiunti con la
societa e gli altri partner
del programma; possono
inoltre accedere al Mar-
ketplace per rivendere le
loro tecnologie integrando-
le nella piattaforma Multi-
cloud di Retelit .

gestionali del dealer.

MPS Monitor 2.0 permette
inoltre una maggiore affi-
dabilita nella raccolta dei
dati, come sottolinea Cin-
zia Calzavara, referente
in azienda del progetto
MPS Monitor: «E possibi-
le per esempio rilevare in
modo ancora pitl immedia-
to quando un‘apparecchia-
tura smette di comunicare
con gli agenti di raccolta
dati di MPS Monitor e
dunque agire prontamente
per ripristinare il collega-
mento».
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Esprinet distribuisce StarTech.com

Esprinet distributore di
informatica ed elettro-
nica di consumo, ha siglato
un nuovo accordo di distri-
buzione con StarTech.com,
societa che offre un'ampia
gamma di prodotti per la
connettivita.

StarTech.com & un’azienda
canadese, che offre un por-
tafoglio prodotti di acces-
sori per la connettivita che
supporta oltre 200 diverse
tecnologie e le rende faci-
li da identificare, trovare,
ottenere e utilizzare. | pro-
dotti offerti da StarTech.
com possiedono le certifi-
cazioni delle aziende lea-

der del settore e vengono
sottoposti a rigorosi test
per garantire compatibilita
e affidabilita.

Secondo I'accordo, Espri-
net si occupera della di-
stribuzione dei prodotti di
StarTech.com,  mettendo
progressivamente a dispo-
sizione l'intero portafoglio
del vendor. Lobiettivo &
di raggiungere un numero
sempre maggiore di riven-
ditori e professionisti T,
facendo leva sulla propria
posizione e base di clienti
nel settore.

StarTech.com da parte sua
ha scelto un distributore

che garantisce affidabili-
ta per sviluppare le ven-
dite sul mercato in ltalia.
Esprinet in fatti dispone di
39.000 rivenditori distribui-
ti su tutto il territorio, offre
attivita di marketing per-
sonalizzate, visibilita mira-
ta sul sito internet e negli
Esprivillage.

«Dopo aver visto il succes-
so della nostra partnership
con Esprinet Spagna, sia-
mo entusiasti di collabo-
rare con Esprinet Italia per
aumentare la disponibilita
dei nostri prodotti in tutto
il paese - ha dichiarato Pa-
scale Dautemer, StarTech.

com Regional Manager,
Southern Europe -. Lltalia
e un focus fondamentale
per StarTech.com e la no-
stra continua crescita glo-
bale dipende dalle nostre
relazioni con partner come
Esprinet che hanno una va-
sta conoscenza del mercato
IT locale e una vasta coper-
tura di distribuzione. Attra-
verso la collaborazione con
Esprinet, stiamo espan-
dendo la nostra capacita
di fornire ai professionisti
IT italiani le conoscenze
e | prodotti di connettivita
critici di cui hanno bisogno
per rimanere produttivi».

TECH DATA STIPULA UN ACCORDO PER L'ACQUISIZIONE

DA PARTE DEL FONDO APOLLO

IL Consiglio di Amministrazione di Tech Data ha approvato
all’'unanimita I'operazione che prevede |'acquisto di tutte le
azioni ordinarie da parte di un affiliato di fondi (“Apollo Funds”)
gestito dalle consociate di Apollo Global Management.

Le azioni Tech Data in circolazione ammontano a 130 dollari ad
azione per un valore d'impresa di circa 5,4 miliardi di dollari.

[l prezzo di acquisto rappresenta un premio del 24,5% rispetto
alla media ponderata su 30 giorni del prezzo di chiusura
delle azioni ordinarie di Tech Data del 15 ottobre 2019,
ultimo giorno di negoziazione prima delle indiscrezioni di
mercato pubblicate in merito a una potenziale operazione che
interessava l'azienda.

Il Consiglio di Amministrazione di Tech Data, avendo approvato
all'unanimita I'operazione, consiglia agli azionisti di Tech Data
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di votare a favore. L'operazione non & soggetta a condizioni
finanziarie e la chiusura e prevista per il primo semestre del
2020. Dopo la chiusura dell’operazione, Rich Hume continuera
a guidare Tech Data come CEOQ e |'azienda continuera ad avere
sede a Clearwater, in Florida. Tech Data diventera una societa
privata e le azioni ordinarie di Tech Data non saranno piu
quotate in borsa. Il distributore prevede di pubblicare i risultati
del terzo trimestre dell’esercizio 2020 prima dell’apertura del
mercato, il 26 novembre 2019.

«l'operazione ci consentira di consolidare il nostro
successo, rendendo Tech Data una piattaforma di crescita e
consentendoci di differenziare ed espandere ulteriormente le
nostre soluzioni end-to-end e fornire ai nostri partner di canale
potenzialita, efficienza ed esperienza senza precedenti» ha
commentato Rich Hume.




A che punto € il VoIP in ltalia?

Oltre un terzo delle aziende italiane sceglie il VolP
per la maggiore mobilita che offre ai dipendenti.

| dati ce li fornisce uno studio Snom

di Giuseppe Saccardi

Ache punto e la diffusio-
ne del VolIP in Italia? A

far luce sulla questione e
un interessante studio di
Snom realizzato nel corso
della scorsa estate.
Quello che ne emerge &
che oramai sdoganato il
fattore “abbattimento deli
costi” come spinta prima-
ria all'adozione del VolP,
sono gia numerose le
aziende che optano per le
nuove tecnologie a fronte
del valore aggiunto che ne
deriva

«ll crescente interesse per
I telefoni IP cordless DECT
e le soluzioni ‘portatili’ per
teleconferenze estempo-
ranee non ci meraviglia,
viene anzi confermato dal
fatto che oggi tali disposi-
tivi cubano per il 35% del
nostro fatturato su scala
globale, Questo sviluppo
ci ha spinti a dare nuovi
impulsi a questo merca-
to con una nuova linea di
telefoni IP cordless e he-
adset DECT. Apparecchi
studiati per ambienti in
cul non essere vincolati
alla propria postazione di
lavoro risulta essenziale»,

ha commentato Fabio
Albanini, Head of Inter-
national Sales di Snom e
amministratore delegato
di Snom Technology Italia.
L'adozione del VolP si evi-
denzia come una rivolu-
zione tecnologica, osserva
Snom, che mira a soddi-
sfare le crescenti esigenze
di mobilita delle aziende
italiane di ogni ordine e
grado sia all'interno della
rispettiva sede sia a soste-
gno dello smart working
senza compromettere la
reperibilita degli addetti.

E peraltro una motivazione
che spingecirca il 38% del-
le organizzazioni ad optare
per il VoIP per le proprie
telecomunicazioni, con un
picco di quasi il 46% nel
Sud e nelle Isole ed una
forte preferenza (45%) tra
gli impiegati nella fascia
detatrai20ei29anni.

Maggior qualita a

prova di intercettazione
Rispetto al Voice over
WLAN, ovvero l'uso di
terminali IP connessi al
centralino tramite rete
wireless, il DECT ha chiari

vantaggi, evidenzia Alba-
nini, sia dal punto di vista
del protocollo, nato per la
diffusione della voce su
frequenze ad hoc e cifrate,
sia in termini di semplicita
di utilizzo, poiché consente
di realizzare reti a prova di
intercettazioni e partico-
larmente estese e di cui e
possibile dimenticarsi una
volta implementate, fatto
salvo un nuovo dimensio-
namento in base alla cre-
scita dell’organico.

Altro fattore rilevante di
scelta emerso dall'inda-
gine e la migliore qualita
sonora garantita dal VolP
in presenza di terminali IP
che supportano la trasmis-
sione audio in alta defini-
zione a banda larga.

Un beneficio che differen-
zia il VolIP dalla telefonia
tradizionale  annoverato
dal 33% degli addetti in-
tervistati con un picco

Fabio Albanini, AD di Snom
Technology ltalia

di circa il 40% nel Nord-
Ovest d'ltalia.

Tutti elementi, |'abbatti-
mento dei costi, la mobi-
lita, la qualita audio, che
hanno gia portato circa un
terzo delle aziende italia-
ne intervistate a adottare
il VoIP di recente e/o ad
ultimare la migrazione en-
tro I'anno in corso (< 17%),
confermando il dinamismo
di un mercato, quello ita-
liano del VoIP, che conti-
nua a crescere in maniera
esponenziale
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