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flip

Lavorare in team nell’era 
del remote working
Come collaborare e ottenere risultati pur non 
essendo fisicamente vicini e come i manager 
possono agevolare le nuove modalità lavorative lo 
spiega Ricoh.� a pag.08

Lo scorso 21 maggio si è celebrata la 
terza giornata mondiale degli MSP, mo-
vimento lanciato da Barracuda nel 2018 
per sostenere il settore dei servizi gestiti 
e i cambiamenti e le sfide che questo in-
contra ogni anno.
In occasione dell'evento la società ha pre-
sentato l'ultimo rapporto dal titolo The 
Evolving Landscape of the MSP Business 
Report 2020.
«Dal lancio di MSP Day e del relativo re-
port Evolving MSP Landscape, abbiamo 
assistito a un costante aumento della ri-
chiesta di servizi gestiti in tutto il mondo, 
il che è evidente nei risultati di quest'an-
no» ha dichiarato Brian Babineau, Senior 

VP e General Manager, MSP Solutions 
Barracuda.
� a pag.03
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Le imprese sono e sa-
ranno hanno sempre 

più alla ricerca di servizi 
gestiti. Così come il mon-
do consumer ha sancito il 
successo delle App e Ama-
zon ha “Amazzonizzato” 
l’esperienza di acquisto 
online anche in ambito ICT 
B2B  si afferma il supporto 
di esperti dotati degli stru-
menti adeguati, per gesti-
re la routine, permettendo 
al reparto IT aziendale di 
interloquire con le linee 
di business per sviluppare 
l’innovazione.
Per non parlare, poi, delle 
piccole e medie imprese 
che vogliono concentrarsi 
solo ed esclusivamente sul 
core business.
Essendo difficile trova-
re chi possegga tutte le 
competenze tecnologiche 
e che possa coprire l’in-
sieme delle esigenze pre-
senti e progetti in diveni-
re, alle imprese non resta 
altro che trovare partner 
con precise competenze 
tecniche per lo sviluppo 
di nuove linee di business 
o di diversificazione delle 
esistenti. Quando nascono 

queste necessità, i reparti 
IT aziendali sono spesso 
costretti a lunghe e detta-
gliate ricerche per riuscire 
a trovare la struttura che 
potrebbe avere competen-
ze e soluzioni adatte allo 
scopo.

Come ti fai trovare dai 
potenziali clienti?
Reportec ti propone uno 
dei suoi prodotti edito-
riali di punta, come stru-
mento per far conoscere 
ai potenziali clienti la tua 
offerta di servizi IT gestiti 
e la particolarità della tua 
struttura aziendale.
Direction è un bimestra-
le consolidato nel tempo, 
nato con la mission di fare 
informazione e divulgazio-
ne presso un ampio ven-
taglio di figure delle Busi-
ness Unit aziendali (CEO, 
Direttori generali e Am-
ministrativi, Marketing, 
Finanziari, Acquisti, HR, 
Business Unit Manager) 
di PMI, aziende Enterprise 
e della Pubblica Ammini-
strazione.
Utilizzato dai più impor-
tanti Vendor del settore 

per veicolare informazioni 
relative a proprie soluzio-
ni e visioni aziendali del 
mercato, Direction affron-
ta tutti i temi dell’evo-
luzione tecnologica, 
concentrandosi tematica-
mente in ogni numero su 
un argomento specifico, 
pur mantenendo in ogni 
edizione rubriche costanti 
dedicate ai tasselli fonda-
mentali di sviluppo, rap-
presentati al momento dai 
Managed Services e dalla 
Sicurezza informatica.
Da oltre due anni, e per 
rafforzare la presenza nel 
mondo imprenditoriale, 

Direction viene anche al-
legato in oltre 11.000 co-
pie de Il Sole 24ORE in 
selezionate edicole della 
Lombardia.
La diffusione di Direction, 
che prevede la distribuzio-
ne tra cartaceo e digitale 
a oltre 35mila abbonati, la 
pubblicazione della rivista 
completamente sfogliabi-
le sul sito di Reportec , su 
Issu e su altri media Re-
portec, raggiunge un tota-
le di oltre 70.000 manager.

PER INFO CLICCA QUI

CON REPORTEC E CORETECH 
ARRIVI AL TUO PROSPECT

http://www.reportec.it/coretech-ti-offre-unopportunita/
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Lo scorso 21 maggio 
si è celebrata la terza 

giornata  mondiale degli 
MSP, movimento lanciato 
da Barracuda nel 2018 per 
sostenere il settore dei 
servizi gestiti e i cambia-
menti e le sfide che questo 
incontra ogni anno.
In occasione dell'evento 
la società ha presentato 
l'ultimo rapporto dal titolo 
The Evolving Landscape of 
the MSP Business Report 
2020.
Per l’MSP Day di quest'an-
no, la Computing Techno-
logy Industry Association 
(CompTIA), voce di spicco 
e sostenitrice dell'eco-
sistema globale IT, si è 
unita a Barracuda per il 
primo evento virtuale per 
la giornata degli MSP. 
Miles Jobgen, Director of 
Member Communities di 
CompTIA, ha affiancato 
Jason Howells, Director 
International MSP di Bar-
racuda, e Neal Bradbury, 
VP MSP Strategic Partner-
ship, per discutere il rap-
porto di quest'anno, oltre 

a presentare una serie di 
video e dibattiti sullo stato 
del settore.
Il report del 2020 ha appro-
fondito l'analisi del merca-
to globale degli MSP nel 
momento in cui ai partner 
di canale di tutto il mondo 
è stata offerta l'opportuni-
tà di rafforzare la propria 
offerta di soluzioni di si-
curezza per supportare la 
crescita della forza lavoro 
mobile, più vulnerabile, 
emersa a causa della pan-
demia da coronavirus.
Sono stati intervistati qua-
si 300 MSP globali coin-
volgendo i paesi del Regno 
Unito, Stati Uniti, Germa-
nia, Canada, Irlanda, Bel-
gio, Australia e Spagna. 
I risultati hanno rivelato 
che, indipendentemente 
dalla posizione, gli MSP 
in tutto il mondo si tro-
vano ad affrontare sfide 
simili quando si tratta di 
approvvigionamento e op-
portunità di crescita relati-
vamente alle future offerte 
di sicurezza.
«Dal lancio di MSP Day e 

STRATEGIE

Lavoro da remoto e nuove 
opportunità per gli MSP
Nel corso della giornata annuale degli MSP Barracuda ha 
presentato l'ultimo rapporto che analizza le opportunità e le 
sfide per il settore dei servizi gestiti
di Paola Saccardi

del relativo report Evol-
ving MSP Landscape, 
abbiamo assistito a un 
costante aumento della 
richiesta di servizi gestiti 
in tutto il mondo, il che 
è evidente nei risultati 
di quest'anno - ha di-
chiarato Brian Babine-
au, Senior VP e General 
Manager, MSP Solutions 
Barracuda -. Tra queste 
necessità, la sicurezza è 
il servizio più richiesto, in 
particolare data la attua-
le situazione globale e la 
volontà dei criminali infor-
matici di sfruttare aziende 
che sono diventate improv-
visamente molto più vulne-
rabili».

I principali dati emersi 
Dal report sono emersi 
interessanti risultati che 
consentono di delineare 
quali saranno gli scenari 
futuri e le principali sfide 
e opportunità per il settore 
dei servizi gestiti. In parti-
colare è emerso che:
•	 La maggioranza degli 

MSP prevede di espan-

dere il proprio portafo-
glio di servizi nel 2020. 
Un significativo 91% 
degli MSP ha dichia-
rato di avere in pro-
gramma di aumentare 
l’ampiezza e la capaci-
tà dei propri servizi nei 
prossimi 12 mesi.

•	 I servizi gestiti sembra-
no essere il principale 
generatore di fattura-
to per la stragrande 
maggioranza degli in-
tervistati. Il 69% degli 
intervistati ha identifi-
cato nei servizi gestiti 
la più grande oppor-

Brian Babineau - Senior VP 
e General Manager, MSP 

Solutions Barracuda
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tunità per aumentare 
le vendite nel 2020. 
Questa percentuale è 
aumentata significa-
tivamente rispetto al 
2019, quando soltanto 
il 54% segnalava i ser-
vizi gestiti come la mi-
gliore opportunità.

•	 Gli MSP favoriscono 
un approccio ibrido ai 
servizi. Il 53% degli 
intervistati prevede 
di generare oltre la 
metà (51%) o più della 
propria attività attra-
verso i servizi gestiti 
nel 2020, con circa un 
altro 45% che prevede 
di generare fino al 50% 
del business attraverso 
i servizi gestiti.

•	 I servizi di sicurezza 
sono in cima alle priori-
tà degli MSP quest’an-
no. Endpoint Security, 
Email Security e Net-
work Security sono tra 
i primi cinque servizi 
nella tabella dei top 5 
per il 2020. Al contra-

rio, nel 2019 la sicu-
rezza della posta 
elettronica era l'unico 
servizio di sicurezza 
che si era posizionato 
fra i primi 5.

•	 I crescenti problemi di 
sicurezza e la mancan-
za di competenze tra 
gli utenti finali stanno 
alimentando la richie-
sta di fornitori di servi-

zi terze parti. Una mag-
gioranza pari al 79% 
degli MSP ha ritenuto 
che le preoccupazioni 
dei clienti relative alla 
sicurezza fossero una 
buona opportunità, in 
particolare con l'au-
mento dei lavoratori 
da remoto. Il 72% af-
ferma che la mancan-
za di competenze di 

sicurezza interne tra i 
propri clienti sta crean-
do nuove possibilità di 
entrate.

•	 La stragrande mag-
gioranza concorda sul 
fatto che la domanda 
di servizi di sicurezza 
gestiti è in aumento. 
L'88% degli intervista-
ti ha affermato che la 
domanda di servizi di 
sicurezza è "modera-
tamente" o "significa-
tivamente" in crescita.

«La sicurezza come servizio 
gestito diventerà sempre 
più richiesta dal momento 
che le imprese continue-
ranno a far fronte alla ca-
renza di competenze e si 
adegueranno alle nuove 
condizioni di lavoro, offren-
do agli MSP un'enorme op-
portunità per rafforzare la 
loro offerta e consolidarsi 
ulteriormente come part-
ner vitali per la loro base 
clienti» ha commentato 
Carolyn April, Senior Di-
rector, Industry Analysis 
presso CompTIA.
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Snom, noto produttore 
di telefoni IP premium 

per aziende, professionisti 
e per ambienti industriali, 
ha annunciato i distribu-
tori premiati per i risultati 
conseguiti nel corso del 
suo anno fiscale 19/20, 
conclusosi a fine marzo.
Determinante ai fini 
dell’assegnazione dei ri-
conoscimenti, ha spiegato 
l’azienda, è stato non solo 
il quantitativo di terminali 
venduti ma anche l’assi-
stenza qualificata erogata 
ai rivenditori. Tra i pre-
miati figurano anche due 
distributori italiani.
Le aziende premiate han-
no operato come  partner 
commerciali su scala glo-
bale. Si tratta di aziende 
annoverate a buon ra-
gione, ha osservato, tra 
la crème del panorama 
distributivo nei rispettivi 
Paesi.
Dei 65 distributori certifi-
cati Snom in tutto il mon-
do, sono nove le aziende 
che hanno ottenuto lo sta-
tus di  Platinum Distribu-

tor 20/21.
Tra queste figurano le 
italiane ALLNET.ITALIA 
S.p.A.e Esprinet S.p.A. in-
sieme ai partner tedeschi 
ALLNET GmbH, KOMSA 
AG, Ingram Micro GmbH, il 
distributore francese Edox 
SAS e l’olandese ATIS Te-
lecommunicatie B.V.
Dodici invece i distributori 
che hanno conseguito lo 
status  Gold , tra in quali 
figurano aziende qualifi-
cate  a livello internazio-
nale, come la britannica 
Electronic Frontier Ltd, 
Even Flow Distribution e 
Duxbury in Sudafrika o la 
spagnola Wifidom. Per la 
Germania hanno invece 
ottenuto il riconoscimento 
ALSO GmbH, Herweck AG 
e MICHAELTELECOM AG.
«La consulenza compe-
tente erogata da nostri 
distributori ai rivendito-
ri specializzati é uno dei 
fattori determinanti del 
nostro successo. Siamo 
quindi molto lieti di poter 
contare su partner tanto 
affidabili in ogni regione in 

STRATEGIE

Platino e oro per i distributori 
Snom
Snom ha premiato i partner che più si sono distinti per  il 
fatturato e l’assistenza ai clienti nei propri paesi come le 
società italiane Allnet e Esprinet
di Giuseppe Saccardi

cui commercializzia-
mo oggi i nostri pro-
dotti. Procederemo 
con cura nella ricer-
ca di distributori per 
noi ideali nei merca-
ti in rapida crescita 
di ulteriori Paesi» ha 
commentato Gernot 
Sagl, CEO di Snom 
Technology GmbH.

Un approccio 
inclusivo e 
attenzione alla 
qualità
Due gli elementi chiave 
dei positivi risultati otte-
nuti dall’azienda eviden-
ziati dal manager., uno 
organizzativo e l’altro qua-
litativo.
Il processo di sviluppo di 
nuove soluzioni Snom, che 
dal 2016 Snom è parte del 
Gruppo VTech, produtto-
re mondiale di telefoni 
cordless,  è di tipo inclu-
sivo. In pratica, la società 
fa proprie le esigenze e 
aspettative della clientela 
e dei partner commerciali, 
facendole confluire nelle 

attività dell‘R&D.
I telefoni IP da tavolo o 
cordless DECT come le 
soluzioni per teleconfe-
renze sono progettati con 
l’obiettivo di mettere a 
disposizione una qualità 
audio di alto livello. Inol-
tre, fanno parte del suo 
portfolio prodotti anche 
modelli concepiti appo-
sitamente per ambienti 
particolarmente impegna-
tivi, come nel settore del-
la sanità, della produzione 
industriale o in aziende o 
in cui è prevista la condi-
visione delle scrivanie.

Gernot Sagl - CEO di Snom 
Technology 
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In un contesto digitale 
dominato dai dati, le 

aziende devono fornire so-
luzioni e servizi sempre più 
personalizzati, oseremmo 
dire “su misura”. Le infra-
strutture IT tradizionali non 
possono soddisfare queste 
esigenze, a meno di essere 
attrezzate per gestire i dati 
là dove vengono generati. 
Solo così, avvertono gli 
analisti di IDC, le imprese 
possono aumentare l’effi-
cienza e abilitare migliori 
esperienze in generale.
Come accennato, tale po-

tenziale dipende però dalla 
capacità dell’infrastruttura 
nell’estendersi estendersi 
al di fuori dei data center. 
Fino ad arrivare, spiegano 
gli analisti, all’interno, o 
vicino, ai punti periferici in 
cui prende vita il dato, ge-
nerando l’innovazione.
Se ne parlerà in dettaglio 
all’IDC Digital Forum: Fu-
ture of Infrastructure 2020, 
in diretta streaming il 23 
giugno 2020.
In particolare, l’argomen-
to centrale sarà il “digital 
reach”, che, presso la so-

TECNOLOGIE

Digital reach, i dati vanno serviti 
caldi per l’innovazione
Secondo gli analisti di IDC la competitività delle imprese 
dipenderà sempre più dalla capacità dell’infrastruttura di 
gestire i dati laddove vengono generati
di Gaetano Di Blasio

cietà d’analisi, definisce la 
capacità di gestire servizi 
digitali ovunque il business 
lo richieda.
Nell’attuale contesto se-
gnato dall’emergenza sani-
taria dovuta al coronavirus, 
con tutta l’incertezza che 
rallenta il ritorno alla nor-
malità, le imprese devono 
riuscire ad accelerare i pro-
cessi e a sfruttare la tecno-
logia digitale per arricchire 
le esperienze degli utenti. 
Oggi più che mai.
Questo, secondo gli ana-
listi, significa estendere 

l’infrastruttura dal core 
all’edge.
Gli esperti di IDC prevedo-
no che, entro il 2023, più 
del 50% delle nuove infra-
strutture IT che le imprese 
a installeranno, riguarderà 
i siti edge piuttosto che i 
data center, rispetto alla 
situazione attuale, in cui 
l’edge è meno del 10%.
Si presenta, pertanto, 
un’opportunità, che dipen-
de, in primo luogo, dalla 
capacità di ridurre la laten-
za, garantire la resilienza 
locale e puntare sulla la 
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sovranità dei dati.
Gli analisti sottolineano, 
come le ragioni per imple-
mentare servizi IT all’edge 
stiano rapidamente spo-
stando dal soddisfare le 
aspettative e la convenien-
za dei clienti al supportare 
risorse critiche. Un esem-
pio è Netflix e il rilascio 
dei contenuti all’edge e si 
pensi alla chirurgia assisti-
ta dalla realtà aumentata o 
ai veicoli autonomi.
L’infusione dell’IT in tut-
ti gli aspetti della nostra 
vita, in cui la latenza e la 
capacità di elaborare i dati 
influiscono persino sulle 
situazioni di vita o di mor-
te, aumenterà la necessità 
di siti edge resilienti e si-
curi. Affermano gli analisti 

di IDC, aggiungendo che 
il successo nell’era della 
trasformazione digitale 
richiede nuove riflessioni 
sul consumo di risorse IT in 
siti sempre più “intelligen-
ti”. Tali siti, altro non sono 
che sono i nuclei urbani, 
gli ospedali, le fabbriche, 
i centri di trasporto e una 
vasta gamma di spazi in 
cui potrebbero transitare 
persone connesse o cose 
“intelligenti”.
Per molti Cio l’Internet of 
things non è una novità e 
in tanti hanno visto avvi-
cendarsi “ere” alternan-
do modelli centralizzati e 
decentralizzati per l’infra-
struttura. 
Secondo gli analisti IDC, 
oggi la differenza è con-

centrata sull’’attenzione, 
che è passata dalla gestio-
ne dei device alla gestione 
dei servizi e dei risultati.
In buona sostanza, le scel-
te del modo in cui le infra-
strutture sono acquisite e 
distribuite, nonché gestite 
e mantenute, stanno tra-
sformando il ruolo delle 
organizzazioni IT. Gestire 
i’IT all’edge sarà la chiave 
per aumentare la velocità 
aziendale, consentire un ri-
dimensionamento dinami-
co del business e garantire 
una maggiore flessibilità 
operativa anche in situa-
zioni di grave emergenza 
concludono gli esperti di 
IDC.
Segnaliamo che l’evolu-
zione dei data center e 

soprattutto delle infra-
strutture aziendali sarà 
al centro dell’IDC Digital 
Forum: Future of Infra-
structure 2020, il nuovo 
evento digitale che sarà 
trasmesso in diretta stre-
aming il 23 giugno dalle 
9:30 alle 13:15. Con la par-
tecipazione degli analisti 
IDC, dei maggiori esperti 
del settore e dei leader 
di aziende italiane che 
porteranno la loro espe-
rienza, l’evento costituirà 
l’occasione per i CIO e i di-
partimenti IT aziendali per 
comprendere la portata 
dei cambiamenti in atto, i 
possibili impatti sulle scel-
te IT infrastrutturali attuali 
e le direzioni da prendere 
per affrontare il futuro.

Tra i primi a fornire ser-
vizi di rete in cloud a 

livello globale, GTT Com-
munications ha annunciato 
aggiornamenti nella gam-
ma. La società  fornisce 
alle aziende internazionali 
una gamma completa di 
servizi di cloud networking, 
e serve oltre 100 clienti in 
Europa con la piattaforma 
edge SD-WAN Silver Peak 
Unity EdgeConnect. In par-
ticolare ha ora esteso la 
propria offerta di servizi 
SD-WAN, caratterizzata 

dalla possibilità di sceglie-
re soluzioni di più vendor, 
anche al continente ame-
ricano.
Secondo le analisi di IDC, 
la domanda delle aziende 
di livello enterprise per 
i servizi gestiti SD-WAN 
dovrebbe aumentare ad un 
tasso annuale del 26,1% 
tra il 2019 e il 2023 nel 
continente americano.
I servizi sono progettati 
per soddisfare i requisiti 
dei clienti per le quanto 
riguardano le prestazioni 

ottimali per le applicazioni, 
l’efficienza della larghezza 
di banda e gli elevati livelli 
di sicurezza.
La soluzione SD-WAN ge-
stita di GTT mette a dispo-
sizione l’intera gamma di 
funzionalità SD-WAN, con 
la flessibilità essenziale 
a garantire alle politiche 
aziendali e di sicurezza 
diversificate. Questo con 
il un vantaggio in termini 
di prestazioni derivante 
dalla rete proprietaria IP di 
livello 1. Grazie all’opzio-

ne Silver Peak EdgeCon-
nect, si ottiene, infatti, la 
possibilità di soddisfare 
le diverse esigenze delle 
aziende globali che ope-
rano con applicazioni com-
plesse e generano traffico 
geograficamente distribu-
ito. Inoltre, il servizio GTT 
incorpora la funzionalità di 
ottimizzazione WAN Unity 
Boost di Silver Peak che 
consente di accelerare le 
prestazioni delle applica-
zioni e ridurre i costi per i 
clienti di livello enterprise.

TECNOLOgie

GTT presenta nuovi servizi gestiti  
SD-Wan
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Nella realtà attuale la 
gestione di un team 

rappresenta una grande 
sfida per tutti i manager, 
includendo aspetti come 
la condivisione efficace 
delle strategie di business, 
la comunicazione di meto-
di e obiettivi, ma anche la 
capacità di motivare e in-
coraggiare le risorse.
Il remote working pone ul-
teriori sfide e vi è la neces-
sita di un nuovo modo di 
gestire il lavoro di squadra. 
Chi coordina i team assume 
un ruolo ancora più chiave 
con il compito di riuscire, 
da remoto, ad “orchestra-
re” la collaborazione e il 
confronto e a promuovere 
il senso di appartenenza.
Ma come raggiungere que-
sti obiettivi in modo effica-
ce?  Vediamo cosa sugge-
risce Nicola Downing, 
COO di Ricoh Europe,  in 
proposito.

La comunicazione il 
punto focale
Continuare a vedersi, an-
che se solo virtualmente, 

è il modo più semplice per 
mantenere il coinvolgi-
mento e la collaborazione 
tra tutti i membri del team.
Sono molte le piattafor-
me tecnologiche che per-
mettono di comunicare, di 
interagire, di condividere 
progetti e idee, anche se 
non si è seduti fianco a 
fianco.
Ovviamente gli strumenti 
possono essere utilizzati 
anche per organizzare mo-
menti di incontro più infor-
mali e non strettamente 
legati al lavoro, aumen-
tando così l’affiatamento 
tra le persone.

Trovare l’equilibrio
Molto spesso, osserva il 
manager, si  leggono ar-
ticoli che incoraggiano i 
manager a organizzare più 
volte al giorno riunioni con 
i propri collaboratori per 
mantenere un contatto co-
stante. Da un lato questo 
contribuisce ad aumenta-
re il coinvolgimento, ma 
dall’altro non va dimenti-
cato che una comunicazio-

STRATEGIE

Lavorare in team nell’era  
del remote working
Come collaborare e ottenere risultati pur non 
essendo fisicamente vicini e come i manager 
possono agevolare le nuove modalità 
lavorative lo spiega Ricoh
di Giuseppe Saccardi

ne eccessiva 
e ridondante 
può risultare 
inefficace.
E’ quindi opportuno man-
tenere un equilibrio e or-
ganizzare meeting di lavo-
ro solo quando è davvero 
necessario, affiancando 
momenti facoltativi e più 
informali qualora si voglia 
aumentare l’engagement 
delle persone.

Abbinare produttività e 
fiducia
E’ stato dimostrato come 
con il lavoro da remoto la 
produttività delle persone 
aumenti e questo va a van-
taggio delle performance 
globali dell’azienda. Ecco 
perché i manager dovreb-
bero evitare di chiedere al 
proprio gruppo di fornire 
aggiornamenti e riscontri 
sui risultati più frequente-
mente di quanto abbiano 
prima fatto in ufficio.
Un approccio basato sul 
controllo ha un impatto 
negativo sul morale del 
team e sulla coesione. La 

fiducia rimane un aspetto 
chiave che si lavori in uffi-
cio oppure no.

La strada è tracciata 
Sicuramente ci sono al-
cune aziende che stanno 
pensando, una volta ter-
minata la pandemia in 
corso, di poter abbando-
nare il remote working.
E’ opportuno, suggerisce il 
manager Ricoh, non farlo. 
Il lavoro da remoto, an-
che se introdotto a causa 
dell’emergenza sanita-
ria, rappresenta un passo 
importante nel cammino 
verso la trasformazione 
digitale, un cammino da 
cui non si dovrebbe torna-
re indietro.
Questo nuovo modo di 
lavorare è l’emblema di 
un workplace moderno, 
agile e flessibile che per 
le aziende si traduce in 
opportunità e innovazioni 
davvero senza precedenti.
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STRATEGIE

Zscaler Private Access per la 
sicurezza nello smart working
Un’offerta di Consys.it e Zscaler per provare e valutare 
l’efficacia della soluzione ZPA durante lo smart 
working per 3 mesi
di Paola Saccardi

Consys.it, società di 
consulenza specializ-

zata in cybersecurity, ha 
annunciato un accordo per 
offrire ai clienti la soluzio-
ne in cloud Zscaler Private 
Access (ZPA), con la possi-
bilità di sottoscrivere l’of-
ferta per 12 mesi, ma con 
l’opzione però, dopo i pri-
mi tre mesi, di cancellare 
l’abbonamento in quanto 
si sono ridotte le esigenze 
di lavoro in smart working 
dei propri collaboratori.
In pratica in questo modo 
le imprese possono prima 
valutare i vantaggi del-
la soluzione per abilitare 
la sicurezza nello smart 
working e poi dopo 3 mesi 
possono decidere se pro-
seguire con l’abbonamen-
to in cloud per i restanti 9 
mesi dell’anno.
Zscaler Private Access 
(ZPA) offre un accesso alla 
rete Zero Trust garantendo 
la sicurezza alle applica-
zioni, senza collegare gli 
utenti alla rete o esporre 
le applicazioni a Internet.
Zscaler è inoltre esperto 

di sicurezza in cloud ed è 
stato indicato dal Magic 
Quadrant di Gartner for 
Secure Web Gateways che 
nel 2019 ne ha valutato le 
migliori funzionalità per la 
completezza di visione e 
la capacità di esecuzione 
per le soluzioni Zscaler In-
ternet Access (ZIA), il ser-
vizio che trasforma le reti 
con l’Internet
«L’emergenza dettata dal 
Covid-19 ha dimostrato 
che lavorare da casa è la 
nuova normalità - ha sot-
tolineato Luca Brignoli, 
Sales Manager di Consys.
it - e molte aziende si sono 
strutturate per consentire 
ai collaboratori di poter 
lavorare al meglio da re-
moto. Ma non per tutti 
sarà necessario mante-
nere queste infrastrutture 
anche in futuro e Zscaler 
è l’unica azienda in gra-
do di offrire alle imprese 
l’opportunità di valutare la 
soluzione cloud con un ab-
bonamento per i soli primi 
tre mesi, valutando poi se 
rinnovare il servizio».

«Siamo un System In-
tegrator innovativo per 
tradizione - prosegue Bri-
gnoli - e offriamo ai nostri 
clienti la possibilità di toc-
care con mano i vantaggi 
assicurati dalla soluzione 
in cloud ZPA, per poi va-
lutare successivamente 
se mantenerla o meno, 
ricevendo comunque il 
servizio di implementa-
zione gratuito. Sappiamo 
che non tutti i nostri col-
laboratori proseguiranno 
a lavorare da remoto, ma 
ci aspettiamo un numero 
crescente di imprese che 
adotterà lo smart working 
come cultura aziendale e 
noi vogliamo consentirlo 
nella migliore condizione 
economica.»
La promozione è valida per 
tutti i nuovi clienti di Zsca-
ler Private Access e termi-
nerà il 31 luglio 2020.

Vertiv, fornitore globale di 
soluzioni per le infrastrutture 
critiche, ha annunciato la 
nomina di Paolo Gattagrisa 
nel ruolo di Vice President 
Finance & Chief Financial 
Officer per Europa, Medio 
Oriente e Africa (EMEA). 
Il manager riporta a David 
Fallon, CFO di Vertiv a livello 
globale, e collaborando 
strettamente con Giordano 
Albertazzi, Presidente di 
Vertiv in EMEA, avrà la 
responsabilità di definire le 
strategie finanziarie nella 
regione EMEA, per garan-
tire la crescita e la solidità 
aziendale.
Gattagrisa, fa sapere la 
società, ha una consoli-
data esperienza in campo 
finanziario, e proseguirà con 
gli impegni già avviati per 
trasformare e potenziare 
il team Finance in EMEA, 
favorendo l’ottimizzazione 
e la standardizzazione dei 
processi volti a incrementare 
l’efficienza dello staff di 
oltre 300 persone, distribuite 
in 20 paesi.

Vertiv 
nomina Paolo 
Gattagrisa Vice 
President e CFO 
EMEA

Luca Brignoli - Sales 
manager di Consys.it
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Econocom investe in Italia e 
presenta la nuova strategia
40 milioni d’investimento per un nuovo 
posizionamento nel solco del passato. La nuova 
strategia e il ruolo chiave dell'Italia
di Gaetano Di Blasio

Con un evento online 
Econocom condivide i 

risultati 2019 e annuncia 
l’impegno per il 2020, con 
un aumento di capitale pari 
a 40 milioni di euro.
Collegati in streaming: 
Jean-Louis Bouchard, Pre-
sidente e CEO del Gruppo 
Econocom, Angel Bengui-
gui, Managing Director del 
Gruppo ed Emiliano Vero-
nesi, General Manager del 
Gruppo in Italia.
Presentata la nuova stra-
tegia, che prevede un in-
novativo posizionamento 
dell’azienda, ancora più 
vicino ai bisogni dei propri 
clienti e attento alla soste-
nibilità, riaffermando inol-
tre il ruolo chiave dell’Italia 
per lo sviluppo futuro del 
business.
Si tratta, in sostanza di ac-
celerare il piano di trasfor-
mazione aziendale intra-
preso alla fine del 2018 per 
aumentare ulteriormente 
la competitività e il margi-
ne operativo dell’azienda.
Econocom Italia, spiegano i 
manager, “punta a una cre-

scita sostenibile supporta-
ta da soluzioni innovative 
guidate da scelte di eco-
nomia circolare, capaci di 
soddisfare le esigenze dei 
propri clienti, soprattutto 
in un momento in cui la di-
gitalizzazione è sempre più 
richiesta e necessaria”.
La filiale italiana, seconda 
nel gruppo in termini di ri-
cavi, è cruciale per Econo-
com, contribuendo in modo 
determinante alla forza e 
alla solidità di un player 
internazionale impegnato 
a raggiungere ambizio-
si obiettivi verso la tra-
sformazione tecnologica, 
affermano i responsabili 
dell’azienda.
Fra i punti di forza di una 
missione perseguita grazie 
all’implementazione dei 
propri servizi, l’investimen-
to sempre più nella forni-
tura di soluzioni innovative 
As a Service e Pay Per Use, 
approcci che si adattano 
sia alle esigenze di digi-
talizzazione delle aziende 
che al loro budget, per arri-
vare a vantaggi competitivi 

di lungo periodo e benefici 
economici importanti.
Sono quattro i capisaldi 
della nuova strategia per 
l’Italia illustrano i vertici 
dell’azienda:
1.	 Conquistare quote di 

mercato indirizzando i 
bisogni di nuovi merca-
ti potenziali, istituendo 
una consapevolezza e 
una metodologia com-
merciale e consolidan-
do la brand equity;

2.	 Rafforzare la value 
proposition attraverso 
offerte personalizzate 
per settori seleziona-
ti e la creazione di un 
ecosistema sostenibile 
di partnership e di si-
nergie con i Satelliti;

3.	 Ottimizzare la profit-
tabilità grazie a una 
struttura dei costi snel-
la e a processi sempre 
più digitali, potenzian-
do il modello di “re-
life cycle” nell’ottica di 
un’economia circolare;

4.	 Crescere attraverso 
le persone, rafforzan-
do una cultura interna 

condivisa guidata da 
principi comuni e cre-
ando valore condiviso 
con gli stakeholder.

«Siamo orgogliosi che l’I-
talia continui a essere al 
centro della strategia glo-
bale. In questo momento 
di emergenza, Econocom 
Italia si sta dimostrando 
un attore chiave capace di 
rispondere attivamente a 
supporto dell’ecosistema 
in cui opera. L’aumento di 
capitale di 40 milioni di 
euro rappresenta un’ulte-
riore spinta per le nostre 
attività quotidiane e ci 
permetterà di raggiunge-
re ambiziosi obiettivi co-
muni», dichiara Emiliano 
Veronesi, Direttore Gene-
rale del Gruppo Econocom 
Italia, aggiungendo: «La 
nostra missione si con-
cretizza con una sfida co-
stante allo status quo per 
disegnare soluzioni digitali 
e tecnologiche innovative 
che permettano ai nostri 
clienti di fare investimenti 
sostenibili e all’avanguar-
dia».

Emiliano Veronesi  - Direttore 
generale del Gruppo 

Econocom Italia
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Centro Computer ha an-
nunciato la commercia-

lizzazione del dispositivo 
EN7-S02Tdi Ganz Security, 
societù che si occupa di 
progettazione, sviluppo e 
produzione di soluzioni di 
sicurezza di alto livello, 
supportando le imprese 
che necessitano di effet-
tuare la rilevazione della 
temperatura corporea a 
causa dell’emergenza Co-
vid-19.
Ganz è un marchio registra-
to del gruppo CBC Europe, 
parte integrante della rete 
globale di aziende di pro-
duzione, import, export, 
trading e distribuzione del 
Gruppo CBC con sede a 
Tokyo, e 30 sedi commer-
ciali e produttive ubicate 
nei vari continenti.

Il prodotto EN7-S02T è un 
sistema all-in-one di misu-
razione della temperatura 
corporea il cui software 
può essere configurato su 
qualunque PC windows 
che si integra nel sistema 
di controllo accessi trami-
te il protocollo Wiegand 
26/34/66 e l’utilizzo della 
rete aziendale.
E’ dotato di tecnologia di 
imaging termico a infra-
rossi e algoritmi di deep 
learning, con velocità di ri-
conoscimento e precisione 
di acquisizione delle infor-
mazioni del volto tramite 
scansione. La temperatura 
del corpo umano ed even-
tuali stati febbrili vengono 
rilevati durante il ricono-
scimento facciale anche in 
caso di utilizzo di mascheri-

ne e occhiali.
Centro Compu-
ter, propone il 
prodotto sia con 
acquisto diretto 
sia attraverso un 
servizio di Fleet 
M a n a g e m e n t , 
la soluzione che integra i 
vantaggi dell’acquisto tra-
dizionale con quelli della 
locazione operativa, per 
gestire con un unico con-
tratto l’intero parco dei 
posti di lavoro. L’EN7-S02T, 
disponibile a partire da 
fine aprile, prevede anche 
un servizio di installazione 
e configurazione a cura di 
Centro Computer.
Roberto Vicenzi, Vi-
cepresidente di Centro 
Computer, ha dichiarato: 
«La nostra proposta è una 

delle soluzioni più adottate 
in molte realtà dove è già 
presente un sistema di ‘ca-
nalizzazione’ delle persone 
attraverso tornelli, sbarre e 
vie obbligate. Siamo tutti 
estremamente sensibili 
alle problematiche emerse 
a causa della pandemia e 
ci stiamo adoperando per 
poter garantire l’installa-
zione dei nuovi dispositivi, 
iniziando sin da oggi a sod-
disfare le molteplici richie-
ste informative che stiamo 
ricevendo».

TECNOLOgie

Da Centro Computer un dispositivo 
per rilevare la temperatura

Nutanix, società specializzata nell’enterprise cloud computing, 
ha annunciato la promozione di Christian Alvarez a Senior 
Vice President of Worldwide Channels con effetto immediato. 
In qualità di responsabile dei canali di vendita e dei partner, 
Alvarez supervisionerà la direzione strategica dell’ecosistema dei 
partner di canale di Nutanix, promovendo relazioni strategiche e 
sviluppando programmi di vendita e distribuzione globali per VAR, 
distributori, OEM, integratori di sistemi globali (GSI) e partner 
Telco/XSP. 

Alvarez ha supportato i partner nel processo di lancio di nuove 
soluzioni e offerte per aiutarli nell’implementazione di tecnologie 

per gli utenti finali nel modo più 
semplice e rapido possibile tra 
cui FastTrack for VDI e Xi Frame 
Test Drive. Ha inoltre favorito 
lo sviluppo del programma 
Nutanix Special Financial 
Assistance per offrire sostegno 
finanziario immediato ai partner, 
contribuendo ad alleviare i 
problemi di liquidità e rendere i 
finanziamenti più flessibili.

Christian Alvarez guida il canale a livello mondiale di Nutanix
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