
Sono molte le pre ssioni a cui sono oggi sotto p o sti i di-
st r i b u tori. Da una parte per co n fo r m a rsi alle politiche
dei vendor che sono abituati opera re in mercati più
a vanzati del nost ro, dall’ a l t ra per andare inco n t ro al-
la realtà dei dealer e degli utenti italiani che, sopra t-
t u t to quando si parla di PMI, hanno difficoltà a co m-
p re n d e re i va n taggi dell’ i n n ovazione. Andrea Mass a r i ,
S a les Dire c tor, Sto rage & Pro fe ssional Services di
Magirus, co n o s ce bene questi pro b lemi, avendo alle
s p a l le una lunga esperienza nel setto re sto rage e nel
t raining del ca n a le su nomi importanti, come HP e
EMC. A Massari abbiamo quindi rivo l to le nost re do-
mande per ca p i re come sta cambiando il ruolo del
vendor e del dist r i b u to re, nella co m p le ssa e mutevo-
le ca tena del va lo re dell’ I T.
Gartner parla di un ca m b i a m e n to nel ruolo dei re-
sponsabili IT, che saranno più co i n volti nella gest i o-
ne dell’informazione aziendale. È d’accordo con
q u e sta pro s p e t t i va ?
C o n co rdo con l’analisi. Si tra t ta di un ca m b i a m e n to
che è solle c i ta to dagli ste ssi vendor oltre che dagli
u tenti più avanzati. Già oggi i vendor stanno ca m b i a n-
do per poter gioca re d’anticipo sulle tra s fo r m a z i o n i
che derivano dall’ evoluzione della te c n o logia. Nelle
aziende non si prende alcuna decisione senza analisi
a cc u ra te dei dati di ve n d i ta, e questo richiede una ef-
f i ca ce gestione dello sto r i co, con mezzi appro p r i a t i .
Ma per parlare di informazione servono co m p e te n z e
che in gran parte sono anco ra da co st r u i re. Lo ste ss o
m e rca to sto rage in Italia è giovane e c’è bisogno di fa-
re cultura .

In un co n te sto che pone al ce n t ro l’ i n formazione e
non la te c n o logia, quali sono le sfide per il ca n a le? 
Un obiettivo è cre a re una base di Dealer e VAR ca p a-
ci di parlare con co m p e tenza non solo di dati e del nu-
m e ro di TB che questi occupano ma anche del va lo re
g e n e ra to dalle informazioni ste sse. Questo non è fa-
c i le e richiede un ce r to live l lo di inve st i m e n to, co m e
p o ter dedica re persone con co m p e tenze dive rse alla
singola product line di sto rage. Anche nelle realtà dei
s y stem inte g ra tor di medie dimensioni, l’ i n te r fa cc i a
che parla con i sistemi informativi, spesso una figura
co m m e rc i a le, ha co n o s cenze generiche dello sto ra g e
e non sempre, per esempio, è in grado di affro n ta re
tematiche co m p le sse come l’ I n formation Life c yc le
Management (ILM). Di ILM si è già parlato molto in
p a ss a to, eppure molti dealer vanno dai clienti impre-
p a ra t i .
Qual è la situazione dal lato del deale r ?
M o l te aziende non hanno anco ra fa t to, sul fro n te sto-
rage, il fo n d a m e n ta le passo ve rso il co n s o l i d a m e n to
d e l l’ i n f ra st r u t t u ra IT. A live l lo del ca n a le sta cre s ce n-
do la co n s a p evo lezza dei va n taggi che il co n s o l i d a-
m e n to dello sto rage e la virtualizzazione dei serve r
co m p o r tano, ma ce r ta m e n te questo messaggio non
ha anco ra ra g g i u n to tutti i deale r. Nel fra t tempo le
soluzioni sono andate avanti e il merca to si sta muo-
vendo ve rso la fase succe ss i va, in cui non si guard a
più al mezzo che co n s e r va i dati, ma al ciclo di vita
d e l l’ i n formazione nei pro ce ssi aziendali. I vendor ci
i n v i tano a pre s e n ta re le nuove tematiche ai nostri ri-
ve n d i tori in modo che possano a lo ro vo l ta tra s m e t te-
re questa co n o s cenza ai responsabili informativi del-
le aziende utenti. 
Le aziende sono indietro rispetto ai temi pro p o st i ?
L’anno sco rso EMC aveva sce l to come leit motiv “Sto-
rage is simple” e cre a to un form per descrive re le
p ro b lematiche dell’ u te n te finale. Ta n te ca s e l le con le
voci backup, archiving, co n s o l i d a m e n to, disaster re-
covery, ecc. Con EMC abbiamo allo ra simulato una
situazione in cui, un ipote t i co CIO, chiedeva al suo ri-
ve n d i to re un consiglio su come espandere un serve r
s a t u ro di dati. Un caso tipico, da cui sono sca t u r i te
una serie di domande (come quelle che si leggono nei
manuali di ve n d i ta) e risposte (che avre b b e ro dov u to
a p r i re la st rada al rive n d i to re) co n to r n a te da alc u n e
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co n s i d e razioni che, in un perfe t to disco rso di 40 mi-
nuti circa, spaziava dai dischi, al software per gest i re
i dati con lo g i ca di sto rage ottimizzato, fino a parlare
d e l le te c n o logie di virtualizzazione. Alla fine, l’ u d i to r i o
ha co n co rd a to all’unanimità che in una situazione
re a le i 40 minuti dive n tano spesso mesi di incontri e
t ra t ta t i ve e che per affro n ta re tematiche di così alto li-
ve l lo è nece ssaria una grande pre p a razione da en-
t rambi i lati. Dal lato della domanda esigenze così ar-
t i co l a te, non sono espre sse neppure dalle medie re a l-
tà che hanno budget IT non tra s c u rabili, dell’ o rd i n e
dei 200-400 mila euro all’ a n n o .
Come cambia il ruolo del dist r i b u to re a va lo re ?
Se prima il co n ce t to di distribuzione a va lo re riguar-
d a va la ve n d i ta di apparati co m p le ssi e la lo ro ottima-
le co n f i g u razione da parte di pers o n a le ce r t i f i ca to, ora
i vendor chiedono di parlare di soluzioni. Te c n o logie di
sto rage dal co sto sempre più basso e più fa c i l m e n te
espandibili hanno sposta to il va lo re sulla la gest i o n e
d e l l’ i n formazione. Per questo i vendor hanno amplia-
to il lo ro campo d’azione al software. Quando il ve n d o r
ha in porta foglio decine di software magari deriva n d i
d a l le acquisizioni, - per la sicurezza delle info r m a z i o-
ni, per ottimizzare il backup, per la gestione docu-
m e n ta le, per la gestione e-mail, per le NAS, ecc - al-
lo ra occo r re impara re a mette re insieme i pezzi co m e
fanno gli inte g ra tori. Un ruolo che il vendor chiede al
d i st r i b u to re, l’ u te n te finale al dealer che a sua vo l ta lo
chiede al dist r i b u to re .
Cosa occo r re fa re oggi?
O cco r re prima di tutto che chi dialoga con il CIO sia in
g rado di appro fo n d i re molto bene le richieste del
c l i e n te. Un banalissimo esempio: se il pro b lema è re-
l a t i vo ai backup che ormai durano tutta la notte e ri-
schiano di sfo ra re al mattino, fo rse la soluzione non è
quella di offrire l’ultima ve rsione dell’unità nast ro LTO
3 piu ve lo ce (al prezzo più co m p e t i t i vo) ma è nece ss a-
rio far nota re al cliente che sono 5 anni che tutti i gior-
ni esegue il backup di pre s e n tazioni powerpoint che
q u a lcuno aveva genera to qualche anno prima e che
n e ssuno ha più to cca to. Se oggi al CIO viene richiesto
s e m p re più di ess e re primo atto re nella definizione
dei pro ce ssi aziendali, così il rive n d i to re deve entra re
insieme al CIO nel merito di come l’azienda utilizza i
dati e di cosa gli utenti scrivono sui dischi. I training di
ce r t i f i cazione ad esempio mirano a tra s fo r m a re il ri-
ve n d i to re in un picco lo system inte g ra tor, ca p a ce di
p a r l a re di soluzioni. Occo r re pre p a razione su dive rs i
a rgomenti ed è nece ssario lavo ra re su realtà ute n t i
che hanno sempre fa t to inve stimenti a breve te r m i n e ,
co m p rando soluzioni di base e aggiungendo pezzi un
pò alla vo l ta. Quando l’ u te n te co m p rende i va n taggi di

un sistema co n s o l i d a to allo ra è pro n to per il backup
ce n t ra l i z z a to e i nuovi servizi. 
Cosa sta te fa cendo di co n c re to per i deale r ?
Abbiamo in ca lendario co rsi di ce r t i f i cazione sulle so-
luzioni. Sono tra t ta te le tematiche di co n s o l i d a m e n to ,
backup (snapshot e ripristino), archiving (co m p l i a n ce ,
D/R), pro tezione gestione documenta le. Quest ’ u l t i m o
tema è per noi un ambito ‘di nicchia’ che va al di là de-
gli aspetti infra st r u t t u rali. Ci siamo da tempo attre z-
zati ad aiuta re il dealer nei suoi primi passi ve rso i
n u ovi mercati anche nella fase di post - ve n d i ta co n
una divisione dedica ta solo all’ e rogazione di Servizi
P ro fe ssionali. Siamo partiti in marzo con l’ i n i z i a t i va
EMC File System Ass e ssment, formando nost re per-
sone e rive n d i tori. Questo significa poter fa re una
analisi acc u ra ta dello sto rage in azienda da cui si può
ad esempio dimost ra re che l’80% dei dati del cliente
p o t re b b e ro ess e re spostati su piatta forme meno co-
stose di quelle in cui oggi risiedono. 
Quali sono i risultati economici di Magirus e quali ini-
z i a t i ve sono sta te avviate ?
Il fa t t u ra to Magirus nell’anno solare 2006 è sta to pari
a 56 milioni di euro e, per l’anno in co rso, preve d i a m o
una cre s c i ta intorno al 18%. Quest’anno è sta ta avvia-
ta una importa n te suddivisione org a n i z z a t i va tra in-
f ra st r u t t u re e soluzioni, al fine di rispondere a esigen-
ze va r i e g a te. Da una parte, del merca to infra st r u t t u-
re, che è ca ra t te r i z z a to da alti volumi, in un merca to
e ss e n z i a l m e n te guidato da un ridotto numero di
b rand ormai consolidati e leader di merca to. Dall’ a l-
t ro delle soluzioni, in cui arc h i te t t u re più co m p le ss e
i n te g rano soluzione di un numero di vendor, alta m e n-
te te c n o logici, a vo l te di nicchia e che nece ss i tano di
co m p e tenze ad ampio raggio. Su quest’ultima divisio-
ne si co n ce n t re ranno i maggiori inve st i m e n t i . ■
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