
CA rafforza l’impegno nello storage

Prima o poi succede. Il disco del porta t i le o del
d e s k top, la chiave t ta USB, il co n t ro l ler RAID
che si rite n evano a prova di bomba. Tu t to può
g u a sta rsi e ca u s a re perd i te di dati. Ma, co m e
re c i ta la legge di Murphy, questo tenderà fa-
ta l m e n te ad acca d e re in un momento critico
di lavo ro e nell’ u n i ca area dati prima di bac-
kup. È allo ra ecco che dive n ta importa n te il
‘ re c u p e ro dati’: un setto re in grande sv i l u p p o ,
a dispetto del para l le lo sviluppo di sistemi più
sicuri e st ra tegie per la tutela dei dati.
K roll Ontrack, che opera da molto tempo in
q u e sto setto re (con offe r te anche nell’ a m b i to
della co m p u ter fo rensic, ca n ce l l a z i o n e / co n-
ve rsione dati, e-mail re covery) ha chiuso l’ a n-
no fisca le 2006 con un fa t t u ra to pari a 979 mi-
lioni di dollari, realizzando ben 50 mila re c u-
peri per ben 4 milioni di GB (quattro vo l te le
quantità di dati 2005). In Italia, il fa t t u ra to del-
la filiale è cre s c i u to, secondo un co m u n i ca to ,

di oltre il 20% nel 2006, anche se, seco n d o
Paolo Salin, Country Manager di Kroll On-
t rack, in questo merca to emerg e n te annegano
non solo false ce r tezze della te c n o logia, ma
anche le best pra c t i ce del merca to info r m a t i-
co. “È u n ’ a rea in cui dilagano molti sedice n t i
esperti e metodi artigianali, che spesso non
fanno che re n d e re definitiva la perd i ta dei dati
dai supporti danneggiati o, peggio anco ra, non
tengono co n to della riserva tezza dei co n te n u-
ti”. Le situazioni tipiche del re c u p e ro riguard a-
no i danneggiamenti fisici dei dischi, come
quelli conseguenti a usura o alla caduta di
p o r tatili. Per questo Kroll Ontrack ha un pro-
prio labora torioa Boeblingen (Germania) per
t u t ta Europa. Pro b lemi di tipo lo g i co, come nel
caso di alte razioni dei file systems o del soft-
w a re, possono ess e re risolti re m o ta m e n te da-
gli esperti della società attra ve rso tool di dia-
gnosi e co r rezione apposita m e n te sv i l u p p a t i .■

Il recupero dei dati per Kroll Ontrack

attualità

R a f fo r z a re l’ o f fe r ta nel mid-market per tutte
le soluzioni di tutela dei dati. Questo è oggi
l’impegno di CA che, dura n te l’ultimo eve n to
CA World di Las Vegas, ha annunciato tra le
a l t re cose, la creazione della nuova business
unit Mid-Market and Sto rage dedica ta a que-
sta fascia di utenza pro fe ss i o n a le. Fo r te del-
la propria esperienza nel merca to delle solu-
zioni per grandi imprese, nelle te c n o lo g i e
per management e gove r n a n ce dell’IT, CA ri-
co n o s ce l’ i m p o r tanza di ampliare merca to e
p rodotti per una fascia di utenti che va r re b-
be, secondo le stime degli analisti, 10 miliar-
di di dollari su scala mondiale. Un merca to in
cui CA intende opera re con l’ o rg a n i z z a z i o n e
più adatta, attra ve rso il ca n a le indire t to e
quindi supportando adeguata m e n te rive n d i-
tori e partner. Oggi l’azienda americana si
m u ove su quattro aree che riguardano: re co-
very management (data pro tection, re p l i ca-
tion, backup/re covery), re s o u rce manage-
ment (che co m p rende la gestione di infra-

st r u t t u re), information management (e-mail
a rchiving, re co rd management) e gest i o n e
d e l lo sto rage su mainframe. Ma qual è esat-
ta m e n te l’impegno di CA nell’ a m b i to sto ra g e ?
“ L’ a t t u a le fo calizzazione è oggi nell’ i n fo r m a-
tion e re covery management - ci spiega An-
d e rs Lofgren, Senior Vice President per lo
sto rage management di CA -, le aree in cui ri-
teniamo di ave re solide basi per soste n e re lo
sviluppo futuro”. Le direzioni? “Pensiamo che
la natura della tutela dei dati sia ca m b i a ta ri-
s p e t to i co n cetti di backup/re covery del pas-
s a to. Con l’acquisizione di Exosoft, avve n u ta
l’anno sco rso, abbiamo te c n o logia di ‘co n t i-
nuous data pro tection, re p l i cazione e fa i love r
con cui arricc h i re ARCserve. Vogliamo dare ai
n o stri clienti i mezzi per gest i re, con una so-
la inte r fa ccia e un solo sistema di policy, la
t u tela dei dati. Un sistema dal quale si poss a
o p e ra re regolando i due fo n d a m e n tali fa t to r i
che sono i tempi acce t tabili per il re sto re e
l’ i m p o r tanza dei dati”.                                            ■
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Una rice rca di IDC co n ferma che IBM è sta ta
a n co ra una vo l ta il fo r n i to re numero uno di
p rodotti su nast ro a live l lo mondiale in te r m i-
ni di fa t t u ra to e per l’11° trimest re co n s e c u t i-
vo. Il ra p p o r to infatti ha indica to che, per il
q u a r to trimest re del 2006, IBM ha aumenta to
il fa t t u ra to to ta le dei prodotti su nast ro a live l-
lo mondiale del 5 per ce n to, trimest re su tri-
m e st re, per chiudere l’anno con una q u o ta
g lo b a le di merca to pari al 33 per ce n to.
"IBM ha una tradizione di innovazione e le a-
d e rship nello sto rage su nast ro, avendo cre a-
to la te c n o logia e lanciato il merca to più di 50
anni fa", - ha affe r m a to Ste fano Gamboni, Ma-
nager of System Sto rage, IBM Italia -. E l’ i n n o-
vazione di IBM continua con l’ i n t roduzione di
n u ovi prodotti, per il merca to midrange ed en-
terprise, incluse le funzionalità di virtualizza-
zione, che offrono una maggiore densità di
dati e di capacità". 

IBM ha inoltre annunciato le nuove soluzioni di
tape sto rage basate sullo sta n d a rd LTO  Gene-
ration 4, offrendo nuovi livelli di capacità, per-
fo r m a n ce, e funzionalità, con modalità partico-
lari di definizione di prezzi per i clienti di medie
dimensioni. Le nuove unità nast ro di IBM offro-
no pre stazioni migliora te fino a 240MB al se-
condo di ve locità tra s fe r i m e n to dati, il che si-
g n i f i ca una ve locità maggiore del 50% rispetto
a LTO Generation 3, e migliora ta capacità ca r-
t u cce fino a 1.6TB, il doppio della capacità di
LTO 3. Rispetto a LTO3 queste nuove unità na-
st ro offrono inoltre migliora te funzioni di ge-
stione, fabbisogno di spazio ridotto, migliora to
co n s o l i d a m e n to sto rage e migliora to utilizzo
d e l le librerie nastri. L’unità nast ro LTO 4 di IBM
con tape encryption aiuta inoltre a indirizzare
le nece ssità di sicurezza dati con critto g ra f i a
i n te g ra ta nelle unità nast ro per eleva te perfo r-
m a n ce di backup.                                              ■

Leadership di IBM nei nastri e annuncio 
di nuove unità basate su LTO 4 

Continua la crescita di Brocade 
A pochi mesi dall’acquisizione di McData,
B ro cade, rivela i piani aziendali per dive n ta re
in 3 anni una realtà da 4 miliardi di dollari.
Gli analisti continuano ad alte r n a re le voci di
un sorpasso, in termini di market share,  av-
ve n u to prima per Bro cade poi per Cisco nel
s e t to re delle infra st r u t t u re di Sto rage Are a
N e t work. Di ce r to Bro cade ha co m u n i ca to che
nel 2006 ha to ta l i z z a to il più alto ta sso di cre-
s c i ta tra tutti i vendor di soluzioni in ambito
SAN. Inoltre l’azienda può co n ta re anche sul
n u ovo merca to delle FAN (File Area Netwo r k ) ,
s e t to re nel quale si è inserita negli ultimi me-
si grazie all’acquisizione di NuView e che le
co n s e n te di inte g ra re nelle sue soluzioni un
i m p o r ta n te tool software FAN per l’ o rg a n i z z a-
z i o n e di dati non st r u t t u rati. Per parlare del-
l’ o f fe r ta FAN e dell’ a n d a m e n to del merca to la
redazione ha inco n t ra to Ian Whiting, Vice Pre-
sident of Worldwide Sales and Services di

B ro cade. “Il 55% delle ve n d i te viene re a l i z z a to
al di fuori degli Stati Uniti, - ci ra cco n ta Whi-
ting - grazie principalmente all’ o p e ra to degli
OEM che ra p p re s e n ta quindi il co re business
d e l l’azienda contribuendo con oltre il 70% del
fa t t u ra to. Sono infatti est re m a m e n te impor-
tanti le partnership di tipo OEM con vendor co-
me IBM, HP, NetApp e Sun - conclude”. Anche
il modello di business di Cisco è orienta to alla
ve n d i ta indire t ta sfruttando allo ste sso modo
le co l l a b o razioni con gli OEM pur co n ce n t ra n-
dosi sulla fascia più alta delle soluzioni, men-
t re Bro cade co p re l’ i n te ra gamma di esigenze
dalla PMI a quella Enterprise. Ma le gro ss e
a s p e t ta t i ve di risultati l’azienda non li preve d e
u n i ca m e n te nelle soluzioni in ambiente SAN
bensì anche nella fo r n i t u ra di servizi ad alte
p e r fo r m a n ce per i Data Center, che riuscirà a
ve i co l a re sempre attra ve rso il modello di ve n-
d i ta dei Partner OEM. ■
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