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CONVEGNO DEL MESE MARKETING MANAGER

L’ECOSISTEMA  
DEI PAGAMENTI  
DIGITALI

Al convegno EY di Capri, grande 
aria di lavori in corso, ed in un pro-
gramma pieno di speaker esponenti di 
multinazionali e di imprese italiane 
del Digitale, come di Clienti pubbli-
ci e privati e di figure istituziona-
li, emerge chiaramente la coscienza 
dell ’obbligo ormai improrogabile di 
velocizzare la trasformazione digi-
tale del Sistema Italia.
Il clima è di moderata fiducia, anche 
se qualche intervento che suonava 
come “vi rendete conto di quanto fat-
turato e quanto margine hanno perso 
le Tlc negli ultimi anni”, è suonato 
quasi come excusatio non petita per 
il rilascio di piani industriali pen-
sati più per dare soddisfazione alle 
Proprietà ed agli Investitori che non 
al Sistema Paese. Ma nella media, 
è aria di nuovo quella che si respira: 
negli scenari, nelle esperienze, nei 
programmi non solo annunciati ma 
anche messi in pista.
Due esempi per tutti; mentre conti-
nuiamo a pensare che lo IoT sia una 
frontiera del futuribile, Camerano, 
CEO di A2A, segnala candidamen-
te come progetti di tutto rilievo siano 
già stati realizzati, con particolare 
riferimento al tema delle Smart Ci-
ties; e Mazzoncini, CEO di Ferrovie 
dello Stato Italiane, sottolinea come 
l ’ultimo piano industriale preveda 
oltre 50 Mld€ di investimenti in 10 

L’EDITORIALE
LA COSCIENZA 
DELL’OBBLIGO

del Condirettore
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L’ecosistema dei pagamenti digitali

L’ecosistema dei pagamenti 
sarà al centro di una vera e 
propria rivoluzione digita-

le nei prossimi anni sotto la spin-
ta della crescita dell’e-commerce, 
del mobile e grazie anche al nuovo 
quadro regolamentare dettato dalla 
PSD2.  
In realtà già da anni si parla delle 
minacce che potrebbero derivare 
per il sistema bancario da parte dei 
cosiddetti Over The Top (Paypal, 
Google, Apple, Samsung, Ali 
Baba), così come da anni si parla 
del ruolo che gli operatori telefonici 
potrebbero giocare in questo mer-
cato.  
Sicuramente i progressi ci sono sta-
ti, anche se le previsioni di crescita 
di qualche anno fa sono state in gran 
parte disattese sia a livello mondiale 
che in Italia, paese che come è noto 
presenta ancora un basso utilizzo 
degli strumenti di pagamento elet-
tronico rispetto al contante. Come 
tutti i settori regolamentati infatti 
quello dei pagamenti, pur non sot-

traendosi all’inevitabile processo 
di digitalizzazione, lo sta attuan-
do con tempi più lunghi rispetto 
a quelli previsti. Anche i grandi 
operatori a livello mondiale come 
Apple e Google, che pure hanno 
annunciato da tempo una strate-
gia di ingresso in questo settore, 
proseguono step-by-step: Apple è 
presente solo in 9 Paesi (tra cui non 
ci sono ancora Germania e Italia) 
e comunque incontra difficoltà an-
che negli Stati Uniti, dove alcuni 
grandi retailer, Walmart e CVS, 
stanno contrastando con proprie 
soluzioni (sul modello di Starbucks) 
la diffusione di ApplePay; Google, 
pur avendo lanciato Google Pay sul 
mercato statunitense da ormai un 
anno, non sembra aver conseguito 
risultati definitivi.
E’ evidente che in un mercato più 
maturo sui pagamenti digitali come 
quello degli Stati Uniti sia in atto 
una battaglia tra grandi catene di 
distribuzione e Over The Top, det-
tata dalla strategicità di mantenere e 

rafforzare la relazione con il cliente. 
Questo si traduce nella presenza di 
una molteplicità di soluzioni e app 
di pagamento, spesso anche basate 
su tecnologie diverse, che rendono 
per ora difficile prevedere un pro-
cesso di consolidamento che possa 
sostenere l’aggiornamento del parco 
POS con device di ultima genera-
zione, possibile solo in presenza di 
uno standard.  
Tuttavia cominciano ad esserci 
dei volumi interessanti e, iniziati-
ve partite come sperimentazioni, 
stanno assumendo un peso rile-
vante: Venmo (azienda controllata 
da PAYPAL) negli Stati Uniti ha 
ormai raggiunto i 6 Miliardi di dol-
lari all’anno di transato, e operatori 
asiatici come WeChat, instant mes-
saging di Temcent, ha collegati alla 
propria piattaforma per le remittan-
ce (invio di denaro peer 2 peer) circa 
200 milioni di account.
Nel nostro Paese, seppure in pre-
senza delle limitazioni dette pri-
ma, l’entrata in vigore della PSD 

Una spinta ulterio-
re allo sviluppo dei 
pagamenti elettro-
nici potrà deriva-
re dall’attuazione 
dell’Agenda Digitale 
Italiana e del siste-
ma dei pagamen-
ti elettronici della 
Pubblica Ammini-
strazione

“

”
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ha sicuramente rappresentato un 
primo driver, fornendo una cornice 
regolamentare che ha consentito la 
nascita di diverse start up che han-
no fatto dei pagamenti elettronici il 
proprio core business. Sono diverse 
infatti le nuove aziende che si sono 
focalizzate su questo business. Tra 
queste vi sono sia aziende che offro-
no ai merchant modelli innovativi 
per effettuare pagamenti attraver-
so lo smartphone con conseguente 
abbattimento dei costi legati all’in-
terchange fee, come Satispay (che è 
anche una Payment Institution) o 
Jusp, sia operatori che puntano sul 
peer to peer, ovvero sulla possibi-
lità di inviare denaro utilizzando il 
Mobile come piattaforma di acces-
so.  
Anche gli istituti bancari e gli ope-
ratori tradizionali del settore finan-
ce, che per lungo tempo sono rima-
sti a guardare, nel corso dell’ultimo 
anno si sono mostrati più attivi nel 
lancio di nuovi servizi per i paga-
menti su piattaforma mobile. Si 
punta principalmente sulla sempli-
ficazione e sulla portabilità, oltre 
che sulla sicurezza che rappresenta 
ovviamente un elemento impre-
scindibile. Una delle caratteristi-
che principali dei nuovi servizi è 
quello di consentire un pagamento 
indipendentemente dalla banca di 
cui si è cliente, con la possibilità di 
raccogliere in un wallet mobile tut-
ti gli strumenti di pagamento del 
cliente. Un esempio di questo tipo 
è WoW di CheBanca!, che con-
sente anche di integrare il wallet di 
Paypal, o quello che a breve lancerà 
Intesa Sanpaolo. In tutti i casi citati 
(seppure con modalità differenti), 
l’utente può pagare con smartpho-
ne o on line su siti di eCommerce, 
senza che questo comporti necessa-
riamente l’avere un conto presso la 
banca.  Un approccio diverso viene 

adottato da Mediolanum che inve-
ce richiede la titolarità in capo all’u-
tente di un rapporto con la banca. 
Tra le piattaforme abilitanti di gran 
parte delle soluzioni offerte dal-
le banche vi sono i due principali 
operatori italiani del sistema dei 
pagamenti SIA e ICBPI:  la prima 
con Jiffy abilita il trasferimento di 
denaro da un conto corrente all’al-
tro (il cosiddetto peer 2 peer) con 
un sistema analogo a WhatsApp 
(quindi selezionando un contatto 
dalla rubrica e premendo un tasto 
di invio) consentendo di effettuare 
l’operazione anche verso clienti che 
non hanno un conto corrente pres-
so la stessa banca, a condizione che 
la banca in questione sia aderente a 
Jiffy. ICBPI propone anch’essa una 
soluzione di pagamento P2P molto 
simile denominata  ZAC, consen-
tendo alle banche aderenti di offri-
re il servizio a tutti i propri clienti 
titolari di IBAN (conto o carta). 
Una volta convalidati i dati da parte 
della banca l’utente potrà iniziare a 
trasferire denaro attraverso i suoi 
contatti della rubrica, sia verso co-
noscenti già presenti nel circuito 
ZAC, sia verso nuovi contatti che, 
avvisati attraverso un SMS, po-
tranno aderire al servizio per usu-
fruire dei fondi inviati. 
Indubbiamente i pagamenti elet-
tronici rappresentano una sfida che 
gli attori del sistema bancario non 
intendono perdere, soprattutto se 
si tiene conto dei volumi in gioco e 
della necessità delle banche di con-
trobilanciare la perdita di ricavi in 
altri segmenti di business. 
Una spinta ulteriore allo sviluppo 
dei pagamenti elettronici potrà de-
rivare dall’attuazione dell’Agenda 
Digitale Italiana e del sistema dei 
pagamenti elettronici della Pub-
blica Amministrazione PagoPa che 
lanciato a fine 2015, sta progressi-

vamente crescendo (anche se con 
tempi più lunghi di quelli previsti) 
in termini di enti aderenti.  Senza 
dimenticare la modifica contenuta 
nella legge di stabilità 2016 della 
soglia minima per cui gli esercen-
ti saranno obbligati ad accettare il 
pagamento in modalità elettronica, 
abbassata dai precedenti 30 euro 
agli attuali 5 euro, con la previsio-
ne di agevolazioni fiscali per chi si 
adeguerà e di sanzioni per coloro 
che risulteranno inadempienti. 
Alla luce dello scenario descritto 
quali sono le ulteriori evoluzioni 
che ci possiamo attendere?
La PSD2 indubbiamente rappre-
senta una milestone importante 
comportando l’obbligo per gli isti-
tuti di credito di fornire i dati dei 
propri correntisti ad operatori ter-
zi, qualora i clienti ne facciano ri-
chiesta.  Questo potrà accelerare la 
diffusione di nuovi servizi, tenuto 
conto anche della compressione a 
cui sono sottoposti i ricavi nel mon-
do dei pagamenti.
Il lancio sul nostro mercato entro 
fine 2016 delle soluzioni di paga-
mento mobile di operatori come 
Apple e Samsung, che possono 
contare su basi clienti molto estese, 
rappresenterà un ulteriore fattore 
di spinta che non lascerà invariati 
i rapporti di forza in campo e che 
potrebbe avere una forza disruptive. 
E’ evidente che per una piena dif-
fusione degli strumenti elettronici 
sarà indispensabile l’affermarsi di 
uno standard tecnologico da una 
parte, e la piena interoperabilità 
dei sistemi da un’altra. Solo in tal 
modo i clienti saranno realmen-
te invogliati ad utilizzare i sistemi 
innovativi di pagamento. Come è 
facilmente prevedibile, però, ancora 
una volta sarà il consumatore a gui-
dare l’evoluzione e lo sviluppo del 
mercato. 

La firma grafometrica

Il settore bancario ha intrapreso già da alcuni anni un percorso verso la 
digitalizzazione che è partito dai canali, sia digitali che fisici, attraverso 
cui la banca gestisce la clientela. Anche le filiali, infatti, negli ultimi anni 
sono state oggetto di una progressiva digitalizzazione dei processi sia di 
front che di back office, grazie all ’introduzione di tecnologie innovative.
A tale proposito una delle principali tecnologie introdotte in filiale negli 
ultimi anni è la firma grafometrica, una tipologia di firma elettroni-
ca avanzata che si ottiene dal rilevamento dinamico dei dati calligrafici 
(ritmo, pressione, velocità, movimento) della firma apposta dal cliente con 
una penna elettronica su una tavoletta (tablet) biometrica, che è dotata di 
particolari sensori. Oggi esistono sul mercato anche smartphone dotati di 
schermi capacitivi tali da poter essere usati per firmare con apposito pen-
nino.  
La firma grafometrica ha rappresentato uno dei driver di trasformazione 
dei processi bancari in filiale, essendo stata introdotta inizialmente per le 
contabili di cassa, e successivamente con un’estensione anche ad altri docu-
menti che richiedono la firma autografa del cliente, avendo piena validità 
legale.  
Il vantaggio principale per le banche che hanno intrapreso questo tipo di 
progetti, oltre ovviamente alla riduzione delle stampe e della successiva ar-
chiviazione di documenti cartacei, è rappresentato dalla digitalizzazione 
“ab origine” dei documenti che possiedono delle sottoscrizioni con firma au-
tografa, e dei processi ad essi correlati, in modalità end to end consentendo 
anche di automatizzare una serie di passaggi. Un ulteriore beneficio è la 
riduzione dei rischi di errore correlati ad un controllo dell ’autenticità della 
firma, che finora era affidato ad un confronto visivo da parte del personale 
di cassa (solitamente con uno specimen di firma del cliente acquisita anche 
a molti anni di distanza).  
Nei canali digitali, infine, per consentire al cliente di acquisire on line al-
cuni prodotti finanziari dalle caratteristiche standard (prestiti persona-
li di importo limitato e carte di credito), negli ultimi anni si è diffusa la 
firma digitale che essendo associata stabilmente al documento elettronico 
sulla quale è apposta,  ne attesta con certezza l ’integrità, l ’autenticità, 
la non ripudiabilità. Il documento così sottoscritto assume piena efficacia 
probatoria.  

lascia		la	cornicetta	azzurra	
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Abbiamo intervistato il CEO e 
Founder Alberto Dalmasso, sia 
per conoscere più da vicino l’offerta 
innovativa con cui Satispay si pro-
pone sul mercato, sia per cogliere 
il suo punto di vista sul comparto 
dei pagamenti elettronici e sulle 
potenzialità evolutive di sviluppo e 
diffusione in Italia. 

Chi è Satispay?
Satispay è un nuovo sistema di pa-
gamento elettronico indipendente 
da banche e circuiti di carte che 
abbiamo creato nel 2013 con l’o-
biettivo principale di semplificare 
le transazioni digitali, ampliare la 
loro applicabilità anche ai piccoli 
pagamenti quotidiani e abbattere 
al tempo stesso le commissioni.
Noi stessi, da consumatori stufi di 
dover avere sempre a disposizione 
del contante per piccole commis-
sioni quotidiane (dal pagamento 
del caffè alla restituzione di soldi ad 
un collega/amico), abbiamo sentito 
l’esigenza di realizzare qualcosa di 
più di una semplice applicazione di 
mobile payment, che raccogliesse le 
carte di credito sullo smartphone. 
È nata l’idea di fondare una società 
che creasse un nuovo network di 
pagamento indipendente, sempli-
ce e sicuro, utilizzabile attraverso 
un’applicazione mobile. 
Così nel 2013 abbiamo fondato Sa-
tispay e, dopo un periodo di studio 
ed analisi del contesto normativo 
e tecnologico, la nostra azienda è 
diventata operativa all’inizio del 
2015.
Satispay, come già affermato, è un 
nuovo network di pagamento che, 
grazie alla propria autonomia da 
banche e circuiti di carte, abbatte 
le commissioni tipiche di questo 
mondo. Si caratterizza per la sua 

semplicità di utilizzo: è sufficiente 
scaricare l’app Satispay sullo smar-
tphone e registrarsi inserendo i 
propri dati identificativi e l’IBAN 
di un proprio conto corrente. Una 
volta iscritti e impostata la somma 
prepagata di cui si desidera dispor-
re su Satispay è possibile scambiare 
denaro con i contatti della propria 
rubrica telefonica e pagare presso 
esercenti fisici e online conven-
zionati. Per gli utenti il servizio è 
completamente gratuito, non ci 
sono costi di iscrizione, di invio o 
ricezione pagamenti né di trasfe-
rimento delle somme ricevute sul 
proprio conto. Per gli esercenti fi-
sici ed online aderenti al servizio 
è prevista una commissione fissa 
di pochi centesimi di Euro per le 
transazioni di valore superiore ai 
10 Euro, tutti gli incassi inferiori 
a questa soglia non hanno alcuna 
commissione.

La nostra piattaforma funziona 
in tutta Europa perché utilizza 
le transazioni SEPA (nuovi RID 
e bonifici standard utilizzati dal 
2014 da tutte le banche dell’area 
SEPA) ed è fruibile da chiunque 
abbia un conto corrente per fare 
qualunque tipologia di pagamen-
to, con commissioni più basse. La 
nostra mission è quella di provare 
a sostituire l’utilizzo del contante 
che risulta essere ancora il metodo 
di pagamento predominante nel 
nostro paese (85% dei pagamenti 
avviene in modalità cash).

Quali sono le opportunità e i fre-
ni alla diffusione dei pagamenti 
digitali in Italia, e quali le barrie-
re che nello specifico una Startup 
come la vostra ha dovuto affron-
tare?
Le opportunità sono enormi per-
ché il mercato non servito dai pa-

gamenti digitali, e quindi il mer-
cato aggredibile, è la gran parte 
(appunto l’85%) e allo stesso tempo 
una Startup è in grado più degli 
operatori bancari tradizionali di 
sfruttare al meglio tali opportuni-
tà. 
Si pensi da un lato alle criticità che 
le banche si trovano a dover fron-
teggiare in questo periodo e dall’al-
tro alla complessità che riscontrano 
per innovare data la loro grandezza.
Per una Startup che si appresta ad 
entrare nel settore, non gravata 
dalle incombenze organizzative di 
una banca e che, per natura, ha un 
core business differente e procedu-
re di lavoro più snelle, risulta più 
semplice creare nuove soluzioni e 
adattarle al contesto di riferimento, 
in maniera rapida ed efficace.
Le difficoltà sono quelle tipiche 
che si ritrova a dover fronteggiare 
una Startup che vuole operare in 
un mercato regolamentato da una 
compliance invadente e con un risk 
management pressante. Però anche 
questo fa parte della sfida e, una 
volta superate le barriere all’ingres-
so, si crea un contesto competitivo 
più contenuto, in cui una Startup 
con l’agilità che la contraddistingue 
per definizione, riesce ad emergere.

Quali sono le principali evolu-
zioni in corso nel settore dei pa-
gamenti digitali?
Il settore dei pagamenti digita-
li, come la finanza in generale, si 
sono evoluti e stanno cambiando 
radicalmente le proprie dinamiche 
grazie alle tecnologie. I trend prin-
cipali che si osservano nel com-
parto dei pagamenti digitali sono 
riconducibili a due elementi: da un 
lato abbiamo le evoluzioni tecnolo-
giche legate alla rapidità con cui si 

possono realizzare le transazioni. 
Mi riferisco alle innovazioni indi-
rizzate dalle tecnologie di comuni-
cazione C-less e NFC, tipicamente 
collegate ai pagamenti tramite car-
ta o mediante applicazioni native 
sullo smartphone. Sono queste le 
traiettorie percorse da big player 
come Samsung, Apple e Google. 
Il secondo elemento che favorisce 
l’avanzata di un nuovo trend nel 
comparto dei pagamenti digita-
li è legato alle dinamiche social e 
di loyalty che trasformano i siste-
mi di pagamento in vere e proprie 
community. È quanto avviene 
nell’ambito della nostra soluzione, 
all’interno della quale si crea una 
community con i contatti in rubri-
ca che utilizzano Satispay ed anche 
con gli esercizi convenzionati, in 
cui non è l’atto della transazione 
in sé a fare la differenza, in quan-
to è un concetto applicabile tanto 
allo scambio di moneta tra privati 
quanto al pagamento per gli acqui-
sti online o nei negozi fisici, quanto 
appunto quello di community. 
Per il mondo Business tale trend 
favorisce una maggiore conoscenza 
del consumatore e la possibilità di 
implementare politiche di loyalty 
targettizzate ed altamente profila-
te. La nostra soluzione consente da 
un lato di migliorare l’esperienza 
del cliente, rendendo più rapido ed 
efficiente il pagamento e riducendo 
i tempi di attesa alla cassa; dall’al-
tro l’app rappresenta un potente 
canale di marketing per il Retailer 
convenzionato, attraverso il quale 
comunicare in modo non invasivo, 
ma chiaro e diretto, sconti, pro-
mozioni ed iniziative speciali alla 
sempre più numerosa e ricettiva 
community che utilizza quotidia-
namente il servizio.

La Startup che rivoluziona il mercato 
dei pagamenti elettronici

Satispay è una Startup Italiana guidata da un team di giovani ragazzi che sta rivoluzionando il mercato  
dei pagamenti elettronici, stabilendo nuove regole basate su trasparenza ed efficienza

Alberto Dalmasso CEO e Founder di Satispay
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La sicurezza è l’imprescindi-
bile trincea del futuro, specie 
a fronte di procedure che, 

in un contesto globalizzato, saran-
no sempre più in modalità remota. 
Protagonista di qualsiasi operazio-
ne autorizzata è la firma digitale, 
che può contare sull’alleanza Intesi 
Group-Thales. La prima ci mette il 
software dalla comprovata eccellen-
za, la seconda l’hardware dalla certi-
ficata efficienza.  
“Tra le nostre business unit, chiara-
mente, figura la sicurezza – esordisce 
Claudio Serafini, Senior Sales En-
gineer – CISSP Thales e-Security – 
Non potrebbe essere altrimenti, visto che 
gli HSM, hardware security module di 
Thales, aiutano a proteggere circa l’80% 
delle operazioni di pagamento di tutto 
il mondo in ambito bancario, assicura-
tivo, di difesa o di produzione altamente 
tecnologica”. 
“La sicurezza non può essere un lus-
so, ma un dato fondante – dichiara 
Fernando Catullo, Owner – Ceo 
di Intesi Group S.p.A. – Per questo 

abbiamo un prodotto completo a costi 
abbordabili e vantiamo il nostro essere 
all’avanguardia. Altrove si è puntato 
più sulle smart card, ma in Italia ab-
biamo una tecnologia moderna mag-
giormente orientata al mobile. Partiti 
come multipiattaforma, grazie alla 
partnership con Thales registriamo nuo-
ve implementazioni e risultiamo, dun-
que, molto competitivi”. 
Il Regolamento europeo eIDAS, in 
vigore dallo scorso primo luglio, per-
mette di varcare il mercato locale alla 
conquista di quello internazionale, e 
l’Italia è in prima fila per prender-
sene una buona fetta. “Si tratta di 
un mercato prevalentemente vergine e 
che possiamo approcciare con maggiore 
facilità in virtù della nostra superiore 
esperienza – dice Giuseppe Damia-
no, CTO – BU Products di Intesi 
Group S.p.A. – Abbiamo un software 
certificato e riconosciuto a livello comu-
nitario, come pure un Regolamento che 
ci permette di agire in altri paesi grazie 
a una normativa ormai sovranazio-
nale”. Intesi Group, inoltre, fa parte 

del Cloud Signature Consortium 
(CSC), che annovera tredici azien-
de europee, metà delle quali siede 
nell’ETSI, acronimo per Europe-
an Telecommunications Standards 
Institut, l’Istituto Europeo per gli 
Standard nelle Telecomunicazioni. 
Integrità, strong authentication e 
crittografia sono fondamentali per 
la sicurezza della firma digitale, 
“soprattutto la strong authentication 
serve a garantire che il mio provider è 
quello giusto”, ribadisce il CEO di 
Intesi Group Catullo, mentre una 
dimostrazione del suo CTO Da-
miano illustra quanto sia intuitiva e 
accessibile la procedura che porterà 
grandi organizzazioni pubbliche o 
private, come banche e assicurazioni, 
a far firmare documenti in assoluta 
sicurezza dallo smartphone, con ga-
ranzie maggiori di quelle della firma 
autografa. Il fornitore dell’hardware, 
cioè Thales, garantisce la protezione 
delle chiavi, in una proficua messa a 
sistema del proprio “motore” con il 
“cervello” di Intesi Group.

Intesi Group e Thales insieme  
per la firma digitale da remoto

Le aziende si alleano in modo da potersi espandere dopo l’approvazione del Regolamento eIDAS

Intesi Group e Thales siglano partnership 

per firma digitale eIDAS compliant

Il Regolamento eIDAS entrato in vigore lo scorso primo luglio fa da 

volano all’accordo tra Intesi Group e Thales. L’azienda italiana e la 

multinazionale con sedi locali in Stati Uniti, Regno Unito e Hong 

Kong, infatti, hanno stretto una partnership per una soluzione di 

firma digitale remota che consente a pubbliche amministrazioni e ad 

aziende di diversi settori, quali quello bancario, assicurativo e sani-

tario, di cogliere le opportunità introdotte dal Regolamento eIDAS 

UE 910/2014 relativo all’attuazione di processi paperless e di digital 

business transfrontaliero. Le due aziende hanno così integrato le loro 

tecnologie: PkBox di Intesi Group, uno dei server di sicurezza più 

potenti e flessibili esistenti per la gestione delle operazioni di firma 

digitale massiva la cui più recente versione, la 3.1, ha ottenuto la cer-

tificazione di conformità Secure Signature Creation Device (SSCD), 

e gli HSM Thales nShield, che hanno conseguito il livello di garan-

zia EAL4+ dall’Organismo di Certificazione della Sicurezza Infor-

matica (OCSI).

Fernando Catullo, Owner – Ceo di Intesi Group S.p.A. Claudio Serafini, Senior Sales Engineer – CISSP Thales e-Security Giuseppe Damiano, CTO – BU Products di Intesi Group S.p.A.
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Pagamenti digitali

Una recente ricerca com-
missionata da Visa (Visa 
Inc - NYSE: V) eviden-

zia che, nel caso dei dati biometrici, 
quali impronte digitali e scansione 
dell’iride, gli italiani si fidano di più 
delle banche che di altre istituzioni, 
compresi gli enti pubblici e gover-
nativi.  Infatti, circa 6 italiani su 10 
ritengono che, quanto a garanzia di 
sicurezza nella custodia dei dati bio-
metrici, siano più affidabili le banche 
(52%) rispetto a enti pubblici o altri 
organismi (29%). Non solo, i nostri 
connazionali confidano più nella si-
curezza dei dati biometrici custoditi 
dai circuiti di pagamento piuttosto 
che affidarli ad altri operatori: la 
pensa così il 32% degli italiani. 
In termini di fornitura del servizio 
di autenticazione biometrica a con-
ferma della propria identità, inoltre, 
la maggioranza dei consumatori 
italiani, circa 9 consumatori su 10 
(86%, la più alta quota percentuale 
registrata in Europa) si affiderebbe-
ro a un servizio offerto da banche, 
mentre 8 su 10 a uno fornito da 
circuiti di pagamento (80%): quote 
percentuali che si posizionano so-
pra quelle relative a marchi globali 
che operano online (73%) e a società 
produttrici di smartphone e disposi-

tivi mobili (69%).
In media oltre 7 consumatori italiani 
su 10 – 74%, anche in questo caso 
si tratta della quota percentuale più 
alta rilevata in Europa – utilizze-
rebbero la biometria come forma di 
autenticazione per i pagamenti. Tale 
percentuale sale ulteriormente al 
79% nella fascia d’età compresa tra 

i 18 e i 24 anni.  
La crescente diffusione dell’auten-
ticazione mediante impronte digi-
tali per i pagamenti in mobilità sta 
facendo emergere un aumento ge-
nerale della fiducia nei confronti di 
questo metodo di riconoscimento, 
nei confronti del quale il 78% degli 
italiani si sente totalmente propenso 

e a proprio agio, sia negli acquisti nei 
negozi fisici, sia online. L’autentica-
zione mediante impronte digitali è la 
forma di autenticazione più popolare 
in Italia (83%) ed è anche vista come 
la forma più sicura di autenticazione 
di pagamento, preferita rispetto ad 
altre modalità biometriche quali la 
scansione dell’iride (79%) e il rico-

noscimento facciale (57%). Secondo 
un terzo degli italiani, inoltre, già 
entro il 2020 le forme biometriche 
di autenticazione diverranno pre-
ponderanti e andranno a sostituire 
o affiancare le forme tradizionali di 
riconoscimento attualmente utiliz-
zate.

Autenticazione biometrica:  
gli italiani ripongono più fiducia  

nelle banche rispetto a istituzioni  
ed enti pubblici

segue da pagina 1

anni per rete ferroviaria e materiale 
rotabile, ma anche 7 Mld€ in Digi-
tale, con l ’obiettivo di rendere sempre 
più solida e concreta la prospettiva di 
viaggio unico intermodale del “clien-
te” (finalmente non più consumatore 
o passeggero, ndr) «che per andare, 
ad esempio, da Aosta a Crotone viene 

seguito nelle sue più diverse esigenze, 
con un ticket live che quindi può cam-
biare in corso d’opera, e dei Partner 
attivati, magari anche Uber e i gestori 
di car sharing, ed il cui prezzo finale 
sarà definito solo a fine esperienza». E 
ancora: «la nostra rete è come il grande 
tronco di un albero, e le foglie sono i 

nostri servizi, ma anche quelli di tutti 
i possibili Partner che potranno con-
tribuire insieme a noi ad un’esperien-
za ottimale per il Cliente»; per conclu-
dere: «senza il Digitale ciò non sarebbe 
possibile, mentre oggi con il Digitale 
l ’obiettivo è a portata di mano».
Sono solo due casi di tanti passati sul 

palco; ed alcuni caratterizzati da una 
gran voglia di fare e da un entusia-
smo contagioso, come quello di Roberta 
Cocco e di Flavia Marzano, che alla 
guida dell ’Innovazione delle muni-
cipalità di Milano e Roma, danno 
la vera sensazione che il nuovo possa 
avanzare davvero.

L’auspicio è che anche il Sistema di 
Offerta trovi la stessa verve, la stessa 
freschezza, la stessa capacità di attra-
zione, perché il Digitale faccia inna-
morare di sé.
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Primo piano

Tecnologia digitale, cy-
ber security e svilup-
po economico sono 

strettamente interconnessi e 
rappresentano la grande sf i-
da del futuro che un leader 
come Cisco cavalca con f iducia. 
Al forum Cybertech Europe è 
intervenuto anche James Mc-
Nab, Director, Security Marke-
ting, Cisco Systems.
 
Quanto è importante adottare 
la tecnologia digitale, oggi?
La tecnologia digitale è una 
grande opportunità che si farà 
sempre più strada anche in Eu-
ropa. L’accelerazione della sua 
adozione porterà a uno svilup-

po economico sempre maggiore, 
perché c’è una forte interrelazio-
ne tra questi due elementi. La 
digitalizzazione, però, fa a sua 
volta il paio con la cyber securi-
ty. La sicurezza, infatti, permet-
te una maggiore digitalizzazio-
ne. A me piace fare il paragone 
con una macchina: anche nel 
caso in cui vada molto veloce, 
ha comunque bisogno dei freni, 
altrimenti ci si schianta. Per ac-
celerare sul digitale servono in-
frastrutture sicure. Gli addetti 
alla sicurezza hanno certamente 
migliorato gli strumenti di lot-
ta ai criminali informatici, ma 
gli hacker hanno ancora troppo 
tempo per agire indisturbati. 

Gli attacchi sono sempre più 
sofisticati anche perché hanno 
alle proprie spalle organizza-
zioni che dispongono di molte 
risorse. Come si fa a difendersi? 
Non è tanto una questione di di-
fesa, ma di come rilevare e rime-
diare all ’attacco. Nel 2020 ci sa-
ranno 50 miliardi di dispositivi 
collegati, con conseguente espo-
nenziale rischio di attacchi che 
certamente non possono essere 
tutti prevenuti. Bisogna sempre 
ricordare che chi attacca spesso 
ha grandi risorse sia in ambito 
economico che di conoscenza 
informatica, quindi bisogna ave-
re un’organizzazione aziendale 
in grado di rispondere, perché 
proteggere il proprio perimetro 
non sarà più suff iciente. No-
nostante abbiano il tempo dal-
la loro parte, infatti, gli autori 
degli attacchi non possono agi-
re senza limiti nel momento in 
cui i responsabili della sicurezza 
migliorano gli strumenti a pro-
pria disposizione. Se gli hacker 
vengono riconosciuti, gli addetti 
alla sicurezza possono limitare 
e persino bloccare il loro spazio 
operativo.
 
Qual è la strategia da adottare, 
allora?
Una strategia di difesa perfor-
mante si basa su quattro attri-
buti: semplicità, apertura, auto-
matizzazione ed eff icacia. Più la 
realtà è complessa, più infatti è 
facile da attaccare; inoltre deve 
integrare le proprie varie com-
ponenti e deve procedere alla 
loro automazione, in modo che 
non si dipenda più da quelle sin-
gole. Inf ine dev’essere eff icace, 
cioè rilevare il problema, com-
prendere la natura dell ’attacco e 

dare una risposta immediata.   
 
Cisco fornisce dei report sul-
la cyber security, per voi è un 
aspetto sempre in primo piano. 
Il tempo medio per rilevare un 
malware è di 100 giorni, ma 
sono troppi. Noi abbiamo 250 
persone che quotidianamente 
analizzano malware, in modo 
che i nostri clienti abbiano la 
giusta intelligence per agire e re-
agire al meglio. Secondo un rap-
porto sulla sicurezza, il nostro 
tempo è di 13 ore, ma il nostro 
obiettivo è migliorare ancora 
di più, perché la velocità con la 

quale si rileva un malware sarà 
sempre più importante per una 
risposta eff icace alla minaccia. 
Il report semestrale di Cisco 
sulla cyber security 2016, che 
comprende ricerche, analisi e 
opinioni di Cisco Security Re-
search, aggiorna gli esperti della 
sicurezza sulle tendenze già evi-
denziate nel precedente report 
sul tema, esaminando al con-
tempo gli sviluppi che potrebbe-
ro interessare il panorama del-
la sicurezza nei prossimi mesi. 
L’indirizzo è www.cisco.com/it/
go/MCR2016.html

Cyber security chiave per  
lo sviluppo economico

Digitalizzazione e sicurezza devono procedere di pari passo. Parola di James McNab, Top Manager di Cisco

James McNab, Top Manager di Cisco



redazione@digitalvoice.itwww.digitalvoice.it8
ANNO I n° 5 - ottobre 2016

Primo piano

BPM, realtà bancaria di 
primo piano nel nostro 
Paese, per il tipo di busi-

ness in cui opera è continuamente 
esposta a minacce di attacchi in-
formatici. Abbiamo intervistato 
John Ramaioli, Responsabile Si-
curezza e Business Continuity di 
Banca Popolare di Milano, per 
capire come la banca è oggi in 
grado di rispondere ai rischi in 
ambito Cybersecurity.
Buongiorno Dott. Ramaioli, 
innanzitutto quale è oggi la sua 
attività in Banca Popolare di Mi-
lano? 
Sono responsabile dell’unità or-
ganizzativa Sicurezza e Business 
Continuity, che opera in staff al 
COO (Chief Operating Officer) e 
segue diversi ambiti riconducibili 
alla sicurezza del patrimonio in-

formativo dell’azienda, in stretta 
collaborazione con le funzioni IT. 
Come funzione specialistica ci oc-
cupiamo anche di continuità ope-
rativa, di rischio informatico, di 
frodi sui canali on line, di policy e 
di amministrazione della sicurezza, 
con una visione il più possibile in-
tegrata dei fenomeni. 
Dal suo punto di vista negli ul-
timi anni come sono cambiate le 
minacce e la tipologia di attacchi 
informatici? 
L’utilizzo sempre più esteso delle 
soluzioni digitali, la crescente ne-
cessità di interconnettere i sistemi 
informatici e la diffusione dei de-
vice mobili, sia a livello individuale 
che aziendale, hanno contribuito 
indubbiamente a rendere più com-
plesso lo scenario da governare. 
Questo ha determinato non tanto 

un cambiamento nei vettori di at-
tacchi, che continuano ad essere 
prevalentemente collegati a mail di 
spam o di phishing (con presenza 
di link o  codice malevolo) ed alla 
navigazione web su siti compro-
messi, ma un deciso incremento 
delle possibilità  degli hacker di in-
dirizzare gli attacchi, dal momento 
che siamo di fronte a delle vere e 
proprie organizzazioni criminali 
che si muovono in ottica industria-
le nel perseguire lo scopo di lucro, 
con capacità economiche e tecnolo-
giche decisamente significative. 
Quali sono i rischi maggiori a cui 
sono esposte le aziende come la 
sua?
Per la nostra azienda, trattandosi 
di una banca fortemente orientata 
ai servizi digitali, il rischio prin-
cipale è legato al furto di dati e di 

informazioni dei clienti, per cui si 
tratta di un rischio molto rilevante, 
considerato che oltre al danno di-
retto, emerge un impatto indiretto 
meno evidente ma forse ancora più 
significativo legato alla reputazione 
della Banca e alla perdita di fiducia 
del cliente. 
Dalle banche, ma sempre più spes-
so compromettendo direttamente 
i Pc dei nostri clienti, il criminale 
tenta quindi di acquisire informa-
zioni, ad esempio numeri di carte 
di credito, credenziali per l’accesso 
ai servizi on line e altre informa-
zioni riservate, che possono essere 
facilmente rivendute sui mercati il-
legali o utilizzate direttamente per 
perpetrare frodi.
Non mancano tuttavia le azioni 
mirate a creare disservizi e blocchi 
operativi in particolare sui portali 
on line utilizzati dalla clientela, 
per poi magari chiedere un riscatto 
o anche solo per verificare poten-
ziali punti di debolezza del sistema 
di sicurezza.
Quali sono a suo avviso gli assi 
portanti per disegnare una strate-
gia di Cybersecurity? 
I pilastri di una strategia di Cy-
bersecurity sono sostanzialmente: 
Tecnologia, Processi, Persone e 
Information sharing. Riguardo alla 
tecnologia, la nostra Banca investe 
continuamente risorse economiche 
e umane per proteggere il patrimo-
nio informativo proprio e dei clien-
ti; nel piano industriale della Banca 
Popolare di Milano è presente uno 
specifico progetto di “Sicurezza 
Informatica” con l’obiettivo di un 
costante miglioramento e presidio 
del livello di sicurezza e di rischio 
informatico. Ma non ci si può fer-
mare, le organizzazioni criminali 
evolvono di continuo con l’aiuto 
delle nuove tecnologie. Dobbiamo 
stare al passo, aggiornarci, dotarci 
di misure sempre più sofisticate ed 

efficaci e di un governo della sicu-
rezza sempre più attento. Processi 
e persone sono anch’essi un aspetto 
fondamentale, per cui fare forma-
zione a tutti i livelli per sensibi-
lizzare i dipendenti sui rischi è, e 
continuerà ad essere, un impegno 
costante.  Inoltre, la valutazione del 
livello di rischio, ora anche quello 
informatico, deve essere parte in-
tegrante di qualunque decisione di 
investimento/iniziativa, per poter 
essere in grado di considerare an-
che eventuali costi nascosti di un 
investimento. Anche la condivisio-
ne delle informazioni sulle nuove 
vulnerabilità, minacce o incidenti 
più recenti e la collaborazione tra 
tutti quelli che “fanno sicurezza” 
rappresenta un valore perché ac-
celera la conoscenza dei fenomeni, 
riduce i tempi di reazione e quindi 
rende più efficace l’azione di con-
trasto nei confronti dei criminali. 
Infine, quali sono i trend emer-
genti dal punto di vista tecnolo-
gico? 
Indubbiamente, il tema centrale è 
fare un monitoraggio preventivo, 
per poter individuare gli eventi pri-
ma che diventino delle vere minac-
ce e si trasformino in incidenti. Il 
problema, però, è che spesso l’ana-
lisi degli eventi genera un overload 
non sostenibile, come sottoprodot-
to di un numero considerevole di 
falsi positivi.  Sicuramente l’evolu-
zione tecnologica, in particolare la 
disponibilità di motori di analytics 
sempre più sofisticati che siano in 
grado di analizzare sia dati cor-
relati all’attività della banca che 
provenienti dal mondo esterno 
consentirà di ottimizzare questi 
processi e di renderli più efficaci. 
Senza dimenticare la necessità di 
nuove competenze specialistiche 
che uniscano alla capacità di ana-
lisi dati le conoscenze specifiche di 
sicurezza informatica.

Banca Popolare di Milano in prima  
linea nella Sicurezza Informatica

John Ramaioli, Responsabile Sicurezza e Business Continuity
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Ne abbiamo parlato con 
Aladar Ianes, Direttore 
Area Medico-Sanitaria 

del Gruppo Korian. 

Ci può raccontare l’ambito di at-
tività del Gruppo Segesta-Korian 
Italia e il suo ruolo all’interno della 
struttura?
I servizi offerti dal Gruppo Segesta- 
Korian Italia si possono raggruppa-
re in aree di attività complementari 
per un numero di posti letto vicini 
ai 7.000: 
•	 42 Residenze per Anziani con 10 

CDI (Centri Diurni Integrati) 
che offrono assistenza a persone 
della terza e quarta età;

•	 7 Case di Cura, tra cui 5 clini-
che specializzate nell’assistenza 
a pazienti post-acuti che, dimes-
si dall’ospedale al termine di un 
percorso diagnostico terapeutico, 
necessitano di un ulteriore perio-
do di tutela e di recupero fun-
zionale con percorso riabilitativo 
prima del rientro a casa (tra que-
sti i pazienti in stato vegetativo o 
affetti da gravi patologie come la 
SLA); 

•	 2 case di cura con Dipartimento 
Medico e Chirurgico ad orien-
tamento polispecialistico, ove si 
svolge chirurgia di elezione nelle 

varie branche specialistiche;
•	 4 Comunità psichiatriche, 2 

Comunità Alloggio, 4 Servizi 
di Assistenza Post-Acuta, 111 
Appartamenti Protetti, 4 Centri 
di Riabilitazione, 9 Ambulatori 
specialistici;

•	 Assistenza Domiciliare.

Più di dieci anni fa, ho iniziato la 
mia collaborazione con il Gruppo 
Segesta, dando di fatto una impron-
ta nella crescita di quello che è oggi 
una Direzione Medica sia per setto-
re Sanitario che Socio Sanitario. 

Qual è l’approccio suo e del Grup-
po verso le tecnologie e l’innova-
zione applicate alla salute, alla 
cura e alle persone?
L’approccio verso le tecnologie e 
l’innovazione delle stesse applicate 
alla salute dei nostri Ospiti e Pa-
zienti è proattivo. Sono fermamente 
convinto che ci troviamo, e dobbia-
mo esserne parte attiva, nella nuo-
va era dei sistemi di monitoraggio 
dei pazienti, sia deambulanti che 
non deambulanti. Tali sistemi per-
mettono di riorganizzare le attività 
assistenziali, sia nell’ambito delle 
Unità Operative per acuti (pazien-
ti post-chirurgici), sia dei pazienti 
di lungodegenza, in stato di coma, 

in stato vegetativo e di minima co-
scienza, nelle cure intermedie e 
pazienti critici in RSA. Sono cer-
to che anche alcuni fra i sistemi di 
riabilitazione virtuali e di gaming 
per neurolesi o per malattie dege-
nerative oggi presenti sul mercato, 
rappresenteranno il golden standard 
per un nuovo concetto del “care” che 
non sostituisce quello tradiziona-
le ma va ad esprimersi come valore 
aggiunto, anche in questo caso come 
miglioramento della qualità di vita 
del paziente istituzionalizzato. 

Su quali ambiti il Gruppo Korian 
sta investendo? E con quali risulta-
ti e benefici attesi oppure già con-
cretizzati?
Allo stato attuale siamo molto avan-
ti nell’introduzione di strumenti 
configurabili in modo individuale 
per il monitoraggio dei parame-
tri vitali 24H in tempo reale. Tale 
tecnologia aumenta le performances 

dell’assistenza sia ambito dell’ospe-
dalizzazione nelle nostre Case di 
Cura ma anche nelle nostre RSA. 
Ne scaturisce il concetto che per 
rendere più performanti le orga-
nizzazioni di cura ed assistenza, il 
quadro dell’organizzazione per in-
tensità di cura possa essere applicato 
anche in ambito della Residenzialità 
classica (RSA-RSSA) così come nel 
processo di riorganizzazione delle 
cure in logica ospedale-territorio, 
intendendo il punto ultimo del ter-
ritorio l’Assisted Living oppure il 
proprio domicilio.

In estrema sintesi quale può esse-
re il ruolo delle tecnologie e delle 
innovazioni da lei citate rispetto ai 
processi tipici di un gruppo sani-
tario quale il vostro e rispetto alle 
possibili evoluzioni dei servizi da 
voi offerti e del modello di busi-
ness?
Il tema delle cure nel post-acuto è 

sempre più cogente in quanto l’ospe-
dalità privata deve dare una risposta 
efficace ed efficiente nei tempi sta-
biliti dai DRG e dalle relative gior-
nate di degenza. Così ottemperando 
aumenta il numero dei pazienti non 
immediatamente eleggibili alla di-
missione domiciliare. Dare una ri-
sposta alla richiesta di salute signifi-
ca anche offrire dei percorsi adeguati 
alla difesa della salute del cittadino, 
volti ad evitare il ricovero ripetuto 
che sovente rappresenta l’incremen-
to dei costi al sistema sanitario.
Ritengo che offrire tali risposte ai 
Sistemi Sanitari Regionali, senza 
nulla chiedere in termini econo-
mici, rappresenti l’eccellenza nella 
cura e nella sanità: è questo quello 
che il Gruppo Segesta-Korian Italia 
intende continuare a perseguire con 
la ferma intenzione di migliorarsi 
progressivamente anche grazie alle 
opportunità offerte dalla tecnologia 
applicata alla Sanità.

Gruppo Segesta-Korian: l’assistenza e la 
salute passano anche per l’innovazione 

Korian è un Gruppo leader in Europa nella gestione di Re-

sidenze per la terza e quarta età, che possiede più di 700 

strutture con circa 75.000 posti letto, suddivise in tre 

aree di attività: Residenze e Appartamenti per Anziani; 

Centri di Riabilitazione e Assistenza Domiciliare. Il Grup-

po si caratterizza per un approccio verso le tecnologie e 

l’innovazione applicate alla salute dei pazienti proattivo.

Aladar Ianes, Direttore Area Medico-Sanitaria del Gruppo Korian. 
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Convegno del mese

Successo assoluto, con un’ade-
sione massiccia delle Istitu-
zioni e delle maggiori azien-

de all’avanguardia nel digitale e la 
presenza anche del nostro giornale  
Digital Voice come media partner. 
Il Cybertech Europe 2016, primo 
forum europeo sulla cyber security 
voluto da Leonardo e reso possibile 
da un elevato numero di sponsor, si 
è tenuto a Roma, inaugurando di 
fatto un nuovo evento destinato a 
ripetersi nei prossimi anni. 

“Ci troviamo già nella quarta ri-
voluzione industriale, che annuncia 
un’importante digitalizzazione dei 
processi di progettazione e produzio-
ne”, ha detto Mauro Moretti, Am-
ministratore Delegato e Diret-
tore di Leonardo-Finmeccanica, 
aprendo i lavori. “All ’accelerazione 
della crescita dei dispositivi connessi 
e delle applicazioni IoT (Internet of 
Things), unitamente alla confluenza 
di diverse tecnologie e alla loro inte-

grazione, seguono questioni di intero-
perabilità, di sicurezza e di affidabili-
tà. Secondo McKinsey – ha ricordato 
Moretti - nel 2025 potrebbero esserci 
tra 70 e 100 miliardi di dispositi-
vi IoT (Internet of Things) collegati; 
l ’ impatto economico globale delle ap-
plicazioni IoT potrebbe raggiungere 
il valore di 10 miliardi di dollari. E 
proprio la regione europea guiderà 
quest’affermazione, perché i livelli di 
crescita annuale potrebbero rimanere 
costantemente alti per tutto il periodo, 
superiori rispetto a quelli stimati per il 
Nord America”. 

Alessandro Pansa, Direttore Ge-
nerale del DIS, Department In-
telligence Security, ha parlato del-
la necessità in Italia di “un progetto 
nazionale di Cyber Security che, in 
una nuova accezione di sicurezza na-
zionale, possa confrontarsi con le nuove 
minacce, in netto aumento. Qui - ha 
spiegato Pansa - non sono date mez-
ze misure: se la sicurezza c’è vi sono 
sviluppo ed innovazione; se non c’è, 
non si entra nel nuovo mondo. Questo 
vale sia a livello di sistema industria-
le, sia per l ’ intera economia nazionale: 
solo se saremo capaci di creare un am-
biente nazionale sicuro parteciperemo, 
con la nostra economia, allo sviluppo 
della rivoluzione digitale che abbiamo 
davanti”. La minaccia, ha ricordato 
Pansa, “si evolve con estrema veloci-
tà: la crescente mole di dati, raccolti 
in maniera massiva e riferiti a qua-
lità personali, abitudini e stili di vita, 
nonché preferenze di consumo, divie-
ne sia un serio onere per l ’ impiego da 
parte di chi li detiene, sia un obiettivo 
ambito ed altamente remunerativo per 
chi vuole impossessarsene illecitamen-
te”. Per Pansa una delle priorità del 
nuovo piano nazionale sulla Cyber 
Security “potrebbe essere l ’ implemen-
tazione di un laboratorio governati-
vo in cui testare i sistemi informatici 
prima del loro impiego nell ’ambito 
d’infrastrutture critiche, sia governa-
tive che private”. Cruciale, poi, “da 
un lato, acquisire e tenere aggiornata 
una vasta capacità di raccolta, analisi 
e conservazione dei big data, al fine di 
individuare e disarticolare in anticipo 
la minaccia; dall ’altro, poter contare 
su nuove sensibilità dei provider nel 
sostenere gli attori pubblici nel loro 
sforzo di garantire la sicurezza. L’ap-
proccio, pertanto, non può che vedere 
la sintesi tra l ’interesse nazionale e 
privato, tra sfera collettiva e privata”. 
Sul tema è intervenuto anche il 
Ministro dell’Interno Angelino 
Alfano: “Con la rivoluzione digita-

le l ’acquisizione e la condivisione dei 
dati è la nuova frontiera della sicurez-
za – ha dichiarato - Nel passato la 
situazione era diversa: si pensava alla 
difesa in termini di protezione fisica e 
di custodia dei dati, ora è esattamente 
il contrario. C’è bisogno di una sempre 
maggiore collaborazione tra pubblico e 
privato. I colossi del web devono im-
pegnarsi a non violare la privacy dei 
propri utenti e, allo stesso tempo, a ga-
rantire il pieno diritto alla sicurezza”. 
Alfano ha insistito sul “cyber-terro-
rismo, in particolare le nuove forme di 

proselitismo e reclutamento via web. 
Quello del terrorismo è un attacco non 
ai governi ma ai popoli, a chi subisce la 
suggestione del web. Noi - ha aggiun-
to Alfano - abbiamo una più speci-

A Roma il primo Cybertech Europe 
Successo per la prima edizione del Forum internazionale e appuntamento all’anno prossimo 

Mauro Moretti AD e direttore di Leonardo-Finmeccanica

Angelino Alfano Ministro dell’Interno

 Nel 2025 potreb-
bero esserci tra 
70 e 100 miliardi di 
dispositivi IoT (In-
ternet of Things) 
collegati

 I colossi del web 
devono impegnar-
si a non violare la 
privacy dei propri 
utenti

“

“

”
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Convegno del mese

fica missione che è quella di innovare 
i sistemi di cyber protezione dei nostri 
cittadini: il governo ha stanziato per 
questo 150 milioni all ’interno del mi-
liardo investito in Difesa, segno che 
l ’Esecutivo c’è e che in questa lotta ci 
crede”. 

E mentre Jean-Pierre Brulard, 
SVP & General Manager EMEA 
di VMware, ha insistito sulla “ne-
cessità di una nuova architettura per 
la sicurezza”, con un coinvolgimen-
to sempre più marcato delle figure 
preposte alla sicurezza nei processi 
aziendali, Raimund Genes, CTO 
di Trend Micro, ha parlato di “fi-
rewall non più sufficiente. In caso di 
attacco, infatti, ci deve essere il mi-
cro-segmento da isolare: si deve regi-
strare l ’oggetto dell ’attacco con approc-

cio criminologico e senza danneggiare 
la struttura”. “Ormai il problema è 
dentro, cioè endemico – gli ha fatto 
eco a margine del convegno Ga-
stone Nencini, Country Mana-
ger Italia di Trend Micro – Noi 
lo sappiamo bene in quanto siamo da 
28 anni sul mercato. Spesso abbiamo 
anticipato quanto poi si è verificato 
grazie alla nostra esperienza e alla 
capacità connessa di prefigurare nuovi 
scenari come quello in cui già ci muo-
viamo. Abbiamo 150 persone impie-
gate a studiare deep web e dark web, 
poi la parte business indirizza al me-
glio questi studi”. 
“Serve la collaborazione tra reti e per-
sone, il futuro è fatto di connessioni 
– ha spiegato Luigi De Vecchis, 
Executive Vice President Huawei 
Italia – L’esperienza umana è desti-

nata a cambiare moltissimo e abbiamo 
bisogno di un alto numero d’infor-
matici: la possibilità di rubare dati 
persino dallo smartphone, come detto 
di recente da uno dei funzionari della 
CIA, non può rappresentare un freno e 
non deve dare la sensazione che la tec-
nologia sia un problema”. 
D’accordo Lorenzo Mazzei,  
Partner, Advisory Services Cyber 
Security EY: “Con il cyber spazio 
abbiamo nuove minacce e nuovi cy-
bernauti. L’intelligence è la nuova era 
che contempla la gestione del rischio per 
proteggere il business”. 
Sulla stessa linea anche Gianluca 
Attura, CEO di Selta: “Il cyber è il 
nuovo campo in cui ci muoviamo tut-
ti. Non abbiamo più ragazzini matti, 
ma veri e propri soldati, e l ’Europa è 
un po’ in ritardo con gli investimenti”.

 Enrico Sorge, Cyber Security 
Strategy and Marketing Italtel, 
ha ricordato che “ l ’Industria 4.0 
prevede un’evoluzione della linea pro-
duttiva, ma la sicurezza deve essere 
parte stessa del processo. Attualmente 
dobbiamo avere partner che aiutano le 
aziende in questa transizione”. 

Insomma, c’è molto lavoro da fare, 
come insegnano anche i rappresen-
tanti delle aziende israeliane inter-
venute, ma Cybertech Europe 2016 
ha rappresentato la testimonianza 
di un importante passo in avanti. 
Aspettando l’edizione dell’anno 
prossimo, i lavori sono stati chiu-
si da Andrea Biraghi, Managing 
Director, Security & Information 
Systems Division di Leonardo: 
“Il cyber sarà la pietra miliare per cre-

are la rivoluzione digitale, e la fiducia 
digitale è indispensabile per avere un 
unico mercato digitale europeo. Tutti 
i device saranno collegati a Internet, 
dunque la sicurezza, intesa anche in 
senso fisico, riguarderà l ’intera nostra 
vita”.

 

Gastone Nencini, 
Country Manager Trend Micro Italia

Vitrociset, l’azienda italiana ICT che da circa quarant’anni opera nel set-

tore della sicurezza e della gestione di sistemi “safety critical”, ha pre-

sentato al Cybertech 2016 di Roma un innovativo prodotto per la cyber 

difesa di strutture governative, militari e private: si chiama Cycube.

Si tratta di un apparecchio di dimensioni poco più grandi di una scatola 

di sigari e pensato per aumentare la sicurezza di reti IT e Industriali (In-

dustrial Control Systems - ICS). Cycube si utilizza come un qualsiasi pro-

dotto plug-in: basta cioè collegarlo, inserendolo con una presa alla rete 

LAN da proteggere, sia periferica che centralizzata, e da quel momento 

può monitorare, bloccare e neutralizzare gli attacchi cibernetici pro-

venienti sia dalla rete interna che dall’esterno. Cycube, a seconda della 

configurazione in rete, può svolgere simultaneamente o la funzione di 

sistema anti-intrusione e firewalling, o di firewalling ed identificazione 

di una minaccia già presente in rete. Le reti LAN e gli ICS, infatti, cioè i 

sistemi di gestione e controllo di reti industriali, sono spesso già dotate 

di soluzioni di cyber security per la protezione da attacchi esterni (come 

gli hackeraggi), ma non necessariamente da attacchi cyber che proven-

gano dall’interno della rete stessa e si stanno dimostrando sempre più 

efficaci per violare la sicurezza dei network. Cycube garantisce quattro 

livelli di sicurezza: autenticazione e autorizzazione degli utilizzatori, crit-

tografia dei dati e autenticazione degli applicativi (attraverso l’analisi 

dei certificati digitali del fornitore). Cycube può essere installato sulla 

singola LAN, PC o Sistema di Controllo Industriale ed è perfettamente 

adattabile alle caratteristiche delle reti in cui è utilizzato in quanto sca-

labile, cioè adattabile all’architettura di rete esistente presso l’ente o 

l’azienda che lo utilizza.

Vitrociset lancia sul mercato Cycube 
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I nuovi paradigmi tecnologici 
(Mobile, Social Media, Inter-
net of Things, Cloud Compu-

ting, Big Data) stanno contribuen-
do a trasformare la nostra economia 
che è sempre più governata dalle 
applicazioni. Questo influenza ine-
vitabilmente anche le attività che le 
aziende svolgono. La gestione del 
software, la rapidità di sviluppo e 
la capacità di garantire una User 
Experience in linea con le atte-
se diventano oggi, infatti, fattori 
strategici e necessari per acquisire 
un vantaggio competitivo, per di-
segnare nuovi modelli di business 
e per innovare i propri modelli di 
offerta.

Abbiamo parlato di queste tema-
tiche con Rosario Gambardel-
la, Founder & CEO di Clariter, 
azienda con una forte esperienza 
nelle attività di Quality Assuran-
ce e Software Testing.

Quali sono le sfide che l’attuale 
digitalizzazione pone alle azien-
de?
La sfida è veramente complessa e 
globale, la trasformazione digitale è 
forse la madre di tutte le sfide per 
le aziende. Una splendida defini-
zione e descrizione di questo nuo-
vo contesto competitivo è data da 
David L. Rogers che ben descrive 
la trasformazione del “Customer” in 
“Customer Network”. 
I clienti agiscono oggi come un 
“alveare” di persone dotate di stru-
menti complessi, inducendo le 
aziende ad intraprendere strategie 
di micro marketing (cioè volte ad 
indirizzare i singoli e non sempli-
cemente un target di persone): la 
rete di clienti usa, commenta e “in-
fluenza” e i prodotti delle aziende 
nascono prosperano o periscono in 
questo ambiente.
Le aziende devono quindi cercare 

di influenzare il modo di pensare 
dei clienti che non sono più sog-
getti passivi, ricettori di servizi e 
di prodotti, ma elementi attivi da 
coinvolgere.

Quali impatti ha questo processo 
sui modelli adottati per lo svilup-
po di applicazioni e quali sono i 
settori che stanno riscontrando 
una maggiore esigenza di rivedere 
il processo di Quality e Testing?
Il mercato ci dice che i budget de-
dicati alla Quality Assurance e al 
Testing dei prodotti è in continuo 
aumento. Dal World Quality Report 
2015-2016 emerge che l’incidenza 
di tale budget raggiungerà il 40% 
dell’intero budget IT nel 2018, 
contro il 26% del 2014 e il 35% del 
2015. 
Di fronte ad una rivoluzione di que-
sta portata, non si può pensare che 
la qualità dei prodotti digitali possa 
essere controllata solo nei laboratori 
da gruppi di Tester Engineer ma-
gari gerarchicamente non indipen-
denti.
La necessità di rivedere il proces-
so di Test & Quality riguarda un 
po’ tutti i settori e le aziende più 
esposte sono quelle appartenenti a 
due categorie principali: le azien-
de che forniscono prodotti al con-

sumer (esposte particolarmente al 
gradimento e al posizionamento 
nel mondo digitale) e le aziende 
che producono grandi quantità di 
software (soprattutto nei servizi), 
che hanno bisogno di una maggiore 
frequenza dei rilasci.

Qual è l’approccio adottato dalla 
soluzione proposta da Clariter per 
il Quality & Test?
IQ Zone®, la soluzione di Clariter 
per il Quality & Test, è stata con-
cepita per rispondere alla enorme 
crescita della domanda di qualità 
del software a cui non è corrisposto 
un aumento delle relative capacità 
di budget. Da qui l’esigenza di una 
risposta “moderna ed innovativa”, 
in grado di supportare il processo di 
trasformazione del mercato digitale 
in modo efficace ed efficiente.
La soluzione ha al suo interno del-
le componenti nativamente “agile 
ready” (come il crowdtesting che 
si basa su cicli veloci e iterativi e  
feedback immediati).  
Le caratteristiche principali sono: 
•	 Defect early detection: “preven-

zione anticipata” dei difetti per 
ridurre le anomalie e le difetto-
sità del software riscontrati in 
produzione, ove a volte i costi di 
riparazione e di perdita reputa-

zione sono veramente alti;
•	 User centered vision: la metodo-

logia si basa principalmente sul-
la misurazione dell’esperienza 
dell’utente in tutte le sue sfac-
cettature anche nelle interazioni 
con l’azienda o con altri utenti; 

•	 coinvolgimento degli utenti fina-
li (crowdtesting), al fine di testa-
re la qualità in uso e l’esperienza;

•	 visione globale della qualità, cicli 
brevissimi e feedback immediati; 

•	 indipendenza tra chi testa e chi 
sviluppa;

•	 continuous delivery basato 
sull’interconnessione di tutti 
gli elementi della value chain, 
in particolare tra chi progetta e 
sviluppa e chi fa operation, in un 
continuum senza precedenti. 

Questo si traduce in rilasci giorna-
lieri e autoconsistenti e feedback in 
tempo reale.  Un modello di que-
sto tipo consente inoltre di attuare 
con successo un approccio DevOps, 
rendendo concretamente possibile 
un modello di feedback fra opera-
tion, caring e software development 
e consentendo un ciclo continuo 
di testing massivo (moltitudine 
di persone, moltitudine di device) 
stressando le applicazioni H24 e 
fornendo feedback continui. 
IQ Zone®, inoltre, è un centro di 
eccellenza in quanto si tratta di una 
soluzione di Product Quality test 
end-to-end. Il rigore scientifico e 
metodologico, in IQ Zone®, ha un 
ruolo di primissimo piano e, grazie 
a specifiche collaborazioni con enti 
accademici e board scientifici, ab-
biamo messo a punto dei modelli di 
misurazione dei livelli di efficien-
za ed efficacia delle performance 
prodotte, con sorprendenti risultati 
misurati sul campo.  

Che ruolo ha il crowdsourcing nel 
modello IQ Zone®, perché si è 
scelta questa modalità?

Il test di laboratorio pur restando 
fondamentale e assolutamente 
imprescindibile, non è più in grado 
di riprodurre, da solo e a costi ra-
gionevoli, la complessità del mondo 
reale e di fornire risposte adeguate 
alla densità tecno-sociale alla quale 
i prodotti software sono sottoposti 
sul mercato attuale.  
Il crowdtesting rappresenta pertan-
to un elemento fondamentale del 
modello consentendo l’integrazio-
ne delle metodologie standard del 
test con le sconfinate capacità della 
più grande community italiana di 
crowdtesting. 

Quali sono i vantaggi della solu-
zione offerta da Clariter?
Tra i più significativi risultati rag-
giunti nelle numerose esperien-
ze sul campo, si segnalano livelli 
minimi di efficienza pari al 35% 
(fare le stesse cose a pari efficacia 
con meno soldi) e miglioramento 
minimo di efficacia pari al 200% 
(ottenere risultati doppi rispetto ai 
modelli tradizionali). Questi aspet-
ti oltre a tradursi per il cliente in sa-
ving immediato (risparmio del 35% 
del budget a parità di risultati), pro-
duce un ulteriore risultato decisivo: 
abbattimento della difettosità in 
campo.
In generale, perché un’azienda 
dovrebbe adottare IQ Zone® ri-
spetto ai prodotti tradizionali 
delle Corporation USA?
Credo che i modelli DevOps e 
Agile non lascino molte alternative, 
i clienti devono essere parte inte-
grante dei cicli produttivi di servizi 
e prodotti. Il Crowdsourcing alta-
mente specializzato, combinato con 
una alta specializzazione “grandan-
golare” nella Qualità dei prodotti e 
dei servizi è a nostro avviso l’unico 
“strumento” per la completa realizza-
zione della “gestione della Qualità” dei 
prodotti nel nuovo mondo “Digital”.

Una risposta “moderna ed innovativa”, 
in grado di supportare il processo  
di trasformazione del mercato digitale 

Primo piano

Rosario Gambardella Founder & CEO di Clariter
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Intervista ad Annamaria Di 
Ruscio, Amministratore Delegato di 
NetConsulting cube e di Snapsource
NetConsulting cube, aggiunge ad 
aprile una nuova società e propone 
sul mercato una soluzione altamente 
innovativa, frutto dell’esperienza 
che le due realtà, Net Consulting e 
Sirmi, hanno maturato nel campo 
della Digital Technology negli 
anni. Abbiamo intervistato l’AD 
Annamaria Di Ruscio.
Ci racconti di Snapsource: quando 
è nata e perché
Snapsource nasce innanzitutto 
da un lungo processo di ascolto 
dei desiderata e dei problemi 
dei protagonisti del mercato 
digitale: aziende utenti clienti, 
aziende vendor e start up. Ascolto 
e confronto continuo che sono 

alla base delle nostre realtà 
storicamente radicate sul mercato, 
Net Consulting e Sirmi, per offrire 
servizi di analisi, ricerca e servizi di 
consulenza.
Snapsource beneficia, inoltre, 
di una lunga esperienza avviata 
nell’ormai lontano 2012 da Net 
Consulting, denominata Spinn4C- 
Speed Innovation for CIO 
and C-level: un programma di 
scouting e monitoraggio costante 
dell’innovazione in Italia, Israele, 
Europa, USA e Asia Pacific per 
conto di grandi Gruppi Industriali, 
Retailer, Utilities, Energy, Fondi di 
Investimento, che ci ha consentito 
di sviluppare non solo contatti e 
relazioni ma anche una maggiore 
sensibilità nel valutare la reale 
’“innovatività” delle start up. 

Nel corso degli ultimi anni poi 
sono aumentati i nostri lavori di 
consulenza a supporto della Digital 
Innovation di prodotto e processo.
Da tutto questo nasce l’idea di 
Snapsource, un portale, una 
piattaforma software che vuole 
avvicinare Domanda e Offerta 
di tecnologie innovative basate 
sul Digitale. Uno strumento 
specializzato che rende immediato 
e semplice l’incontro tra le parti, 
puntando su una semplificazione 
del linguaggio e su logiche di 
ingaggio social.
Nello specifico, che cosa fa 
Snapsource e a chi si rivolge
Nell’era della “Platfirm” e della 
“Sharing Economy”, Snapsource è 
una piattaforma collaborativa che 
rende possibile alle aziende utenti 
l’individuazione di strumenti e 
competenze digitali in maniera 
semplice e veloce. Vuole essere 
uno strumento che supporta le 
aziende italiane ed estere nei 
processi di vendor selection e di 
individuazione della soluzione 
innovativa più idonea per specifiche 
esigenze di business. In particolar 
modo si propone di semplificare 
questo processo per quelle realtà di 
dimensioni più contenute, che non 
sempre conoscono le tecnologie nel 
dettaglio. Il portale consente agli 
“uomini di business” - e non solo 
ai tecnologi quindi - di cercare in 
maniera semplice e con linguaggio 
naturale la soluzione ottimale 
alle proprie esigenze, anche 
confrontandosi con le scelte e le 
opinioni rilasciate dai colleghi sulla 
piattaforma in relazione a quella 
specifica soluzione.
Il carattere distintivo di 
Snapsource, a mio avviso, è proprio 
nell’approccio social che indirizza i 
processi di selezione e valutazione 
delle soluzioni presenti. Saranno i 
commenti e le valutazioni rilasciati 

dalle aziende utenti che hanno 
già utilizzato quella specifica 
tecnologia a guidare verso la scelta 
migliore, attraverso meccanismi di 
“trust” tra colleghi.
Snapsource, inoltre, nella parte del 
blog, mira a colmare le asimmetrie 
informative che ancora creano 
divario tra gli attori del mercato. 
Il blog viene arricchito dei 
contenuti che settimanalmente e 
mensilmente in qualità di analisti 
e ricercatori sul mercato digitale 
produciamo. Attraverso interviste 
dirette ad aziende utenti e ricerche 
condotte su specifici trend tematici, 
vogliamo supportare le aziende 
utenti nel comprendere i reali 
vantaggi conseguibili utilizzando 
le tecnologie, nel migliorare 
l’efficienza e la produttività interna, 
nel realizzare quella innovazione 
di servizio/prodotto di cui il Paese 
necessita.
Snapsource ovviamente è anche 
per le aziende dell’offerta: start up 
italiane e non solo, realtà innovative 
che operano sullo scenario 
nazionale e internazionale, le quali 
potranno sfruttare questa vetrina 
per puntare sulle proprie aree di 
specializzazione e indirizzarle verso 
potenziali buyers.
A differenza delle varie piattaforme 
ad oggi presenti che forniscono un 
elenco o una mappa delle “start up” 
attive, Snapsource vuole offrire 
uno spazio in cui raccontarsi nella 
maniera più immediata e moderna 
possibile, in cui dialogare con la 
domanda, interagire per progetti 

e POC, presentarsi attraverso il 
racconto e le referenze certificate 
dalle aziende già proprie clienti.
Per concludere, quali i vantaggi 
raggiungibili dalle aziende iscritte 
a vario titolo su Snapsource 
Per tutti, anche per il gruppo 
NetConsulting cube, Snapsource 
è un modo diverso di operare sul 
mercato.
Per le aziende utenti di tecnologia 
pubbliche e private mettiamo a 
disposizione un accesso semplice 
all’innovazione, che renda 
accessibile anche economicamente  
la conoscenza e l’approvvigiona-
mento di strumenti e competenze 
digitali, nonché un confronto 
continuo con colleghi e peer. 
Per le start up e le aziende innovative 
abbiamo voluto creare uno spazio 
specializzato in cui potessero essere 
visibili, ridurre il time to market, 
semplificare il modello di go to 
market, abbattendo tempi e costi 
commerciali. Facendo leva sui casi 
di successo, vogliamo consentire di 
migliorare il loro posizionamento 
sul mercato.
Per gli incubatori, i parchi 
tecnologici, i venture capital, 
vogliamo essere un amplificatore 
del valore del loro operato, 
accorciare i tempi di way out e di 
capitalizzazione dell’investimento, 
favorendo il business delle start up 
incubate o accelerate.
Snapsource è la piattaforma che 
consente di trovare e ingaggiare 
l’innovazione in uno “snap”.

NetConsulting cube lancia  
Snapsource: il portale di riferimento 
dell’innovazione in Italia

Primo piano

Annamaria Di Ruscio
Amministratore Delegato di NetConsulting  cube e di Snapsource
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La Governance IT a supporto  
dell’evoluzione digitale 
La visione di Plainview

La progressiva digitalizza-
zione di tutti i settori dell’e-
conomia e della società sta 

imponendo anche alle aziende di 
intraprendere un processo di tra-
sformazione. Questo comporta la 
presenza di un dialogo e di una col-
laborazione sempre più stretta tra 
business ed ICT, ormai inevitabile 
nelle aziende di qualunque settore, 
rappresentando in molti casi una 
criticità.
Riportiamo  il punto di vista di Phi-
lippe Carbonne, VP Sales Opera-
tions South EMEA  di Planview.

Nel percorso di digitalizzazione che 
molte aziende stanno intraprenden-
do, quali sono le sfide da superare? 
Nella maggior parte delle aziende 
che hanno intrapreso un piano di 
digital transformation, qualunque 
sia la loro dimensione, il loro ambito 
di attività e la loro localizzazione, il 
piano è considerato una componen-
te fondamentale per la loro crescita 
e il loro impatto sul mercato.
La gestione della Digital Tran-
sformation è complessa, in quanto 
combina estese iniziative trasversali 
e centinaia di progetti dipartimen-
tali, con vari livelli di responsabi-
lità.
Solitamente questi Programmi 
sono riconducibili ad almeno quat-

tro linee guida:
1.	 Ripensare e adattare nuovi mo-

delli di business con impatto su 
clienti, fornitori, partner e di-
pendenti

2.	Fornire una migliore User Expe-
rience

3.	 Migliorare l’agilità del Diparti-
mento IT per supportare al me-
glio le richieste delle LOB

4.	Proteggere i dati
Queste iniziative sono realizzate 
con decine/centinaia di progetti ge-
stiti da team composti da persone 
che in genere appartengono a divi-
sioni diverse, spesso localizzate in 
più Paesi.
Di conseguenza, la prima sfida che 
le organizzazioni si trovano ad af-
frontare durante la trasformazione 
digitale è la Governance.
Una Governance efficace deve ba-
sarsi su un opportuno livello di con-
trollo che non entri in un numero 
eccessivo di dettagli, per evitare che 
diventi una guida “amministrativa”.
La vera guida è effettuata a livello 
di Portfolio e Programma, mentre 
ogni singolo progetto è monitorato 
secondo le performance con para-
metri misurabili.
La seconda sfida è quella di gesti-
re diversi livelli di maturità delle 
risorse coinvolte in tutti i progetti 
e tutte le iniziative della Digital 
Transformation. 
È praticamente impossibile ottene-
re un livello omogeneo di maturità 
quando tante persone sono coin-
volte e questo è il motivo per cui 
sempre più i progetti sono gestiti 
attraverso un approccio Agile per 
ridurre al minimo rischi ed impatti.
La terza sfida consiste nell’ottenere 
risultati rapidi, grazie all’adozione 
di cicli brevi e ripetitivi; come detto 
in precedenza, la filosofia vincente 
per l’esecuzione di un vasto pro-
gramma di Trasformazione Digi-
tale risiede nel dare obiettivi e task 
misurabili a tutti i soggetti coinvol-
ti nel progetto.

La quarta grande sfida di questo 
programma riguarda il dipartimen-
to IT, e la sua capacità di gestire con 
la massima efficienza il portafoglio 
applicativo aziendale. 
Alla base di tutto c’è la capacità di 
prendere decisioni al livello giusto 
e al momento giusto, di ottenere 
budget in modo rapido e di gestire 
con la massima efficienza la piani-
ficazione.
Quali sono gli errori più frequenti 
che si commettono in fase di pia-
nificazione e quali gli aspetti che 
sono sottovalutati? 
In molti casi, le fasi di progettazio-
ne sono condotte con la logica del-
la “wish-list” o al contrario con un 
approccio estremamente prudente, 
con la conseguenza che non sempre 
la programmazione viene svolta con 
la giusta lucidità. 
Questo è determinato principal-
mente dalla scarsa capacità di at-
tribuire il giusto livello di criticità 
ai vari task ed alle varie fasi, da cui 
deriva la necessità di monitorare e 
misurare ogni singola componente 
progettuale, anche in fase di pro-
grammazione; sempre più progetti 
sono oggi gestiti con task definiti e 
cicli brevi di rilascio, al fine di mi-
nimizzare il rischio di errore. 
Un secondo errore molto co-
mune deriva dalla difficoltà nel 
comprendere e prevedere ritardi e 
impatti quando i progetti hanno 
delle forti interrelazioni; è quindi 
necessaria una certa maturità per 
effettuare la giusta correzione nello 
scheduling.
Un terzo errore che abbiamo rile-
vato è la complessità nella gestione 
del capacity planning relativamente 
alle risorse da allocare su progetti e 
programmi – spesso sottovalutate 
-  che deve essere invece effettuata 
con precisione e maturità.
Molto spesso questa problematica 
arriva all’attenzione dei manager 
quando il problema è già emerso, 
senza essere stato in alcun modo 

previsto, e quindi deve essere risolto 
in modo fortemente reattivo e spes-
so non con la soluzione ottimale. 
Questi errori sono molto spesso la 
motivazione che porta all’adozione 
di una soluzione efficace di PPM, 
in grado di dare il giusto supporto 
alla corretta pianificazione, che fac-
cia tesoro delle lezioni imparate nel 
passato, oltre che alla gestione del 
capacity planning.
Quali sono i KPI che occorre mo-
nitorare per garantire il successo 
di un progetto di trasformazione?
Non sarò molto innovativo nel ri-
spondere a questa domanda dal 
momento che un progetto di Digi-
tal Transformation si misura come 
molti altri, sui KPI relativi a qua-
lità, rispetto del budget, identifi-
cazione dei principali rischi e del-
le iniziative per risolverli, rispetto 
dello scheduling e gestione delle 
risorse.
I veri KPI che possono essere de-
finiti come “specifici” della Digital 
Transformation sono indicatori che 
misurano il “valore pragmatico” che 
è rappresentato dal miglioramento 
del time to market, della capacità di 
lanciare sul mercato nuovi servizi, 
dal rapporto tra le idee convertite in 
progetti e le idee abbandonate. 
Inoltre dal momento che i pro-
grammi di Digital Transforma-
tion generano un forte volume di 
dati relativi a consumatori/clienti, 
fornitori, partner…, gli Analytics 
diventano una componente chiave 
ed i KPI basati su Analytics sono 
fondamentali.
Dalla nostra survey risulta che 
poco meno del 40% delle aziende 
dispone di vere e proprie soluzio-
ni di PPM. Quali sono i motivi 
del ritardo nell’adozione di questo 
tipo di soluzioni? 
Molte aziende gestiscono i pro-
getti combinando più strumenti 
come Excel, SharePoint, Microsoft 
Project, soluzioni di reporting e 
dati finanziari che derivano dai si-
stemi ERP.
Non sto dicendo che questo sia ne-
cessariamente un modo sbagliato 
ma non è sicuramente il modo più 
efficiente per gestire capacity plan-
ning, monitoraggio dei ritardi, im-
patto sui budget e reporting.
Queste realtà pensano di non ave-
re il giusto livello di maturità per 

gestire e trarre i benefici da una 
soluzione di PPM, ma non sono 
d’accordo con questa visione dal 
momento che oggi le soluzioni di 
PPM sono adatte per qualsiasi tipo 
di organizzazione, indipendente-
mente dal livello di maturità e dai 
dipartimenti che lo  adottano.
Il primo punto di forza di una “vera” 
soluzione di PPM è determinato 
dalla possibilità di avere un unico 
repository di Project and Portfolio, in 
modo da rendere più facile gestire 
tutte le tematiche di cui ho parlato 
in precedenza.
Il secondo elemento distintivo è la 
capacità di combinare anche gli ele-
menti di budget, con monitoraggio 
e follow-up continuo sull’esecuzio-
ne dei progetti.
Il terzo punto di forza di una solu-
zione PPM è determinato da dash-
board di KPI facilmente gestibili, 
in grado di generare valore dall’a-
nalisi dei KPI stessi.
Quali sono i fattori differenzianti di 
Planview rispetto ad altre soluzioni?
Planview ha 2 grandi vantaggi 
competitivi rispetto ai suoi concor-
renti:
Il primo è che  Planview ha il por-
tafoglio più completo nel campo 
PPM, dal momento  che dispone 
di 3 soluzioni PPM: Project Place, 
Planview Enterprise e Innotas.
Planview è l’unica software com-
pany in grado di coprire qualsiasi 
tipo di progetto relativo al PPM, 
qualunque sia la maturità delle 
aziende e qualunque sia il tipo di 
progetto PPM che vogliono gestire.
Nel 2016, queste soluzioni sono 
state classificate come Top Leader 
da Gartner in due Magic Quadrant 
per il PPM.
Le aziende possono ricercare una 
soluzione di PPM per l’IT, per il 
reparto R&D, o per le Linee di Bu-
siness o magari per l’intera azienda. 
Qualunque sia il contesto e l’esigen-
za siamo in grado di fornire la so-
luzione giusta per portare il giusto 
valore:
•	 Project Place per il PPM colla-

borativo, spesso utilizzato dalle 
LOB Innotas per gestire progetti 
in divisioni IT con maturità me-
dia 

•	 Planview Enterprise per gestire 
progetti in divisioni IT e R&D 
con maturità media ed elevata.

Philippe Carbonne,
VP Sales Operations South EMEA

di Planview

Primo piano
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Roberto Siagri, Presidente e CEO di Eurotech

Dottor Siagri, buongiorno, da 
persona che ormai da molti anni 
opera nel mondo del M2M prima 
e dell’IoT e Industria 4.0 ora, ci 
può dire secondo lei cosa rappre-
sentano – o potrebbero rappresen-
tare – questi nuovi paradigmi per 
le imprese italiane?

I paradigmi dell’IoT e Industry 4.0 
rappresentano per le aziende ita-
liane la possibilità di migliorare la 
propria efficienza e competitività 
grazie all’opportunità che queste 
nuove tecnologie offrono in termi-
ni di trasformazione dei modelli di 
business. Per esempio, molte azien-
de di prodotto ormai devono poter 

offrire a catalogo prodotti connessi, 
perché essi consentono sia di mi-
gliorare la customer experience, che 
di dare la possibilità di veicolare 
nuovi servizi a valore aggiunto e 
implementare dei modelli di busi-
ness a canone. Prodotti finora inso-
spettabili quali caldaie, ventilatori e 
cancelli sono connessi. E siamo solo 
all’inizio. Ma questo non sta acca-
dendo solo nel mercato consumer, 
è un fenomeno sempre più visibile 
anche nel mercato industriale e pro-
fessionale dove macchinari di pro-
duzione, impianti, motori e forni 
professionali sono connessi e dove 
stanno emergendo nuovi modelli di 
vendita e di manutenzione. 

Si parla di “trasformazione digi-
tale”, che nell’industria ha preso il 
nome di “quarta rivoluzione indu-
striale”. Questa rivoluzione nasce 
dalla disponibilità in tempo reale 
dei dati delle macchine o delle linee 
di produzione e dei dati provenienti 
dai prodotti stessi una volta instal-
lati ed in uso presso i clienti. 
I dati assumono un notevole valore 
strategico, perché sono la materia 
prima da cui partire per incremen-
tare l’efficienza produttiva, svilup-
pare nuovi prodotti e implemen-
tare o migliorare i servizi ad essi 
collegati. Saranno infatti proprio i 
servizi offerti che aumenteranno il 
valore dei prodotti stessi. 
Altra cosa da non trascurare è che 
questa trasformazione, che per-
metterà alle aziende di ridefinire 
processi e modelli di business, può 
essere affrontata in maniera qua-
si “indolore” dalle imprese, grazie 
alla massiva servitizzazione dell’IT 
che solleva le imprese dall’onere di 
stanziare grandi investimenti ini-
ziali. La cosa difficile di questa tra-
sformazione digitale è che bisogna 
cambiare l’approccio verso il pro-
dotto ed il mercato; si sbaglia se si 
pensa che sia solo una questione di 
macchine e di robot.

Quali sono le nuove sfide compe-
titive che gli imprenditori devono 
sapere cogliere oggi? E, dal suo 
punto di osservazione, le stanno 
cogliendo?
Come anticipato, la sfida consiste 
nel cambiare il modo di guardare 
al mercato. Stiamo entrando nell’e-
ra del tempo reale e della “uberiz-
zazione” di tutto. Per molti anni è 
bastato investire nel miglioramento 
dei processi produttivi ed in inno-
vazioni incrementali, adesso biso-
gna investire nel cambiamento, in 

nuovi modi di pensare al prodotto, 
alle catene di logistica, al modello 
di vendita e alla fruizione del pro-
dotto stesso. E’ una rivoluzione a 
360 gradi, necessaria per far entra-
re il pianeta nell’era dell’economia 
del risultato. In questo periodo ho 
visto un notevole cambiamento di 
approccio da parte degli imprendi-
tori e dei manager a comprendere 
il valore di un prodotto connesso o 
di un plant connesso. Però, ho no-
tato che le azioni pratiche in que-
ste direzioni sono ancora timide. 
Non credo che sia un problema di 
capacità d’investimento, ma che 
siamo di fronte ad un problema di 
allineamento strategico per il quale 
bisogna lavorare sulle risorse uma-
ne. Siamo in un’era di cambiamenti 
esponenziali e questi non danno la 
possibilità, una volta innescati, di 
poter essere riagganciati da chi non 
si è preparato per tempo. 

Eurotech è un’azienda italiana 
con una forte vocazione interna-
zionale. Ci può in breve racconta-
re la sua storia e soprattutto il suo 
presente?
Eurotech è un’azienda globale nata 
nel 1992 con una forte vocazione 
internazionale. La sede centrale 
si trova in Italia e il gruppo oggi 
ha sedi operative in Europa, Nord 
America e Asia.
La tecnologia dei computer minia-
turizzati, così da renderli facilmen-
te inseribili (computer embedded) 
in macchinari e prodotti, è quella 
sulla quale Eurotech ha puntato sin 
dalla sua nascita e che continua ad 
essere nel suo DNA. Abbiamo fin 
dall’inizio pensato che quello che 
conta è ridurre il costo di sviluppo 
del software e, nello stesso tempo, 
preservare il valore degli investi-
menti. La sfida dunque è quella di 

trovare la giusta combinazione di 
tecnologie hardware e software che 
derivano da standard di mercato. 
In senso più astratto, il paradigma 
tecnologico seguito da Eurotech 
è quello del “Pervasive Compu-
ting”, cioè portare il calcolatore in 
tutti gli oggetti, quello che oggi 
chiamiamo Internet of Things. Il 
concetto di pervasivo combina due 
fattori chiave: la miniaturizzazio-
ne, fondamentale per  rendere tutti 
i “prodotti” intelligenti e consen-
tire la diffusione dei computer nel 
mondo reale - all’interno di edifi-
ci e macchinari, a bordo di veicoli, 
indossati dalle persone o distribuiti 
nell’ambiente - e la loro possibilità 
di connettersi in rete (oggi la rete 
Internet) e comunicare tra loro e 
con gli umani. Qualsiasi oggetto 
intelligente connesso ad Internet 
può generare un flusso di dati e 
dunque diventare un asset visibile e 
monitorabile via web o mobile. In 
Eurotech abbiamo imparato, negli 
anni, non solo a costruire compu-
ter sempre più piccoli e sempre più 
robusti, ma anche a trasportare in 
maniera sicura e affidabile i dati 
da questi prodotti dentro le infra-
strutture IT, e oggi nel Cloud, così 
da essere facilmente fruibili. Oggi, 
come quando Eurotech è nata, il 
nostro focus è nel fornire un van-
taggio competitivo ai nostri part-
ner e clienti tramite una piattafor-
ma harware ed una software che 
consentano di ridurre, da un lato, 
i tempi di entrata sul mercato con 
nuovi prodotti e, dall’altro, il costo 
totale di gestione degli stessi duran-
te la loro vita operativa. 

Il paradigma tecnologico seguito  
da Eurotech è quello  
del “Pervasive Computing”
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Qual è la visione e l’offerta che 
Eurotech propone alle aziende e 
agli imprenditori italiani in ambi-
to IoT e Industria 4.0?
Eurotech integra lo stato dell’arte 
delle tecnologie di calcolo e comu-
nicazione per sviluppare soluzioni 
innovative in grado di dare un van-
taggio competitivo ai propri clienti 
e renderli capaci di seguire, avvan-
taggiandosene, l’evoluzione delle 
tecnologie digitali.
Per accompagnare le imprese in 
questa trasformazione, abbiamo 
messo a punto un’offerta modulare, 
che può essere utilizzata sia per il 
retrofit degli impianti esistenti, il 
cosiddetto brownfield, che per la 
realizzazione di nuove macchine 
ed impianti, il greenfield. Questa 
offerta comprende la componente 
hardware di calcolo, la componente 
software lato macchina, la compo-
nente sofware lato IT e la compo-
nente di servizi professionali: ele-
menti che costituiscono Everyware 

Device Cloud (EDC). Eurotech 
quindi è in grado di fornire un’am-
pia gamma di soluzioni IoT per la 
trasformazione da industria 3.0 a 
4.0. Ci siamo preparati e abbiamo 
atteso questa rivoluzione da tem-
po; adesso possiamo fornire una 
piattaforma tecnologica per l’IoT 
tra le più avanzate e sicure e che si 
integra facilmente con le infrastrut-
ture IT aziendali esistenti. La com-
plessità di questa trasformazione ad 
Industria 4.0 è gestita dalla nostra 
piattaforma tecnologica così che le 
aziende possano affrontarla senza 
grossi investimenti e senza rischi. 
Con i nostri componenti tecno-
logici, ogni attività può diventare 
“smart” in maniera graduale e per 
processo partendo, per esempio, 
dalla manutenzione predittiva fino 
ad arrivare alla trasformazione del 
prodotto in prodotto/servizio, op-
pure partendo dall’integrazione 
della filiera logistica fino ad arrivare 
al prodotto connesso.           

Quali sono gli ambiti in cui i 
prodotti e le soluzioni Eurotech 
possono abilitare uno scenario 
innovativo, nuovi concetti di ser-
vizio verso il cliente e di azienda 
digitale? 
L’Internet delle Cose è la mani-
festazione che la materia prima di 
questa nuova era è costituita dai 
dati, che sono anche la nuova fon-
te d’innovazione e possono dare un 
nuovo slancio di competitività e so-
stenibilità alle imprese. 
Eurotech aiuta le imprese diretta-
mente, o tramite i propri partner, 
ad estrarre ed elaborare  i dati  che 
provengono da macchinari, processi 
e prodotti. E’ grazie alla gestione ed 
analisi dei dati che le imprese po-
tranno diventare molto più efficien-
ti e aumentare la soddisfazione dei 
clienti, perché saranno messe nelle 
condizioni di poter ridisegnare le 
catene di valore, i processi e i mo-
delli di business.  
Dal punto di vista operativo,  

Eurotech offre tecnologie che con-
sentono di rendere “intelligente” 
ogni macchina o linea di produ-
zione mediante l’integrazione di 
sensori e computer che raccolgono 
i dati di produzione e di funziona-
mento.
Da questi dati, grazie ad App e Da-
shboard sviluppate appositamente, 
si potranno estrarre informazioni 
e conoscenza che consentiranno di 
migliorare l’efficienza dei proces-
si e delle linee produttive stesse, 
incrementando anche il valore dei 
prodotti. Tramite i nostri partner, 
anche le imprese di piccole dimen-
sioni potranno diventare estre-
mamente innovative e diventare 
“Aziende Digitali”.

Per quali principali motivi le azien-
de dovrebbero affidarsi ad Eurotech 
per vincere la sfida dei “prodotti in-
telligenti”, della “servitizzazione” e 
della quarta rivoluzione industria-
le? 

Il pacchetto tecnologico di Eurotech 
è sviluppato secondo gli standard di 
mercato più diffusi e con protocolli 
aperti e non proprietari. Oltre ad of-
frire molteplici vantaggi e opportu-
nità di innovazione, questo pacchet-
to mira anche a preservare il valore 
dell’investimento nel tempo. 
I modelli di business flessibili che 
abbiamo messo a punto si adattano a 
tutte le dimensioni aziendali e, gra-
zie ai nostri partner, possiamo ero-
gare anche soluzioni chiavi in mano. 
Permettiamo dunque alle imprese di 
entrare nell’era dell’Industria 4.0 con 
bassi costi e tempi ridotti. 
Un ulteriore vantaggio offerto dal-
la nostra tecnologia è rappresentato 
dalla capacità di adattarsi ad un parco 
macchine esistente senza dover per 
forza stravolgere tutto e, conside-
rando la vita media delle macchine e 
degli impianti industriali, questo è un 
requisito molto importante proprio 
nell’ottica di salvaguardare, ove pos-
sibile, anche gli investimenti passati. 

Pillole di Diritto

In data 4.5.2016, sono stati pubblicati  sul-
la Gazzetta Ufficiale dell'Unione Europea 
(GUUE) i testi del Regolamento europeo 
in materia di protezione dei dati personali 
e della Direttiva che regola i trattamenti 
di dati personali nei settori di prevenzione, 
contrasto e repressione dei crimini.
Si tratta del passaggio finale per l'entrata 
in vigore del nuovo "Pacchetto protezione 
dati", l'insieme normativo che definisce 
un quadro comune in materia di tutela dei 
dati personali per tutti gli Stati membri 
dell'UE.
Il Regolamento (vigente 20 giorni dopo la 
pubblicazione in GUUE) diverrà definiti-
vamente applicabile in via diretta in tutti 
i Paesi UE a partire dal 25 maggio 2018, 
quando dovrà essere garantito il perfetto 
allineamento fra la normativa nazionale e le 
disposizioni del Regolamento.
La Direttiva, già  in vigore  dal 5.5.2016, 
impegna gli Stati membri a recepire le sue 

disposizioni nel diritto nazionale entro 2 
anni.
Il  Regolamento rappresenta una novità sul 
piano della tutela dei diritti e degli strumen-
ti,  con maggiore responsabilizzazione  per 
le imprese stabilendo, al contempo, signifi-
cative semplificazioni. Le nuove regole rac-
colgono certamente la sfida più importante: 
adeguare le norme di protezione dei dati ai 
cambiamenti determinati dall'incessante 
evoluzione delle tecnologie. Il Regolamento 
raggiunge l'ambizioso obiettivo di assicura-
re una disciplina uniforme ed armonizzata 
tra tutti gli Stati membri, eliminando defi-
nitivamente le numerose asimmetrie.
Sono presenti  nuove tutele a favore degli 
interessati (diritto “portabilità del dato” e  
all’oblio) mentre  per Titolari e Responsa-
bili del trattamento varrà il principio della 
accountability. Essi avranno l’onere di di-
mostrare l’adozione di tutte le misure pri-
vacy nel rispetto del Regolamento Europeo: 

redigere e conservare i Registri delle atti-
vità di trattamento (art. 30), con  richiesta 
di cooperare con l’autorità di controllo noti-
ficando qualsiasi violazione dei dati perso-
nali alla stessa e al diretto interessato (art. 
32-34).
Saranno necessarie valutazioni d’impatto 
sulla protezione dei dati, o Privacy Impact 
Assessment (art. 35). 
La designazione del Data Protection Offi-
cer sarà obbligatoria nel caso in cui:
(a) il trattamento venga effettuato da un’au-
torità pubblica o da un organismo pubblico 
(eccettuate le autorità giurisdizionali quan-
do esercitano le loro funzioni giurisdizio-
nali), ovvero
(b) qualora le attività principali del Titolare 
e del Responsabile del trattamento consi-
stano in trattamenti che, per loro natura, 
ambito di applicazione e/o finalità, richie-
dono il monitoraggio regolare e sistematico 
degli interessi su larga scala, o ancora

(c) nell’ipotesi in cui le attività principali di 
suddetti soggetti consistano in trattamenti 
su larga scala di categorie particolari di dati 
personali (dati sensibili, dati genetici, bio-
metrici, dati giudiziari).
Al Data Protection Officer verrà affidato 
il compito di analizzare, valutare e disci-
plinare la gestione del trattamento e della 
salvaguardia dei dati personali all’interno 
di un’azienda, con predisposizione  di un 
articolato insieme di misure di sicurezza 
finalizzate alla tutela dei dati.
Egli sarà figura autonoma, che esegue le 
proprie funzioni in completa indipendenza 
(senza ricevere alcuna istruzione o imposta-
zione gerarchica), e riferisce sul suo operato 
direttamente ai vertici aziendali, i quali, per 
la piena esecuzione dei suoi compiti si occu-
pano di fornire le risorse necessarie. 

Trattamento dati personali
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L’evolversi del digitale pone il 
marketing manager ad affrontare 
nuovi temi... Come vive lei questa 
trasformazione?
Le tecnologie, l’affermazione e l’e-
volversi del digitale hanno profon-
damente cambiato il modo in cui si 
fa marketing e si comunica in ge-
nerale, sono cambiati sia i contesti 
che gli strumenti. Sempre di più si 
è andata ad affiancare alla comuni-
cazione tradizionale quella digita-
le. Questo ha determinato l’uso di 
nuovi e molteplici canali ed un in-
cremento esponenziale dei momen-
ti di comunicazione, per cui diventa 
sempre più complesso distinguersi 
e comunicare in modo veramente 
efficace.

La multicanalità, l’esigenza di stru-
menti e messaggi polivalenti e poli-
funzionali, cioè in grado di rendere 
al meglio indipendentemente dal 
canale utilizzato, l’integrazione tra 
strumenti diversi trovando un lin-
guaggio comune ma al tempo stesso 
specifico, la necessità di semplicità, 
immediatezza e forza espressiva dei 
messaggi per emergere, l’esigenza di 
personalizzazione spinta e di adat-
tamento continuo ai mutamenti, la 
rapidità di interazione e la non con-
trollabilità di tali interazioni, sono 
solo alcune delle sfide e dei cambia-
menti a cui abbiamo assistito e che 
nei prossimi anni continueranno ad 
avvenire.
Non si tratta solo di effettuare inve-
stimenti o di mettere a disposizione 
le giuste tecnologie ma si tratta di 
attuare una rivoluzione cultura-
le interna all’azienda. Come ogni 
grande momento di discontinuità è 
necessario quindi ripensare profon-
damente a come si fanno le cose.
Come ogni cambiamento, ha in sè 
delle insidie ma è anche estrema-
mente attrattivo perché impone una 
profonda revisione critica, la defi-
nizione di nuovi approcci, processi, 

competenze, strumenti e quindi dà 
l’occasione di innovare completa-
mente. E questo è dal mio punto di 
vista uno stimolo unico che porta 
continuamente a sperimentare.
Certo ci sono alcuni elementi fon-
damentali che vanno presidiati; 
innanzitutto l’esigenza di organiz-
zazione e sistematizzazione della 
grande quantità di dati che grazie 
alle nuove tecnologie si rendono 
disponibili per profilare sempre 
meglio i clienti target; l’identifica-
zione dei giusti canali e dei giusti 
contenuti e la loro sistematizzazione 
all’interno di una visione olistica ed 
organica; l’esigenza di garantire un 
monitoraggio delle attività di mar-
keting ed un soddisfacente ritorno 
dell’investimento di tutte le attività 
poste in essere; la necessità di forni-
re alle vendite opportunità sempre 
più qualificate e tali da orientare e 
ridurre i cicli di vendita; tutti fat-
tori che oggi assumono importanza 
fondamentale e che grazie agli stru-
menti pratici e concettuali di cui ci 
siamo dotati rappresentano punti 
di forza della strategia marketing 
B2B.
Non trascurabile è la componente 

organizzativa, che implica da un 
lato l’evoluzione verso nuove diret-
trici delle persone già parte del team 
marketing, dall’altro l’introduzione 
di nuove figure professionali, più in 
generale si è imposta l’esigenza di 
sviluppare la capacità dell’organiz-
zazione di adattarsi al cambiamento 
in maniera costante.

Come si muove la sua azienda nel 
Digital world?

Negli ultimi anni abbiamo iniziato 
nel B2B un processo di cambiamen-
to importante che ha profondamente 
trasformato il modo in cui operiamo 
e che ha toccato la stessa organizza-
zione di marketing. Siamo partiti 
dall’analizzare il processo di ac-
quisto del cliente per comprendere 
quali contenuti, strumenti e canali, 
digitali ma anche fisici, fossero più 
adatti a ciascuna fase. Gli obiettivi 
che ci siamo posti sono di utilizzare 
il digitale per sviluppare Thought 
Leadership e B2B Brand aware-
ness e per veicolare la nostra Value 
Proposition B2B e di posizionare  
Canon come un key player nel mon-
do dell’information & document 

management e del Customer com-
munication management. Aspetti, 
che sono oggi meno conosciuti ri-
spetto ai business più tradizionali, 
ma che rappresentano un’area di 
grande competenza dell’organizza-
zione e che costituiscono il perno 
dello sviluppo futuro del B2B.
Internamente si è imposta una pro-
fonda modifica dei processi di mar-
keting e delle tecnologie a supporto, 
con l’adozione di una piattaforma 
integrata di marketing automation 
che è in grado di gestire l’intero 
processo di marketing. Esterna-
mente invece abbiamo avviato la 
revisione della nostra presenza di-
gitale e del customer journey, sfida 
che è ancora in corso e che ci tiene 
oggi impegnati, ma che ha già por-
tato risultati estremamente positivi. 
Canon si muove in questo mondo 
non solo come utilizzatore ma an-
che come provider di tecnologie e 
servizi di Customer Communica-
tion Management, attraverso i quali 
alla nostra expertise interna affian-
chiamo competenze che derivano 
dall’attività che studiamo e svilup-
piamo, per aiutare i nostri clienti.

Marketing manager

Intervista a  Teresa Esposito, Direttore Marketing Business Groups di Canon Italia

“Come ogni cambiamento, ha in sè delle  
insidie ma è anche estremamente attrattivo”

Teresa Esposito, Direttore Marketing 
Business Groups di Canon Italia.

Direttore Responsabile
Nello Meli

Condirettore
Maurizio Cuzari

Redazione
via Leopardi 14, 20123 Milano

Tel. +39 02 876541
redazione@digitalvoice.it

Segreteria di redazione
Irene De Simone, Angela Rivi

segreteria@digitalvoice.it

Collaboratori e Corrispondenti:
Milano, Padova,
Roma, Torino,

Barcellona, Parigi

Gestione advertising

Direzione Commerciale
Daniela Costamagna

+39 348 2230514
daniela.costamagna@digitalvoice.it

Comitato di Redazione interno
Michela Aliazzo
Vittorio Arighi

Giancarlo Capitani
Maurizio Chimenti
Alessandro Croci

Annamaria Di Ruscio
Gabriele Fornaci

Mariafilomena Genovese
Simona Lissemore
Rossella Macinante
Federica Mazzocchi
Gianguido Pagnini

Diego Pandolfi
Alessandra Pinza

Valentina Re Sartò
Riccardo Zanchi

Edizione, Direzione, Amministrazione, Gestione
NetConsulting cube srl

via Leopardi 14, 201 23 Milano
che se ne assume tutte le responsabilità

Tel. +39 02 876541 / +39 4392901
Fax +39 02 876985 / +39 02 43929030

Impaginazione e grafica
Comet snc - Ivrea - Torino

Stampa
I.T.S. srl, Cavaglià - BI

Pubblicazione mensile (10 numeri annui)

Distribuzione
73.000 copie in abbonamento postale, eventi,

roadshow, invii in digitale
Digital Voice

Testata d’informazione registrata al Trib.
di Torino autorizzazione 3/2016

Tutti i diritti riservati

I nostri siti:
www.digitalvoice.it

www.netconsultingcube.com
www.sirmi.it



redazione@digitalvoice.itwww.digitalvoice.it18
ANNO I n° 5 - ottobre 2016

Punti di vista

Possiamo, ipersemplificando, 
identificare due componen-
ti principali del processo 

di Open Innovation. Da un lato le 
soluzioni che gli ecosistemi dell’in-
novazione possono mettere a dispo-
sizione delle imprese. Dall’altro il 
fatto che queste imprese siano in 
grado di fare proprie le soluzioni e 
costruire su queste prodotti e servi-
zi innovativi con i quali andare sul 
mercato.
E perché le soluzioni possano real-
mente avere successo sul mercato, 
le imprese devono avere adeguata 
capacità di marketing e una reale 
capacità di implementazione.
Il processo che consente di trasfe-
rire l’Innovazione dagli ecosistemi 
alle imprese e da queste al merca-
to prende il nome di “Innovation 
Transfer”. Cercando di darne una 
definizione snella, l’Innovation 
Transfer, può essere definito come 
quel processo di condivisione o di 
acquisizione di skill, di conoscenza, 
di tecnologie abilitanti e proprietà 
intellettuali, di team e metodologie 
produttive, che ne abilita la suc-
cessiva diffusione su ampie fette di 

mercato, dando così una risposta a 
specifiche esigenze.
Per poter approcciare il processo da 
un punto di vista operativo, dobbia-
mo evidenziare almeno tre ruoli - 
ma potrebbero essere anche di più 
in funzione delle effettive modali-
tà organizzative e di governance: 
quelli di “supplier”, di “receiver” e 
di “enabler”. Ciascun ruolo può na-
turalmente essere ricoperto da una 
o più organizzazioni, così come cia-
scuna organizzazione può ricoprire 
anche più di un ruolo. 
Gli Innovation supplier
Sono le organizzazioni che si con-
centrano sullo sviluppo tecnologico 
e che costituiscono l’ossatura degli 
ecosistemi dell’innovazione: Start up, 
laboratori di ricerca e incubatori 
universitari, incubatori e accele-
ratori privati, operatori di Ventu-
re Capital, operatori istituzionali 
inclusi gli hardware ed i software 
vendor.
Le attività di scouting si focaliz-
zano nell’ambito di questa fase, 
richiedendo un’alta collaborazione 
tra i diversi attori e l’accesso ad ogni 
singola fase di cui lo sviluppo tec-

nologico si compone: la ricerca di 
base, la ricerca applicata, la proto-
tipazione e la successiva industria-
lizzazione.
Gli Innovation receiver [adopter]
Sono le organizzazioni che accol-
gono le nuove tecnologie sviluppate 
esternamente e che le implementa-
no per migliorare la propria offerta 
sul mercato come i processi e gli ap-
procci organizzativi, fino allo svi-
luppo di nuovi modelli di business 
adiacenti o meno al core business 
corrente. 
Questo processo è a tutti gli effetti 
(Open) Innovation Management, 
ed è costituito da diverse attività: la 
presa di coscienza dell’esistenza di 
nuove tecnologie abilitanti, la se-
lezione di queste e la preparazione 
all’adozione, ovvero la fase di infu-
sione, dopo la quale si giunge alla 
fase di adozione vera e propria, ov-
vero allo sviluppo di progettualità 
finalizzate. 
Gli Innovation enabler
Sono le organizzazioni che facilita-
no il trasferimento dell’innovazione 
e che in molti casi lo guidano. Si 
occupano di attivare lo scouting e 

di coordinarne i risultati in un’ot-
tica di abilitazione, razionalizzando 
i risultati in funzione dei potenziali 
impieghi che una determinata so-
luzione potrebbe avere in relazione 
agli obiettivi strategici degli adopter. 
Il processo di supporto al trasferi-
mento di innovazione è fortemente 
influenzato dalla capacità di indi-
viduare e sviluppare correttamen-
te uno use case che rappresenti il 
target di adozione dell’innovazione 
stessa.
Tali organizzazioni agiscono quin-
di di fatto come intermediari attivi 
tra i provider e gli adopter, consen-
tendo quel dialogo che non sempre 
è semplice da realizzare, conside-
rando la natura spesso profonda-
mente diversa degli attori in gioco. 
Questo approccio all’Open Inno-
vation, che fa leva sullo sviluppo di 
ecosistemi, rappresenta un impor-
tante stimolo allo sviluppo di stra-
tegie di co-design. Infatti la crea-
zione di nuovi mercati e di modelli 
di business più efficaci passa anche 
attraverso l’integrazione di catene 
del valore finalizzate e armonizzate.
Una condizione al contorno im-

prescindibile perché questo svilup-
po possa avere luogo è che tutte le 
componenti dell’ecosistema dell’in-
novazione siano costantemente im-
pegnate in uno scambio continuati-
vo di informazioni e stimoli, e che 
questo possa attivare la capacità non 
solo di prenderne parte, ma soprat-
tutto di trarne un reale beneficio. 
Quindi un nuovo e più vantaggioso 
concetto di co-creazione: non più 
la ricerca di pura complementarietà 
attraverso lo sviluppo di partner-
ship, anche strategiche, ma ten-
denzialmente monodirezionali, ma 
piuttosto lo sviluppo di un ecosiste-
ma complessivo, dove la cross-fer-
tilization sia reale e abilitante lo 
sviluppo di tutte le componenti 
dell’ecosistema stesso.
Di Alessandro Giaume, Director 
Ars et Inventio
Ars et Inventio da sempre si pone 
come attore di abilitazione dei proces-
si di innovazione, ricoprendo il ruolo 
di interlocutore e “mediatore” tra le 
aziende e gli ecosistemi, e capace di 
illuminare il percorso di adozione di 
una soluzione innovativa.

Innovation Transfer:  
non basta avere la soluzione 

Mentre stiamo per andare in stampa, 
EY Capri ha iniziato la sua attività. 
La prima giornata di lavori è sta-
ta avviata da Francois de Brabant, 
Senior Advisor EY mentre  Donato 
Iacovone (nella foto) CEO Italia e 
Managing Partner Italia Spagna e 
Portogallo di EY, ha affermato: “La 
presentazione da parte del Governo del 
Piano Italia 4.0 ha, tra i tanti pregi, 
quello di affrontare finalmente in un’ot-
tica globale il tema della trasformazione 
digitale, puntando con forza sulla neces-
sità di una cabina di regia composta da 

Governo e da rappresentanze dell’im-
prenditoria, degli atenei, dei centri di ri-
cerca. Per questo l’appuntamento di Ca-
pri quest’anno giocherà un ruolo cruciale 
nel dibattito sull’innovazione: i prota-
gonisti delle imprese e delle istituzioni 
qui presenti si confrontano per favorire 
il cammino del nostro Paese verso una 
digitalizzazione sempre più capillare e 
diffusa. “Il Ministro dello Sviluppo 
Economico, Carlo Calenda, in un 
video collegamento nel corso del con-
vegno ha dichiarato: «La discussione 
che dobbiamo aprire il prossimo anno a 

Bruxelles è sull’esistenza in vita del fi-
scal compact. Le regole non stanno fun-
zionando, in particolare sul tema degli 
investimenti, quando invece si costruisce 
una società che va avanti proprio con gli 
incrementi degli investimenti pubblici e 
privati, che vanno considerati fuori dal 
patto di stabilità. È una battaglia poli-
tica da fare all’interno del rispetto delle 
regole. Noi abbiamo previsto nella legge 
di bilancio 17 miliardi di incentivi fisca-
li, perché vogliamo dare uno shock agli 
investimenti. Gli investimenti devono 
tornare ai livelli pre-crisi. Non ci saran-
no più i bandi, con il Governo che sceglie 
quali investimenti incentivare, ma le 
aziende decideranno quelli che ritengono 
necessari. Le perdite delle start up inol-
tre potranno essere portate a riduzione 

nei bilanci delle azien-
de sponsor.” Sul piano 
della banda larga ha 
aggiunto “abbiamo 
dato grande attenzione 
alle aree bianche, per 
cui sono partiti i bandi, 
ma cruciali sono quelle 
grigie dove c’è il 70% 
delle imprese. Stiamo 
ragionando su cosa si 
può fare per incentiva-
re l’offerta”. Antonio 
Samaritani, Direttore Generale 
dell’Agenzia per l’Italia digitale, ha 
fatto il punto sullo stato di attuazione 
dei progetti strategici per la digitaliz-
zazione della PA per poi presentare 
il nuovo modello IT della pubblica 

amministrazione italiana, la cui im-
plementazione a livello nazionale e 
locale verrà finanziata con 50 milioni 
di euro.
Per gli aggiornamenti vi rimandiamo 
al nostro sito.

EY Capri

Ultima ora
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Aziende, mercati e prodotti

Grazie a un progetto strategico di 
Business Analytics, Enel è stata 
insignita dell’Oracle Cloud Plat- 
form Innovation Excellence 
Award, il prestigioso premio de-
dicato alle realtà che puntano sul-
la  portata innovativa del Cloud 

per vincere le sfide della trasfor-
mazione digitale. Il premio è stato 
consegnato lo scorso 21 settembre 
nel corso dell’edizione 2016 di Ora-
cle OpenWorld al management di 
ENEL presente all’evento di San 
Francisco.

Oggi Enel è uno dei maggiori player 
globali nel settore dell’energia non-
ché una tra le aziende leader nello 
sviluppo delle energie rinnovabili, 
con 63mila dipendenti distribuiti in 
più di 30 paesi. L’obiettivo di adot-
tare un approccio standardizzato 
con strumenti e sistemi efficaci e 
semplici per calcolare e fornire re-
portistica sui KPI aziendali risulta-
va quindi fondamentale.
Enel così ha sviluppato  Top Ma-
nagement Reporting (TMR), 
una piattaforma veloce e facile 
da utilizzare, in grado di mette-
re a disposizione di CEO e del 
management dell’azienda uno 

strumento per accedere facilmen-
te e con qualunque dispositivo 
all’analisi dei dati del Gruppo.   
TMR, sviluppata con le soluzio-
ni Oracle BI e Enterprise Perfor-
mance Management Cloud, è in 
grado di elaborare i dati aziendali 
e di produrre report comprensivi 
degli indicatori delle prestazioni e 
dei risultati, sia complessivi che per 
ogni area. Si tratta di una piatta-
forma pensata su misura in grado 
di individuare le eventuali criticità 
velocemente in quanto evidenziate 
automaticamente dal sistema.

A Enel il premio internazionale Oracle per  
l’eccellenza nella Digital Transformation  
basata sul cloud

ZTE produttore mondiale di dispo-
sitivi mobili, ha annunciato, durante 
una conferenza stampa a Parigi, la 
disponibilità in Europa dello smart- 
phone “flagship” AXON 7, che è 
stato presentato a livello globale lo 
scorso 26 maggio. A partire da oggi, 
l’AXON 7 sarà disponibile in preor-
dine su Amazon in Italia, Francia, 
Germania, Spagna e Regno Unito 

al prezzo di 449€ (IVA inclusa). 

“ZTE è entusiasta di celebrare il de-
butto dell ’AXON 7 in Europa, con 
l ’annuncio di oggi diamo il via al 
roll-out globale dello smartphone fiore 
all ’occhiello della nostra azienda”, ha 
affermato Jacky Zhang, CEO di 
EMEA e APAC, ZTE Mobile De-
vices. “Crediamo che il design accatti-

ZTE AXON 7 arriva in Europa per conquistare 
il mercato degli smartphone premium

vante, le specifiche di altissimo livello e 
il prezzo accessibile che caratterizzano 
l ’AXON 7 possano generare una buona 
domanda in Europa.”

L’AXON 7 è progettato per coloro 
che vogliono adottare uno stile di 
vita smart ottimizzato dalla tec-
nologia, offrendo ciò che gli utenti 
di oggi apprezzano maggiormente: 

suono immersivo di qualità cinema-
tografica, un design elegante e una 
fotocamera incredibilmente velo-
ce, il tutto nel palmo di una mano. 
ZTE ha consultato professionisti 
della musica per ottimizzare la qua-
lità del suono offerta da AXON 7 
e collaborato con Designworks, so-
cietà controllata da BMW Group, 
per il design delle eleganti linee 
esterne. Al cuore dello smartphone 
è presente il processore Snapdragon 
820, il chipset più innovativo dispo-
nibile oggi sul mercato. Il device è 
dotato, inoltre, di due chip audio de-
dicati realizzati da AKM. Per tutti 
questi motivi, le prime recensioni 
del device sono state entusiastiche, 
al punto da ricevere l’endorsement 
del celebre pianista internaziona-
le Lang Lang in qualità di brand 
ambassador. La quota di merca-
to di ZTE è in continua crescita 
in Europa, al punto da ricoprire la 
quinta posizione secondo l’istituto 
di ricerca Counterpoint Technology 
Market. I consumatori europei po-
tranno accedere in modo semplice 
ai diversi device, grazie alle sempre 
più numerose collaborazioni con le 
grandi catene di distribuzione

Grande successo per la decima 
edizione di Forum Banca, che si è 
svolto a Milano lo scorso 28 set-
tembre e realizzato da IIR-Istituto 
Internazionale di Ricerca. La ma-
nifestazione ha registrato, infatti, 
+50% di presenze rispetto allo 
scorso anno, tra cui +250% di ban-
che presenti. Con i loro interventi, 
108 Speaker – di cui 65 Manager 
provenienti dal mondo bancario 
- hanno contribuito a rendere la 
giornata di particolare interesse per 
i presenti.
Forum Banca 2016 ha inoltre visto 
il coinvolgimento di 28 Media Part- 
ner tra cui anche il nostro giornale 
Digital Voice e 7 patrocini da parte 
di Associazioni ed Enti.
Tema principale di riflessione di 
questa edizione - portato avanti 
grazie all’importante contributo 
dei 4 Advisory Board coinvolti - 
è stato: “Come sarà la tua banca 
nel 2020?”. Le 7 Free Session e le 
2 Invitation Only sono state una 
opportunità per approfondire come 
le realtà vincenti del futuro saranno 
quelle che sapranno innovare e tra-
sformare, prendendo in considera-
zione 3 aree strategiche, rappresen-
tate dal Multichannel, il Social, il 
Digital. La banca del futuro avrà 
esigenze precise, come: sviluppare 
una customer experience coinvol-
gente e innovativa, creare nuovi 
prodotti e canali di distribuzione 
alternativi, ottimizzare l’uso degli 
analytics per rispondere ai bisogni 
del cliente, utilizzare strategica-
mente le informazioni, gestire il 
rischio e la regolamentazione.

Numeri in 
crescita 
per  
“Forum 
Banca”
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Carriere

Commvault (NASDAQ: CVLT), 
attiva nella protezione dei dati e nella 

gestione delle informazioni, ha no-
minato Christian Lang a Vice Pre-
sident Sales per Europe, Middle 
East e Africa. Con la responsabi-
lità sul business dell’azienda nell’a-
rea EMEA, Christian Lang porta 
in Commvault un’esperienza di 26 
anni nel mercato delle soluzioni tec-
nologiche, forte di successi significa-
tivi nella creazione di attività basate 
sul software e sul modello SaaS in 
Europa.
Christian Lang entra in Commvault 
dopo aver ricoperto la posizione di 
General Manager & Vice President 
Automotive Sales in IHS Inc, in cui 
ha ottenuto risultati importanti a li-
vello fiscale e di crescita di fatturato. 

Land ha ricoperto altri ruoli diri-
genziali in aziende multinazionali in 
EMEA, vanta in particolare oltre 13 
anni di esperienza in Autodesk.
“Sia a livello globale che in EMEA, 
Commvault è una realtà in crescita, che 
viene riconosciuta da clienti, partner e 
analisti come leader di mercato grazie 
all’ampiezza e alla qualità delle sue so-
luzioni”, commenta Christian Lang. 
“Dal punto di vista personale, vedo ot-
time opportunità – anche considerando 
le difficoltà interne di alcuni tra i nostri 
principali competitor – per la definizio-
ne di alleanze strategiche più impor-
tanti e l’offerta di un superiore valore 
di business ai nostri clienti finali.”

Christian Lang nuovo Vice President 
Sales EMEA di Commvault 

Christian Lang, Vice President Sales 
EMEA di Commvault 

Maurizio Decina

Don McGuire Presidente ADP di EMEA

Denis Delespaul Presidente  CFCII in Italia

I consiglieri della Camera Francese 
di Commercio e Industria in Italia 
(CFCII) hanno eletto all’unanimi-
tà Denis Delespaul nuovo Presi-
dente. Al suo fianco un Comitato 

Esecutivo composto da 9 membri: 
Fabio Cusin, Nicolas Diers, An-
ne-Manuelle Gaillet, Paolo Mamo 
e Marcel Patrignani (vicepresiden-
ti), Roberto Tribuno (tesoriere), 
Faiza Errais-Borges, Annie Rea e 
Anne Trocme-Raynaud (consiglie-
ri). Nella prima riunione, la nuova 
“squadra franco-italiana” ha condi-
viso l’ambizione di sviluppare l’As-
sociazione, rivedendo la governance 
e identificando nuove sinergie con 
le istituzioni francesi in Italia. Sa-
ranno rafforzati i legami con la rete 

delle Camere di Commercio italia-
ne e con le associazioni imprendi-
toriali.  In linea con la realtà attua-
le del mercato, saranno creati dei 
nuovi servizi per le grandi, medie 
e piccole imprese al fine di rendere 
la CFCII un reale Centro di Affari 
e di scambio, diventando sempre di 
più un “incubatore di business”.  “La 
CFCII – sottolinea il neopresidente 
Denis Delespaul – è un formidabile 
luogo per creare valore e sviluppare 
sinergie nell’ambito delle ottime re-
lazioni tra Italia e Francia”.

Denis Delespaul eletto Presidente  
della Camera Francese di Commercio 
e Industria in Italia

ADP per accrescere la propria 
leadership nelle risorse umane 
e nella fornitura di servizi di 
payroll ha nominato Don Mc-
Guire, ex responsabile della re-
gione Asia-Pacif ico, Presidente 
ADP di EMEA. Grazie alle 
proprie capacità di leadership, 
McGuire avrà il compito di per-
fezionare la strategia dell ’azien-
da nello sviluppo di soluzioni in 
grado di soddisfare le esigenze 
di oltre nove milioni di dipen-
denti in EMEA portandola a 
una costante crescita.  Dal 1998 
McGuire ha sviluppato impor-
tanti competenze professionali 
in diverse business unit di ADP  
nel mondo.   Il suo operato può 
contare sulle solide basi dell ’a-
zienda: con una presenza di oltre 
40 sedi in Europa, ADP negli 

ultimi 5 anni ha registrato una 
crescita a doppia cifra delle sue 
soluzioni HR e per la gestione 
delle presenze, superando tutte 
le stime. Essa, inoltre, è stata 
nominata da NelsonHall leader 
nella fornitura di soluzioni glo-
bali di payroll, anche se nella 
valutazione globale viene iden-
tif icata come ‘Leader’ in tut-
ti i seguenti segmenti: Overall 
Payroll Provider, Multi-Coun-
try Payroll, HR Cloud Integra-
tion e Analytics and Reporting.  
“Sono molto contento di ricoprire 
questo ruolo e delle opportunità che 
avrò per soddisfare ulteriormente 
le esigenze delle imprese globali”, 
ha dichiarato McGuire. “I no-
stri clienti si trovano ad affrontare 
un complesso scenario della forza 
lavoro che include aspetti come i 
requisiti di conformità alle legi-
slazioni locali, la possibilità per i 
dipendenti di lavorare da qualsi-
asi parte nel mondo e un posto di 
lavoro altamente tecnologico che 
alimenta sempre più le aspettative 
dei dipendenti per un facile accesso 
ai dati. ADP è impegnata nell ’ in-
novare e ad andare incontro alle 
esigenze dei lavoratori aiutando, 
nel contempo, i nostri clienti a rag-
giungere il proprio successo”.  

ADP nomina  
Don McGuire  
Presidente EMEA

RSA, la Security Division di 
EMC (NYSE: EMC), ha annun-
ciato la nomina di Jonathan Gill 
a Vice Presidente Europa, Me-
dio Oriente e Africa; l’obiettivo è 
accelerare il processo di trasfor-
mazione di RSA e migliorarne 

ulteriormente il posizionamento 
nell’ambito della sicurezza bu-
siness-driven nell’area EMEA. 
Con oltre 25 anni di esperienza 
nel campo della sicurezza a livello 
enterprise, maturati in ruoli di lea- 
dership in aziende come VeraCo-

de, CA, Arcot e IBM, Gill metterà 
al servizio di RSA le sue capacità 
di visione strategica e di vendita 
per accrescerne il valore e la sod-
disfazione dei clienti nella regione 
EMEA. Il commento di Gill: “Ho 
accettato con entusiasmo di entrare a 
far parte della squadra di RSA, la Se-
curity Division di EMC: il mio impe-
gno sarà quello di sviluppare strategie 
che aiutino i clienti dell ’area EMEA 
ad allineare le loro esigenze di sicu-
rezza con quelle della crescita del loro 
business”. 

A Jonathan Gill il ruolo 
di Vice President  
RSA per l’area EMEA

Si stanno modificando i vertici di 
Infratel secondo indiscrezioni di 
mercato. Domenico Tudini do-
vrebbe ricoprire l’incarico di Am-
ministratore Delegato e prenderà il 
posto di Salvatore Lombardo che 
dovrebbe ricoprire la nuova funzio-
ne di Direttore Generale; alla presi-
denza dovrebbe arrivare Maurizio 
Decina.

Movimenti in casa 
Infratel
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Aziende, mercati e prodotti

Al VMworld 2016, VMware, Inc. 
(NYSE: VMW) e IBM (IBM 
NYSE) annunciano la disponibi-
lità di servizi che consentono alle 
organizzazioni di spostare rapi-
damente e facilmente carichi di 
lavoro nel cloud. Con più di 500 
clienti comuni, la partnership tra 
IBM e VMware sta aiutando mol-
te aziende a estendere workload 
esistenti nel cloud in poche ore.  
VMware e IBM collaborano già 
da tempo, con l’obiettivo di affron-
tare una delle sfide più urgenti del 

settore: estendere i carichi di lavo-
ro VMware esistenti da ambienti 
on-premise al cloud. L’integrazio-
ne di VMware Cloud Foundation 
in IBM Cloud conferma che il 
modello SoftLayer rende possibi-
le l’utilizzo di questa tecnologia in 
modo nativo, consentendo di spo-
stare le applicazioni esistenti nel 
cloud senza incorrere nei costi e nei 
rischi legati alla riorganizzazione 
delle operation, alla riprogettazione 
delle applicazioni e alla sicurezza. 
In questi mesi, più di 500 clienti 

comuni hanno cominciato a trasfe-
rire i propri ambienti VMware nel 
cloud IBM. Tra questi, Marriott 
International, Clarient Global LLC 
e Monitise. Il cloud di IBM è una 
piattaforma strategica per gli utenti 
VMware, grazie alla disponibilità, 
in crescita, di una rete globale di 48 
data center cloud altamente scalabili 
e sicuri. Con la quasi totalità delle 
aziende Fortune 100 che utilizzano 
tecnologie VMware, la partnership 
con IBM è pensata per salvaguar-
dare ed estendere gli investimenti in 

essere dei clienti su migliaia di data 
center.
“Le aziende hanno bisogno di modi 
veloci e semplici per distribui-
re e spostare i carichi di lavoro tra 
on-premise e ambienti cloud pubbli-
ci”, ha detto Robert LeBlanc, Senior 
Vice President, IBM Cloud. “La no-
stra collaborazione con VMware sta 
diventando la chiave per molte orga-
nizzazioni per scalare e creare nuove 
opportunità di business, sfruttando 
al meglio gli investimenti IT esi-
stenti in un ambiente cloud ibrido.”

IBM e VMware espandono la propria  
partnership per facilitare l’adozione  
del cloud ibrido 

Trenitalia: trasporti innovativi con SAP

Trenitalia ha implementato un si-
stema di manutenzione dinamica 
che utilizza la tecnologia IoT di 
SAP® e che permette di ricavare 
in tempo reale dati generati da sen-
sori, conferendo alla gestione delle 
risorse maggiori capacità preditti-
ve rispetto ai modelli tradiziona-
li. L’annuncio ha avuto luogo al 
Museo Nazionale Ferroviario di 
Pietrarsa, dove SAP e Trenitalia 
hanno presentato le tecnologie che 

stanno ridefinendo il futuro digitale 
dei trasporti.  
“Trenitalia è impegnata in un proces-
so di innovazione continua dei propri 
servizi e modalità operative”, ha di-
chiarato Barbara Morgante, Am-
ministratore Delegato di Trenita-
lia. ”Siamo impegnati al massimo per 
offrire ai nostri clienti un’esperienza 
ancora più innovativa investendo in 
soluzioni tecnologiche che rendono i 
viaggi più efficienti, sostenibili e velo-

ci. La collaborazione con SAP fa parte 
di questa strategia e ci aiuta a offrire 
servizi migliori, con una forte ridu-
zione dei costi industriali”.
“Per SAP è un onore supportare la 
trasformazione digitale di Trenitalia 
e il suo percorso volto all ’eccellenza 
operativa”, ha dichiarato Bill Mc-
Dermott, CEO di SAP. “Trenita-
lia ha adottato tecnologie innovative 
in grado di fornire insight intelligen-
ti sfruttando appieno le opportunità 

dell ’Internet of Things, creando be-
nefici sia all ’azienda che ai milioni di 
passeggeri che ogni anno viaggiano 
con Trenitalia”. L’evento di Pietrarsa 
fa seguito all’annuncio di SAP che 
aveva comunicato un investimen-
to pari a 2 miliardi di euro fino al 
2021 in ambito IoT. 
Parte del Gruppo FS Italiane, Tre-
nitalia dispone di una flotta di circa 
30.000 locomotive, treni elettrici e 
leggeri, veicoli per trasporto pas-
seggeri e merci, con oltre 8.000 
treni in viaggio ogni giorno. A con-
ferma del suo continuo impegno 
verso l’innovazione, Trenitalia ha 
individuato una soluzione per pre-
venire i guasti e i fermo macchina, 
ottimizzando allo stesso tempo il 
ciclo di vita dei mezzi grazie ai Big 
Data, all’iperconnettività e all’otti-
mizzazione dei processi. Agli inizi 
del 2014 Trenitalia ha avviato la 
collaborazione con SAP per svilup-
pare un modello di manutenzione 
dinamico, implementando la solu-
zione SAP Predictive Maintenance 
and Service che permette di analiz-
zare i dati dei sensori e monitorare 
lo status dei veicoli da remoto, con 
l’obiettivo di ridurre i costi di ma-
nutenzione e di servizio, potenzian-
do ulteriormente la disponibilità e 
l’affidabilità del servizio per i pas-
seggeri.

 da sinistra: Tiziano Onesti, Presidente di Trenitalia,  Renato Mazzoncini, AD del Gruppo FS Italiane, 
Barbara Morgante, AD di Trenitalia, il macchinista del Frecciarossa 1000 su cui hanno viaggiato i 

partecipanti all’evento.

Genya, una soluzione digitale 
rivoluzionaria per prestazioni, 
usabilità, look and feel, perfor-
mance e intuitiva semplicità, 
disponibile per il mercato a no-
vembre. 
Genya è uno strumento, fruibi-
le in cloud, in grado di aiutare 
il professionista nel suo percor-
so evolutivo, trasformandolo in 
“consulente” dei propri clienti. 
Attraverso Genya il rapporto 
tra Wolters Kluwer Tax and Ac-
counting Italia, Professionista 
e Azienda cambia decisamente 
portando la collaborazione a di-
ventare il valore centrale.
Genya offre tutto in un’unica 
soluzione; più produttività nel-
le attività contabili e fiscali, da 
quelle più tradizionali a quelle 
più innovative, più velocità nel 
comunicare, più valore nelle 
consulenze ai clienti.
Pierfrancesco Angeleri, Mana-
ging Director Wolters Kluwer 
Tax and Accounting Italia, è par-
ticolarmente orgoglioso di que-
sto innovativo prodotto: “Wol-
ters Kluwer Tax and Accounting 
Italia è protagonista del mercato 
del software con una importante 
presenza territoriale che raccoglie e 
sviluppa l ’eredità di marchi storici 
tra cui IPSOA, OSRA e ARTEL. 
Con Genya, presentiamo al mer-
cato il primo software destinato a 
cambiare drasticamente il modo di 
lavorare dei professionisti”.
La nuova suite, passando da re-
lease in release, è giunta ad una 
fase finale beta nella quale sono 
stati chiamati proprio alcuni 
clienti per testare fisicamente 
il prodotto e dare un contribu-
to concreto al “fine tuning” del 
software per renderne l ’usabilità 
e l ’efficienza ancora più elevata.
Il risultato, oggi a disposizione 
del mercato, è un software com-
pletamente diverso da quanto 
disponibile fino ad ora e che per-
mette un’esperienza di utilizzo 
davvero elevata.

Nasce Genya, il 
software Wolters 
Kluwer Tax and 
Accounting Italia 
che cambia tutto



redazione@digitalvoice.itwww.digitalvoice.it22
ANNO I n° 5 - ottobre 2016

Da Lenovo il rivoluzionario tablet 2-in-1  
per la produttività e la creatività 
Yoga Book rivoluziona il look e il funzionamento del tablet grazie a nuovi strumenti 
e caratteristiche. Fra questi la nuova tastiera “Halo Keyboard” istantanea e la Real 
Pen, stilo a duplice utilizzo per scrivere su carta o schermo.

La penna per disegnare in tre dimensioni
3Doodler è un gioco per i piccoli e una piccola rivoluzione per gli adulti. 
Consente la creazione di sketch, scarabocchi e piccoli progetti tridimensionali. 
Si parte dal tracciare sagome su carta  fino ad arrivare a vere e proprie 
strutture architettoniche come le Piramidi di Giza o la Tour Eiffel!  
E’ un estrusore del tutto simile a quelli in uso nelle stampanti 3D; non è controllato 
da nessun braccio meccanico o scheda elettronica ma dalla nostra mano e dalla 
nostra testa! Al posto dell’inchiostro viene rilasciata la plastica PLA o ABS che 
al contatto con l’aria si raffredda permettendo di “disegnare” strutture solide. 
3Doodler consente quindi di scrivere in modo tridimensionale e non richiede 
nessun software o collegamento ad un computer per il suo funzionamento. 
Necessita solo di essere attaccata alla spina della corrente e di essere utilizzata 
con tanta creatività.
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Airblock non è solo un drone 
Con semplici modifiche si può cambiare da un drone a un 
hovercraft  e giocare su qualsiasi terreno.
Airblock utilizza una semplice programmazione visiva, 
un linguaggio di programmazione che utilizza elementi 
grafici piuttosto che di testo. Attraverso quindi questa 
programmazione visiva, bambini e adulti di tutte le età 
possono creare le proprie acrobazie facilmente! Utilizzando 
i connettori magnetici,  Airblock richiede solo pochi secondi 
per essere pronto; i magneti sono abbastanza forti per 
tenere il prodotto insieme in tutti i suoi movimenti  senza 
la necessità di viti o fibbie. L’obiettivo era quello di ridurre 
al minimo l’installazione e senza problemi in modo da 
lasciare più tempo per giocare!
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“Il nostro leasing operativo per il vostro business”

SFA Servizi srl
società di mediazione creditizia

Via Savelli, 62 - 35129 Padova 1 – Padova
Tel. +39 049 8076278 - fax +39 049 8076288

www.sfaservizi.it

>   La bici ideale       
per chi vive in città >   Un Club per gentleman    

ma nel cuore di Tokyo

>   Segnala le frenate       
d'emergenza

Immagina di poter circolare ad impatto zero e risparmiare, guidando una bici eco-

logica di qualità costruttiva e design senza precedenti. Le caratteristiche di Neox 

Urban si adattano perfettamente alle esigenze di libertà e sicurezza necessarie nelle 

città di oggi, in totale rispetto per l’ambiente. 

Dinamica e leggera, Neox Urban è la bici che permette di superare con eleganza 

e velocità tutti gli ostacoli: dal traffico cittadino alle pavimentazioni dei centri storici. 

Forme eleganti e carattere energico, si muove veloce e agile: le prestazioni sono as-

sicurate da elettronica e componentistica di alta qualità.

Tokyo Hipster’s Club 

studiato dall’architetto Tom 

Dixon è costituito da uno 

shop, un rooftop, un caffè e 

uno spazio dedicato all’arte. 

Il locale si sviluppa su tre pia-

ni che comprende arte, abbi-

gliamento, libri, musica ed il 

club Liberte sul tetto.

Tokyo Hipster's Club Bu-

ilding, 6-12-23 Jingumae, 

Shibuya-ku, Tokyo

Nolan ha presentato un nuovo casco apribile che si chiama 

N104 Absolute. N104 ABSOLUTE si caratterizza per l'imbottitu-

ra interna di conforto, decisamente rinnovata. Bandelle sottogola 

integrate nei guanciali e, pertanto, amo-

vibili e lavabili e guanciali monobloc-

co riprogettati sono alla base di un 

ulteriore miglioramento in termini 

di insonorizzazione e di vestibilità 

del prodotto. Tra le caratteristi-

che il sistema ESS (Emergency 

Stop Signal) in grado di segna-

lare tramite una luce LED una 

frenata improvvisa. 

>   La valigia con il   
“guinzaglio elettronico”

NUA Robotics è un’azienda isra-

eliana fondata da Alex Libman che ha 

ideato la prima valigia che segue il pro-

prietario attraverso il sistema bluetooth 

con lo smartphone del viaggiatore.
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AGENDA OTTOBRE 2016 vi segnaliamo

6-7 ottobre

Live Digital Event

Future Decoded

MILANO, Palazzo del Ghiaccio, via Piranesi 14

19 ottobre

FORUM  

Forum ICT Security

Roma, Centro Congressi Roma Aurelia Antica

13-14 ottobre

CONVEGNO

XII edizione di LuBeC

Lucca, Real Collegio

12-14 ottobre

SIMPOSIO

cartografia digitale con strumenti open source

Perugia, sede assemblea legislativa della Regione 

Umbria (Palazzo Cesaroni)

21 ottobre

CONVEGNO  

Loyalty Disruption: Emotion Big Data New Players

Parma, Auditorium del Campo Universitario,  

Via della Scienza

14 ottobre

1° SEMINARIO della Rete Scuola Digitale Veneta

Agenda digitale per la scuola

Padova, Scuole Rogazionisti Via del Minio, 15

21 ottobre

CONVEGNO  Digital Business&Society Forum

Vivere e lavorare nella digital society

Altavilla Vicentina

18 ottobre

Il nuovo Codice dell’amministrazione digitale

Cagliari, Caesar’s Hotel - Via Darwin 2/4

21 ottobre

5’ HEALTHCARE SUMMIT

La sanità del futuro
Roma, presso  il Centro Congressi  

“Roma Eventi – Piazza di Spagna”, Via Alibert 5A

25 ottobre

CONVEGNO  
“La cultura digitale attraverso la fibra e le nuove 

tecnologie installative”

Roma, presso  il Centro Congressi  
“Roma Eventi – Piazza di Spagna”, Via Alibert 5A




