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Ibm Smart Business

Valentina Giuli

Fromac Rubinetteria è il pri-
moclienteIbmchehasceltolafor-
mula Smart Business in Italia. È
una piccola impresa che, per di-
mensioni e strategia, ben rappre-
senta la media delle pmi italiane
chepuntanoall’eccellenzadelpro-
dottoedelservizioperemergerein
uncontestodimercatocomplesso
edesigente.
Nata dall’intuizione dei fratelli

AgostinoeCelestinoFrola 40 anni
fa a Marmentino, nell’alta Val
Trompia(Brescia),Fromacpropo-
neunagammacompletadiprodot-
tidi rubinetteriasanitariacromata
perbagnoecucina.Qualitàeaffida-
bilitàdiprodottieservizietecnolo-
gie di ultima generazione fanno
dellaFromacun’aziendainnovati-
va e conosciuta anche a livello in-
ternazionale. Per seguire e gestire
lacrescitadelpropriobusinessFro-
machacapitoquanto fosse strate-
gicoinvestirenellastrutturaIt:una
non corretta integrazione di parti,
siano esse componenti hardware

o software, si sarebbe tradotta in
bassa affidabilità, elevati costi di
sviluppo, gestione e manutenzio-
ne.Quindiperscegliere,configura-
re, installare, aggiornare emante-
nere sia la piattaforma hardware
cheilsoftwareapplicativo,Fromac
ha scelto Edm, partner IbmSmart
Business, che ha proposto a Fro-
mac la soluzione gestionale SPI,

sviluppata da Edm per le aziende
diproduzioneeassemblaggio. Spi
consente una gestione aziendale
integrata: dai preventivi alle offer-
te, dalla pianificazione e avanza-
mento della produzione fino alla
manutenzione post vendita, in un
unico ambiente applicativo e su
un’unica piattaforma tecnologica
(IbmPowerSystemi),pergaranti-
remassimatrasparenzadelleope-
razione e tempestività dei proces-
si. Ilnuovoserver IbmSmartCube
Standard - basato su processore
Power6 e sistema operativo Ibm i
6.1- integra tutte le funzionalità di
virtualizzazione,micro-partiziona-
mento,altadisponibilitàesicurez-
zaacosti contenuti, siadiacquisto
hardwaree software chedi gestio-
ne,conaltistandarddiperforman-
ce,affidabilità,disponibilità,scala-
bilità e semplicità. «La formula
IbmSmartBusinessèunarisposta
concretaaldifficilemomentoeco-
nomicocheleaziendestannoattra-
versando-diceRobertoMarra,tito-
lare di Edm -; il nostro gestionale
SpiènellalistadegliErpseleziona-

tida Ibm,utili alle impresechevo-
gliono investire per migliorarsi,
hannobudgetcontenutienecessi-
tanodirisultatinelbreveperiodo».
Con Ibm Smart Business e Spi di
Edm, scaricato direttamente dallo
SmartMarket,èstatopossibileim-
plementareeintegrarevelocemen-
teinuovimodulidicontabilitàcon
il resto delle soluzioni già funzio-
nanti in azienda, con coerenza ed
efficacia.
«Leimpresehannobisognodiaf-

fidabilità delle infrastrutture It,
semplicitàd’usodellesoluzionige-
stionalieassistenzatotaledaparte
del partner tecnologico - afferma
Laura Frola, responsabile marke-
ting di Fromac -; noi imprenditori
vogliamooccuparcidellanostraat-
tivitàefruiredellatecnologiacome
supportoallosviluppoeinnovazio-
nedeiprocessiaziendalisenzado-
vercene occupare direttamente.
Abbiamotrovato la rispostaaque-
ste esigenze nella tecnologia IBM
Poweri,nell’applicativoSpi“pron-
to all’uso” e nel supporto da parte
del personalequalificato».

Fromac, risposta ad hoc per lo sviluppo

LA NECESSITÀ DI INVESTIRE SULL’IT

Segnali di ripresa dalle pmi
E Ibm è pronta a sostenerle
De Vizzi: «Seguiamo passo dopo passo le aziende che vogliono cambiare
il loro sistema informativo». Offerta facile da installare e subito operativa

Agnese Ananasso

Il2010iniziaall’insegnadell’ot-
timismo,forsel’annushorrbilisdel-
l’economiaedellasocietàèsupera-
to. Fatto sta che le aziende italiane,
dannoiprimisegnidiripresaerico-
minciano a investire. Anche, anzi
soprattutto, nell’It. Un segnale di
cambiamento e voglia di rivincita
chevienedallepmi,quellechehan-
noaccusato icontraccolpidellacri-
si. Non tutte ovviamente hanno ca-
pito la necessità di investire in tec-
nologia per rilanciarsi e cambiare,
ma quelle che l’hanno fatto stanno
vedendo i risultati. Queste «corag-
giose» sono state anche stimolate
dall’aver scoperto che sul mercato
cominciano a essere sempre più
presenti soluzioni It per le loro ta-
sche e i loro bisogni. Soluzioni stu-
diatedacolossidell’informatica,co-
me Ibm, che ha compreso quanto
fosse particolare il tessuto impren-
ditoriale italiano e, soprattutto, di
quanto le piccole e medie realtà
avesserobisognodisoluzionitaglia-
tesumisuraperloro,flessibili,scala-
bili e soprattutto a costi accessibili.
Ibm,oggi,metteadisposizionedel-
lepmi tutta la suaofferta,daiservizi
ai software, dall’Erp (enterprise re-
source planning) all’hardware.
«Dallafinedell’annoaoggisiperce-
pisceuna fiduciamaggiore rispetto
aiprimi 6mesidel 2009e leaziende
hanno ripreso a investire in It, so-
prattutto nell’infrastruttura - dice
LuigiDeVizzi,MidMarketExecuti-
veLeaderdiIbmItalia-; rimangono
problemi di accesso al credito da

partedelle pmi, cheperò continua-
noainvestire,specialmentenell’in-
frastruttura It, in un’ottica di effi-
cientamentodellerisorseeriduzio-
nedei costi.Quelladei costi, infatti,
rimane la priorità numero uno per
le aziende, specialmente di piccole
e medie dimensioni. Non solo, la
pmivuoleavereunritornosull’inve-
stimento in tempi più rapidi rispet-
toalpassato, entro i 12mesialmas-
simo. Perciò oggi siamo in grado di
offrire soluzioni flessibili, facili da
installare, subito operative, a costi
contenuti e che diano risultati in
tempirapidi.Nelcasoincui l’azien-
da voglia cambiare l’intero sistema
informativo, per esigenze legate al
business, i tempi si allungano e il
Roi viene pianificato su uno spazio
temporale quinquennale. In que-
stocasosi trattadiuncambiamento
importante dell’aziende enoi le se-
guiamo in ogni passaggio».
Ma che cosa chiedono le pmi

quando si rivolgono a un fornitore
di soluzioni It? La parola d’ordine
sembra essere «semplificazione»,
che si traduce in consolidamento,
virtualizzazionee, ritorniamosem-
pre lì, riduzione dei costi di gestio-
ne. «I clienti voglionoche la loro in-
frastruttura It sia facile da usare e
semplifichi i processi di comunica-
zione interna, e tra l’azienda e la fi-
liera(collaboratori,partner,fornito-
ri e clienti) - continuaDeVizzi -: un
bisogno che fa parte di un cambia-
mento di alcune pmi, che riguarda
il processo di business. Le aziende

più illuminate hanno capito che
percreareprodotti innovativioccor-
re cambiare modo di lavorare.
Un’areachepernoièdigrandeinte-
resse,ma che ancora non èmatura
nel midmarket è quello del cloud

computing (le risorse aziendali ri-
siedono nelle cosiddette “nuvole”,
senza necessità di averle su risorse
fisiche interne all'azienda). In que-
sto segmento stiamo iniziandodal-
la gestione della posta elettronica e

documentale. In futuro anche le
pmipotrannogestire le soluzionidi
Business Intelligenceo lapiattafor-
ma Erp come un servizio pagando
solouncanonemensile,conunnet-
totagliodeicostidigestione». Ibmè

in grado così di generare un’offerta
dettata dalla domanda. In questa
operazione i grandi alleati sono gli
Ibm Business Partner, forti di un
brand riconoscibile e solido alle
spalle e, soprattutto, che li affianca
inogniattività-dallafasedipreven-
ditaalpost-vendita-ancheattraver-
so operazioni di comarketing.
Conclude De Vizzi: «Puntiamo

sullaqualitàdellacompetenza:pre-
feriamo avere un numero di part-
ner funzionale al nostro business
ma altamente qualificati, perché è
laqualitàcheconta,nonlaquantità
di partner sparsi sul territorio. Ga-
rantendo competenza possiamo
conquistare nuovi clienti».

IBM BLADECENTER S

Più produttività
e risparmi
per il mobilificio
San Giacomo

Matteo Lupi

Il mobilificio San Giacomo è
un esempio di come il consolida-
mentoe la semplificazionedell’in-
frastrutturaItaiutinoun’impresaa
crescere. Il mobilificio, nato nel
1968aPasianodiPordenone, con-
ta circa 170 dipendenti, tra sede e
stabilimento.LaSanGiacomopro-
duce e commercializza una vasta
gammadi sistemi di arredamento,
abbinati a complementi, sia per la
zona giorno che per la zona notte.
L’organizzazionevenditeèbasa-

tasuunaretediagentiplurimanda-
tari,seguitidapersonaledell’azien-
da. La distribuzione avviene attra-
versorivenditori,diffusisul territo-
rio nazionale ed estero. I mercati
esteri assorbono circa un quarto
del fatturato.
LaSanGiacomoutilizzavadiver-

siserver,ciascunodedicatoasingo-
le applicazioni. Con il tempo sono
emerse criticità legate all'età dei
server,allarigiditàescarsascalabi-
lità della soluzione. In caso di gua-
sto i tempi di ripristino del sistema
erano lunghi e occorreva un inter-
vento tempestivo da parte della
funzioneIt.Questoprovocava forti
disagi per i dipendenti poiché l’ar-
chitetturadidistribuzionedelleap-
plicazioni per i desktop e i portatili
dell’azienda avviene tramite l’ac-
cesso di ciascun addetto dal pro-
priocomputeralleapplicazioni in-
stallatesuiserverdell'azienda(mo-
dalità client-server on demand).
Inoltre, lascarsascalabilitàe flessi-
bilità dell’architettura imponeva,
per integrare nuove applicazioni,
l’acquistodiserverdedicati,conal-
ti costi e aumentodella complessi-
tàdell’infrastrutturaIt.Perraziona-
lizzare e aumentare la flessibilità
della propria infrastruttura, la San
Giacomo si è rivolta a Delta Sy-
stem,businesspartner Ibmconse-
deaTreviso. Lanuovaarchitettura
si basa su un Ibm BladeCenter S,
ideale per razionalizzare l’It, che
concentraiserverutilizzatiper idi-
versi applicativi all’interno di una
singola struttura rack (armadio,
ndr).Lamaggiorpotenzaeflessibi-
lità della nuova infrastruttura con-
sente la creazionedi server virtuali
dedicati alle applicazioni e facilita
l’introduzione di nuove soluzioni.
In caso di guasto, è possibile «spo-
stare» i server virtuali da un server
blade fisico a un altro in funzione
di«spare»(sostituto,ndr),finoalri-
pristino del sistema. La configura-
zione scelta è: chassis Ibm Blade-
CenterScon6dischiSasHotSwap,
2 blades Ibm HS21 biprocessore
quad-core Intel con dischi Ssd e
una blade IbmHS12 per la funzio-
ne di back server e un tape Ibm
TS2900. Oggi la San Giacomo ha
un’infrastruttura flessibile e facile
da gestire, con un risparmio note-
vole sia in termini di spazi fisici oc-
cupatichediconsumienergetici: il
parcohardwareè infattipassatoda
5 a 2 server. Basta attivare un nuo-
vo server virtuale addizionale per
installareunanuovaapplicazione.
Inoltre, il BladeCenter S, unica

soluzione con queste caratteristi-
che nel mercato, permette di inte-
grare all’interno dello chassis an-
cheuna StorageAreaNetwork (re-
tedi archiviazione) capacediospi-
tare tutti i dati dell’infrastruttura.
Migliorata anche la produttività
dei dipendenti, grazie alla drastica
riduzione dei tempi di ripristino
delsistema,allavelocizzazionedel-
le applicazioni e allamaggiore po-
tenza elaborativa a disposizione
del centro di elaborazione dati.

CANONE UNICO E SOLUZIONE COMPLETA CON IBM GLOBAL FINANCING

Offerta di noleggio a partire da 5mila euro
Ibm ha lanciato un’offerta di

noleggio a partire da 5mila euro,
che comprendeuncanoneunico
per una soluzione completa di
hardware, software e servizi ac-
cessori, e copertura assicurativa.
InoltreconIbmPowerExchange,
Ibm Global Financing consente
lamigrazioneallanuovatecnolo-
giaPower7consentendo il trasfe-
rimento dei carichi di lavoro dal
vecchio al nuovo hardware entro
60 giorni. Ecco una panoramica
delle altre agevolazioni e dei fi-
nanziamentipropostidaIbmGlo-
bal Financing.

Finanziamenti Orientati ad
hardware, software, servizi e
manutenzioni.Finanziabile fino
al 100% del progetto o della solu-
zione.Periclientichedesiderano
acquisireimmediatamentelapro-
prietà dei beni, ma preferiscono
differire nel tempo l’esborso. La
durata contrattuale va dai 12me-
si a 5 anni. IbmGlobal Financing
offre regolarmente promozioni
per finanziamenti a tassi molto
competitivi. L’importo finanzia-
bile parte da 5mila euro.
Locazioni operative orientate

all’hardware, inclusi il software

e i servizi accessori all’hardwa-
re. Per le aziende che non sono
interessate alla proprietà del be-
ne e che preferiscono lasciare la
gestione dei cespiti e il rischio di
obsolescenzatecnologicaal loca-
tore. Questo percorso favorisce il
rinnovamentotecnologicoeridu-
ce il total cost of ownership.
Leasing finanziari. Per i clienti

chipreferiscedelegareal locatore
la gestione degli asset a fronte di
un canonemensile, con la possi-
bilità di riscattare il bene a fine
contratto con un valore pari al-
l’1% del prezzo di acquisto.

Softwarefinancing.Perchipre-
feriscediluire l’investimentodel-
le licenzeutilizzando il cashper il
corebusiness e adattando la spe-
sa al budget dell’anno.
Project financing. Indicati per

progetti di Business Transforma-
tion, che richiedono importanti
investimenti nella fase iniziale
del progetto. La soluzione finan-
ziaria viene personalizzata in ba-
se al budget e al progetto massi-
mizzando i benefici attesi, ridu-
cendoitempidiritornosugli inve-
stimenti.
Pc financing. Locazionedei pc

pergestireconfacilitàbenidirapi-
daobsolescenzatecnologicaeag-
giornarli rapidamenteriducendo
i costi di esercizio e delle ineffi-
cienze.
IbmGlobalFinancingpensaan-

cheaiBusinessPartner.Infattiso-
no stati ridotti i costi delle offerte
di finanziamento rivolte ai clienti
finali. Introdottoancheunnuovo
strumento,sempliceepersonaliz-
zabile, che il Business Partner
può utilizzare per valutare come
il finanziamento sui clienti possa
migliorare lapropria redditività e
la gestione del capitale circolan-
te, con evidenti benefici sul busi-
ness e il cash flow.

VGiu

Laura Frola (marketing Fromac)

Lampo, libreria prodotta dal mobilificio

OBIETTIVI Il manager:
«Costi contenuti e risultati
rapidi». Il ruolo importante
degli Ibm Business Partner

Sopra, Luigi De Vizzi,
Mid Market Executive
Leader di Ibm Italia. Il
manager spiega che
«dalla fine dell’anno a
oggi si percepisce una
fiducia maggiore
rispetto ai primi 6
mesi del 2009; le
aziende, infatti, hanno
ripreso a investire in
It, soprattutto
nell’infrastruttura». E
le pmi che l’hanno già
fatto stanno vedendo i
primi risultati


