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Fare business con budget ridotti

u n po’ attendisti, un po’ curiosi, un po’ propensi a investire in solu-
zioni in grado di agire da volano di business. Questa la fotografia
scattata da dieci partner Ibm intervistati da Computer Dealer&Var
per mettere a fuoco la predisposizione al rinnovo tecnologico da
parte delle imprese italiane. Gestionali e Customer relationship ma-
nagement spiccano tra le soluzioni in grado di intercettare mag-
giormente U'attenzione degli interlocutori aziendali, incuriositi anche
dalle promesse del cloud, soprattutto per quanto riguarda la pos-
sibilita di dare un taglio netto ai costi di infrastruttura e di refresh
tecnologico. Ad agire da freno si conferma perd ancora la difficolta
culturare all'esternalizzazione dei dati, nella convinzione che te-
nendoli all'interno dell'azienda siano pib al sicuro.
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D&V

MBM [talia - Padova

«Generalmente i clienti ¢ ascoltano ¢ insieme a noi cercano di capire
come il nostro aiuto ¢ le nostre proposte possano supportarli nel loro
business, arrivando spesso a concretizzare i progetti che sviluppiamo. Gli
ambiti di maggiore interesse, quelli su cui riscontriamo una maggiore
facilita d'investimento, sono rappresentati dalla produttiviti ¢ dalla com-
ponente di gestione, mentre per quanto riguarda il cloud, pur dimostran-
do attenzione soprattutto per la possibilita di taglio dei costi che ¢ in
grado di offrire, sono ancora scettici sull'aspetto di esternalizzazione dei
dati aziendalix.
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