Akhela: una sartoria informatica

I RISULTATI DI CRESCITA CONTINUA DELLA SOCIETA
DERIVANO DA UN INSIEME DI FATTORI:

CAPACITA DI INVESTIMENTO SU AREE IDENTIFICATE
STRATEGICHE E A FORTE DOMANDA,
SPERIMENTAZIONE TECHOLOGICA NONCHE

UN GRANDE GRUPPO ALLE SPALLE

MILANO - Crescita a due digit con un +14% rispetto allanno
precedente, confermando wn trend di sviluppo costante che dura
da ormai cinque anni (passando da circa § Milioni di Euro del
2003 ai 19,5 del 2008, ndr). £ con questi da, relativi al 2008 (an-
che il primo trimestre 2009 lancia segnali positivi facendo regi-
strare all'azienda un +11% circa), che Pier Cardo Ravasio, amumini-
stratore delegato di Akhela (wwwakhela com), racconia a
ZeroUno le fasi evolutive di un'azienda da lui stesso definita “una
sartoria dell'informatica”, collocandola. in uno scenario nazionale
che, a sun avviso, & caratterizzato da una bassa qualiti dell offer-
ta. *Cits che ci ha premiato fino ad oggi - dice Ravasio - & sicura-
mente la nostra capacitd di investimento dimostrata sia a livello
ecnologico sia nella formazione del personle”.

Tra le ragioni della crescita della societi (nawa nel 2003 dalla
fusione di una serie di imprese che facevano parte di un ‘incuba-
tore’ chiamato Saras Lab - oggi ka societi fa parte del gruppo Saras
- wwwesaras i, il guppo petrolfero controllato dala Famiglia Mo-
ratti, nd), vi & anche ka capacita i individuare | mercati pilt dina-

mici dal punto di vista della domanda. “Quando abbiamo iniziato |

a nostra ativiti - spiega Ravasio - eravamo convinti che il settore
dellinformatica, visto dal punto di vista della domands, sarebbe
cambiato, Ipolizzavamo, *in tempi non sospeti’ (quando ciod gl
investimenti in progeti It erano ancora. consistenti) un cambia-
mento del mercato guidato sempre pib dai “decision maker” azien-
dali che: dall Tt avrebbero pretesa di piti: quello che oggi tuti rac-
chiudone sotte lo slogan “fare di pil con meno risorse”

Ed effettivamente, i| percorso evolutivo previsto da Akhela si
& poi coneretizzato in una serie di “trend” come | server conso-
lidation, Fapplication consolidation, e la vimualizzazione. E pro-
prio da qui & iniziaio il cammino: di Akhela che, tra le prime so-
cletd in llia, ha deciso di investire in queste specifiche arce
tecnologiche, anticipando anche un po' i tempi di un mercato
della domanda, non ancora pronto qualche anno f, che ha poi
premiato gli sforzi “visionari” (e di investimento) di Akhela.

Altra area in cui opera la sociefd che, come dice Ravasio, “Ha

| dato grandi soddisfazioni, & quella della sicurezza. “Siamo stati
tra i prini in Italia ad introdurre tecniche di Bthical Hacking Ger-
mine con il quale si indicano, in sostanza, e le attivita di veri-
fiea relative alla sicurezza di una rete e dei sistemi che la com-
pongono, al fine di individuare il livello effettivo di rischio cui
50n0 esposti i dati, e propome eventuali azioni correttive, ndr) -
| dice con soddisfazione Famministratore delegato della societa - ¢
oggi siamo specializzati anche nell'area della cosiddetta sicurezza
| applicativa. In particolare, abbiamo intredotto specifiche metodo-
| logie finalizzate 1 garantire la sicurezza delle applicazioni sia nel
| momento in cui vengono scrite sia allato del rlascio (quando
| vengono installate presso le aziende clienti)”, Oggi la societd rie-
sce anche ad offrire servizi e soluzioni nellarea della sicurezza
fisica (in questo caso Fanivitd & di tipo consulenziale ¢ si concre-
tizza suggerendo, per esempio, quali infrastrutture risultano piis
idonee in base alle vulnerabili rilevate). “Lappartenere ad un
gruppa come Saras ci ha date poi anche l'opportunita di specia-
lizzarei mellambito della sicurezza indusirale - aggiunge Ravasio
- avendo la possibilitd di capire, attraverso I'esperienza. diretta,
quali sono le ericit, riuscendo quindi a trovare le soluzion piis
idonee”.
In generale, *In tutte le aree in cui operiamo, lo sforzo mag-
| giore - prosegue il numero uno di Akhela - & finalizzato ad intui-
te quali possono essere le tecnologie sulle quali indirizzare i no-
| sir investimenti, per essere cosi gid preparati quando il mercato
le richiede”. Aneggiamento strategico che ha portato la societ
| ad aprirsi anche al mercato della business intelligence focalizzan-
dosi su “Tecnologie ¢ soluzioni che consentono di simulre see-
nari e ottenere informazioni wiili per inierpretare corretiamenie:
eventuali accadimenti o le conseguenze di talune azioni o scelre,
mettendo in correlazione e aggregando tali informazioni per tra-
durle in scelie di business”, spiega Iamminisiratore delegato.
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