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di Valerio Mariani

NUTANIX: BASTA ACCELERARE,
SERVE GOVERNARE LIT

L'azienda americana spinge su una proposizione PaaS omnicomprensiva,
iperconvergente e indipendente dall’ambiente

embra essere in uno stato di grazia Nutanix e i
dati lo confermano. Alla tappa milanese del ro-
adshow Nutanix next, Sammy Zoghlami, vice-
presidente senior responsabile per 'TEMEA, ha
ricordato con giusto orgoglioi 2,54 miliardi di
dollari di ricavinel 2025, con un incremento del
18%, e di questi 2,22 miliardi sono ricorrenti.
L'azienda é evidentemente solida, in continua
crescita a due cifre da qualche anno e, in parti-
colare, la filiale italiana & trale top in EMEA per
crescita del business. Il segreto del successo & do-
vuto alla capacitd di cavalcare il cavallo giusto
nella gara giusta e alle condizioni a contorno, in
particolare il terremoto successivo all’acquisi-
zione di vmWare da parte di Broadcom.

In tutte le presentazioni al cospetto di clienti ¢
partner di canale — distributori e system integra-
tor —e tecnologici, due sono le paroline magiche
ricorrenti: concretezza e semplicitd. Concretez-
za intesa come capacita di intercettare in antici-
po leesigenze reali dei clienti e, soprattutto, met-
tere a terra la soluzione in tempo zero.

LE CINQUE CRITICITA DEI CI0

In particolare, la presentazione di Leonardo Bo-
scaro, NDB Lead EMEA, Nutanix ha chiarito il
modus operandi e le prospettive future, partendo
da assunti tanto oggettivi quanto evidenti. Bo-

NUTANIX CHIUDE IL 2025 CON RICAVI IN FORTE CRESCITA,
GRAZIE ALLA CAPACITA DI OFFRIRE Al CLIENTI SEMPLICITA E
SOLUZIONI CONCRETE IMPLEMENTATE IN TEMPI RAPIDISSIMI
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scaro estrapola cinque criticita dall’analisi Top
CIO Challenges in 2025 di Gartner e per ciascu-
noindica una direzione.

La prima, inevitabilmente, ¢ ’Al ma il manager,
per fortuna, la supera con una certa scioltezza.
“Gli AD delle aziende ci credono — osserva Bo-
scaro -, pensano che serva, non sanno beneaco-
sa. Sono disposti ainvestire ma poilaresponsa-
bilita di tirare fuori il valore da quegli investi-
menti ricade sui CIO”. “Una Survey rilasciata
da Salesforce — prosegue il manager — sostiene
che il 63% degli AD delle grandi aziende pensa
di essere pronto per I’Al e che i data lake siano
pronti. Ma nella stessaricerca, 1’84% dei datale-
aders sostiene di non esserlo per niente”.

Cosi, e qui i punti successivi si collegano magi-
camente, mancano le competenze, mancano i
talenti e manca una strategia chiara soprattutto
nell'ambito Data e Analytics. Dunque, Nutanix
si accoda alla narrazione comune dei vendor di
tecnologia, che insiste sulla revisione dell’ap-
proccio all’Al generativa, sulla necessita di un
supporto consulenziale profondo, magari da par-
te dipartner di canale purché realmente compe-
tenti e, infine, su formazione interna e introdu-
zione a piccoli passi.

Nellalista delle criticita, poi, compaiono le voci
“cybersecurity” e “tech purchasing”. L'onnipre-
sente cybersecurity entraa gamba tesa anche nel
contesto Al: “Oggi chiunque éin grado disvilup-
pareapplicazioni utilizzando low code — sostiene
il manager -. Ein grado di crearsi un RAG che
magari utilizza LLM liberamente disponibili e li
popola con dati aziendali. Cio esponel’aziendaa
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rischi di cybersecurity”. Insomma, scenario pre-
occupante, a cui, come se non bastasse, si aggiun-
gelaricorrente questione del “tech purchasing”.

LANNOSA QUESTIONE DEL BUDGET TECH

“Oggiun’azienda pud avereunIT strutturata con
tantissima tecnologia, tanti contratti, diciamo al-
meno una ventina — prosegue Boscaro. E se, da
una parte il fornitore spinge per ampliare 'offer-
ta presso il cliente, il budget destinato alla tecno-
logia nella migliore delle ipotesi & stabile, visto
che & correlato alle revenue”.

Cosa si puo fare, allora? Scegliere la semplici-
ta di Nutanix, evidentemente. Un layer tecno-
logico unico di livello enterprise che permetta
di gestire la gran parte delle applicazioni con il
supporto della virtualizzazione, e che renda di-

NUTANIX OFFRE UNA PIATTAFORMA
PAAS CON UN CATALOGO DI OLTRE
MILLE SERVIZI GERTIFICATI, COSTRUITI
SU UN LAYER INFRASTRUTTURALE
NATO DALLIPERCONVERGENZA

sponibile anche un engine Kubernetes “per ini-
ziare a prototipare applicazioni containerizzate
per le applicazioni mission critical e che stanno
andando in produzione, fornendo anche il sup-
porto all’ecosistema — spiega il manager”. E che,
ovviamente, integri un repository protetto per
dati e applicazioni.

Nutanix oggi propone questo. Una piattafor-
ma Paas che fornisca un catalogo di servizi con
pittdi mille soluzioni certificate. “Siamo partiti
dall’iperconvergenza — ricorda Boscaro -, abbia-
mo costruito un layer infrastrutturale alla base
di tutto e on top ci abbiamo sviluppato un cata-
logo notevole di servizi applicativi”.

L'OCCHIO DI RIGUARDO AL CLOUD PRIVATO

La visione a tendere di Nutanix, che prende il
nome di progetto Beacon (Build Once, Run
Anywhere), pensa alla piattaforma NCP (Nuta-
nix Cloud Platform) per ambienti iperconver-
genti, on-premise, in public cloud e nell'edge.
In particolare, & sembrato evidente da tutte le
presentazioni al Nutanix next che I'occhio diri-
guardo sia verso il cloud privato, l'on-premise, il
bare metal, comunque lo si voglia definire.

Questo per venire incontro all’esigenza molto
sentita da parte dei clienti di salvare il salvabile,
avere il controllo su dati e costi, e poterscegliere
dove e come distribuirela propriainfrastruttura
IT, il tutto con una previsione di spesa chiara e
contenuta. Questo approccio richiede un'evolu-
zione del rapporto tra cliente e fornitore, con la
necessaria mediazione del partner di prossimita.
“Cio che serve oggi non & piti accelerare ma mi-
gliorare e governare — conclude il manager -. E
Nutanix si trasforma da fornitore di risorse tec-
nologiche a fornitore diservizi con un controllo
completo e diretto in ogni momento della situa-
zione infrastrutturale del cliente”.
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