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ROBERTA VIGLIONE
PRESIDENTE, MAUDEN

Incontri ravvicinati

di Piero Tadorovich

Mauden: progettare
i prossimi vent’anni

Mauden nasce nel dicembre 1987, in
un settore di mercato che non esiste
pilt: il brokeraggio, cioé lacquisto e la
rivendita di hardware usato. “Era que-
sto un business diffuso - ricorda Ro-
berta Viglione, Presidente della so-
cieta - nel quale in pochi anni siamo riusciti ad esse-
re veri specialisti nei sistemi centrali”. Il periodo di fi-
ne anni ‘80 e stato un momento di grande sviluppo
per linformatica italiana. “Un mercato che vedeva il
presidio del mainframe non solo di IBM, ma anche di
aziende che oggi non esistono piti o si sono trasfor-
mate, come Amdhal, Hitachi e Olivetti. | nostri inter-
locutori erano le societa di brokeraggio e di leasing,
con cui gestivamo la compravendita di sistemi usati.
Questa era [‘attivita di Mauden nel 1989, quando sono
arrivata in azienda come responsabile commerciale,
diventando Amministratore Delegato nel ‘94. Anni di
soddisfazioni e di crescita con un business ahime,
che di li a poco sarebbe cambiato”.

“Alla fine del ‘96, l'epocale evoluzione tecnologica e di
prezzo-prestazioni, caratteristica dalla seconda serie
dei sistemi CMOS, ha determinato la fine di un mer-
cato: molte societa di brokeraggio e leasing hanno
chiuso i battenti. Mauden, una realta piccola e flessi-
bile, & invece riuscita a superare la crisi, reinventan-
dosi e guardando lontano”.

Nel 98 sono arrivati in azienda Giuseppe e Giovanni.
“Abbiamo iniziato a costruire la struttura commercia-
le rivolta all' utente finale e a sviluppare i rapporti con
alcuni vendor, a cominciare da StorageTek, di cui sia-
mo stati dal 1999 uno dei principali VAR italiani, poi
[BM”. Nel 2001 e 2002, Mauden ha vissuto un periodo
transitorio, con il controllo dell'azienda passato a una
societa tedesca. Al mutare delle condizioni, la pro-
prieta & tornata italiana il 31 gennaio 2003. “Un pas-
saggio - spiega Viglione - che festeggiamo come il
nostro giorno della liberazione”.

UNA REALTA ITALIANA CHE HA SAPUTO ADATTARSI

Al CAMBIAMENTI DEL MERCATO INFORMATICO DEGLI ULTIMI
QUATTRO LUSTRI. QUESTA E MAUDEN, UNA SOCIETA CHE NON TEME
| CAMBIAMENTI E PROGETTA IL SUO FUTURO FACENDO LEVA

SULLE PROPRIE COMPETENZE IN AMBITO STORAGE E MAINFRAME.

Negli ultimi anni limpegno di Mauden con IBM, si &
fortemente sviluppato. “Al punto che questo busi-
ness e diventato dal 2004 in poi la nostra attivita pre-
ponderante. L'era del brokeraggio si & conclusa, ma
laffidabilita e la capacita di gestire situazioni criti-
che sviluppate in quegli anni ci hanno permesso di
essere presenti con successo e originalita nello sce-
nario nazionale”.

Con quali peculiarita? “Come business partner di
IBM e StorageTek (oggi Sun Microsystems, ndr) Mau-
den ha saputo consolidare negli anni relazioni molto
forti con i clienti, non semplicemente lavorando a ri-
morchio dei fornitori. Cambiando veste e organizza-
zione per stare al passo con i tempi e facendoci ap-
prezzare dai clienti per le nostre competenze in am-
bito infrastrutturale, nello storage e nella gestione
dei dati".

Non mancano a Mauden grandi progetti per il futuro.
“Non ci basta la dimensione attuale, abbiamo la vo-
lonta di crescere. Vogliamo sviluppare la nostra offer-
ta non solo a livello tecnologico, ma anche di servizio;
gualcosa che potrebbe avvenire anche mediante ac-
quisizioni”.

Per Giuseppe Belardinelli, Amministratore Delega-
to di Mauden, il compito pili importante & oggi creare
le basi per lo sviluppo ulteriore della societa, gia re-
duce da anni di importanti crescite di fatturato e con
bilanci in utile. | ricavi sono passati dai 20 milioni di
euro del 2004 agli oltre 30 del 2006, mentre per que-
st'anno prevediamo di chiudere a 35. Oggi piu della
meta del nostro fatturato proviene dallo storage, ma
vediamo crescere i ricavi nei servizi per la cui eroga-
zione stiamo adeguandoci anche con lo sviluppo del-
le strutture interne. Quest'anno, in particolare, sono
cresciuti i servizi in ambiente System Z [mainframe
IBM], piattaforma vitale come richiesta di supporto e
su cui molti clienti stanno investendo per consolidare
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