Contratto di outsourcing:

Accordo quadro:
Oggetto del contratto


Obiettivi generali del servizio


Durata e condizione di negoziazione


Condizioni di recesso/risoluzione


Fissazione strutture di coordinamento ed esercizio

Condizioni generali:
Ambiti di validità – cessione – rinnovo


Inadempienze – responsabilità – limitazioni


Proprietà e tutela dei prodotti informatici


Utilizzo e custodia dei prodotti informatici


Rapporti di proprietà – trasferimento


Trattamento dei dati e riservatezza


Tutela dati e privacy


Legge applicabile-arbitrato e foro competente

Capitolato tecnico:
Descrizione del servizio


Livelli di servizio e sistemi di misurazione


Procedure e Problem Management e di escalation


Procedure di valutazione, progettazione, implementazione e controllo nuove componenti del servizio


Modalità di realizzazione

Parametri e valorizzazioni economiche:


Valorizzazione delle componenti del servizio


Effetti economici delle clausole di rescissione


Sistemi di accounting e fatturazione (personalizzata)


Modalità di negoziazione


Modalità di valorizzazione delle estensioni dei servizi

Make or buy nell’ ITC

(Outsourcing dei sistemi informativi)

Benefici Strategici
- Focalizzazione risorse manageriali e finanziarie sul core business

- Esternalizzazione di scelte continue di adeguamento al processo tecnologico

- Conseguimento di livelli di flessibilità maggiori per adeguamento del S.I. a evoluzione del business

Rischi Strategici

- Perdita controllo di una variabile critica del business

- Rigidità dell’outsourcer per richieste ad hoc o repentini incrementi dei servizi

- Dipendenza da un operatore IT unico

Benefici Organizzativi

- Introduzione di practices di eccellenza nella gestione dell’IT

- Confronto della funzione S.I. con competenze esterne di alto livello

Rischi Organizzativi

- Demotivazione della funzione interna
- Turnover del personale interno dei S.I.

- Progressiva riduzione conoscenza interna dei S.I. dati in outsourcing

- Riduzione controllo risorse umane impegnate in progetti informatici ed esercizio del S.I.

- Perdita autonomia nelle decisioni importanti dell’IT (ed: vendor, ambienti aperti o proprietari, piattaforme applicative, etc.)

La filiera dei Web Services

Consulenza direzionale:
Nuovi modelli di business, Risorse umane, skill

Web marketing:
Comunicazione, Pubblicità, web branding, e-CRM

Web design, Web development and manteinance

Web analysis:
eBusiness, e-CRM

Web outsourcing:
ASP, Hosting

ISP ( connettività), Carrier

Marketplace (mercati virtuali)
Servizi marketplace favoriti da “Fattori economici”:

Globalizzazione, Recupero efficienza →Revisione processi acquisto/vendita, Innovazione economica

Alternative possibili con tecnologie Internet:

	
	Internet EDI

Web EDI
	E-sales

E-procurement
	Marketplace

	Caratteristiche
	Transazioni elettroniche one-to-one tra azienda e fornitori/clienti
	Piattaforma e commerci adottata da aziende verso clienti/fornitori
	Mercato virtuale realizzato da operatore neutrale o gruppi d’aziende

	Pro
	Alta integrazione S.I. degli operatori
	Alta personalizzazione piattaforma da parte Società promotrice
	Piattaforma comune o operatori del settore

	Contro
	Difficoltà estensione del sistema a pluralità di clienti/fornitori
	Investimenti elevati difficoltà intergaz. verso S.I. dei clienti e/o fornitori
	Ambiente standard e poco integrato con i S.I. delle aziende utenti


Marketplace: interessi crescenti per la negoziazione
a)
sono una modalità per le aziende per entrare nell’eBusiness a costi ridotti (specie per adesione a


iniziative già esistenti), senza barriere d’ingresso

b)
modificano i costi ed i processi aziendali, consentendo riduzione dei costi unitari di prodotto e


recupero di efficienza in seguito al servizio integrato a sostegno dell’attività di


acquisto/vendita.

c)
offrono insieme alla gestione delle transizioni di compravendita servizi a valore aggiunto di


tipo logistico, assicurativo, finanziario.

d)
permettono l’utilizzo di strumenti dedicati alla limitazione del rischio di oscillazione dei prezzi,


utili per mercati a forte volatilità.

Classificazione dei Marketplace

“Che cosa” comprano/vendono le aziende?
Orizzontali:
caratterizzati da presenza di materiali eterogenei (materiali indiretti) trattati con una


strategia di acquisto medio/bassa

Verticali:
luogo di incontro virtuale ove attori dello stesso settore o filiera interagiscono per


scambiare materiali diretti
“Come” comprano/vendono” le aziende?

- con ripetitività di transazioni (aggregazione di domanda e offerta)

- “spot” occasionalità di transazioni (incontro anonimo di domanda e offerta)

Tipologie di marketplace

1) One to Many marketplace:
i acquirenti e molti venditori (forte potere contratuale)

2) Aggregator Hub: 
aggregano i cataloghi di molti fornitori e li rendono visibili a molti


acquirenti

3) Broker Hub:
finalizzati all’incontro fra domanda e offerta per formare il prezzo di


equilibrio (principio della borsa), ove si hanno molti acquirenti verso


il broker ed infine molti venditori (applicazioni: commodities e
prodotti a offerta limitata)

4) Collaboration Hub:
molti acquirenti verso una fonte di strumenti collaborativi e quindi a


molti venditori (applicazioni: collaborazioni per intergare la supply

chain come per beni di consumo, alimentari o per prodotti ad elevata


complessità come per industria auto e aerospaziale)

5) Translator Hub:
molti acquirenti verso un traduttore e quindi verso molti venditori (si


vuole abilitare acquirenti e venditori con S.I. diversi ad interagire


automaticamente)
6) Many to Many marketplace (eHubs o Marketplace): marketplace collegano mercati orizzontali e


verticali, ove molti acquirenti si collegano a molti venditori(diversi

S.I. di aziende di settori diversi sono in grado di interagire con uguali

standard come le tecnologie standard XML)

