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| nuovi strumenti impongono di guardare
’azienda in modo diverso: integrata
all’esterno.Scompare cosi la fisicita e diventa
essenziale scegliere professionisti in grado

di supportare le decisioni strategiche

cambiamenti in corso nel rappor-

to tra sistemi informativi aziendali

e modelli di business emergenti
suggeriscono concreti scenari di pro-
spettiva per gli operatori del setrore e
per il mercato IT in generale. L'evolu-
zione del commercio elettronico busi-
ness-to-business rappresenta, invece,
una nuova tipologia d’azione e ridefi-
nisce le opportunita per le imprese che
intendono affrontare e investire in esso.
Questi fenomeni economici interes-
sano sempre pilt l'attivita delle azien-
de, ma generano per molti operatori
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alcune difficolta di comprensione.
Questo non solo perché, inevitabil-
mente, sono poste in discussione rego-
le e modalita d’azione da sempre utiliz-
zate, ma anche perché cambiano in
modo irreversibile le strategie d' impre-
sa, quelle commerciali e quelle di
marketing.

Data Manager ha voluto scendere
nello specifico e cercare di far com-
prendere ai propri lettori quali sono le
dinamiche, i progetti, le visioni e le
opportunita pratiche offerte dalle nuo-
ve tecnologie che determinano, fisiolo-

gicamente, la nascita di modelli di bu-
siness innovativi. Lo sforzo cognitivo &
stato supportato da una selezione di
importanti aziende che operano con
successo nel settore ICT e che hanno
messo a disposizione della redazione le
proprie conoscenze e indicazioni pro-
prio per definire al meglio questo sce-
nario e in particolare il mondo ASP.
vari responsabili hanno dovuto rispon-
dere a tre domande “pesate” in modo
tale da costruire, con le relative rispo-
ste, un modello sostenibile di sviluppo
del business prossimo venturo.

DM: Quali sono i possibili benefici,
nonché i possibili rischi, dell’attuale
outsourcing (esternalizzazione delpro-
priosistema informativo), tenendo pre-
senti le possibilita di utilizzo delle solu-
zioni proprie degli ASP e i modelli di
gestione delle relazioni tra sistema in-
terno e parte esternalizzata?

Risponde Francesco Stolfo, diretto-
re commerciale e responsabile Busi-
ness Development di Toolsgroup
(www.toolsgroup.com)

«L’outsourcing dei sistemi rappre-
senta una grande opportunita quando
permette I'introduzione di know-how
utile al business aziendale. Per quanto
ci riguarda, in qualita di software ven-
dor nel settore supply chain planning,
il mercato & sempre pil sensibile al
valore aggiunto portato da questi siste-
mi. El'outsourcing permette alle azien-
de di godere dei vantaggi indotti da
una tecnologia evoluta senza gravare
sulla struttura interna dell'impresa co-
stringendola a un ulteriore impegno di
risorse. Questo significa cheisistemi di
ottimizzazione della supply chain pos-
sono essere utilizzati non solo dalle
grandi aziende, ma anche dalla piccola
e media impresa, realtd caratteristica
del panorama imprenditoriale italia-
no. D’altro canto le barriere o i rischi
che le aziende sentono nel fruire di
servizi di outsourcing, che vanno a
Coprire un processo cosi strategico come
la pianificazione commerciale della
produzione e della distribuzione, sono
in prevalenzadi tipo culturale, in quan-
to il processo esternalizzato utilizza
necessariamente dati sensibili del-
I’azienda. Non & un caso che questa
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materia sia oggetto di un’opportuna
contrattualisticar.

Risponde Paolo Brunelli, Solution
Marketing Manager di Convergere
(Datamat Telco Division) (www.con-
vergere.com)

«Il tema dei “livelli di servizio”, da
sempre critico nei rapporti fra la ge-
stione dei Sistemi Informativi Azien-
dali e i suoi clienti interni, diventa
cruciale nel momento in cui alcuni
servizi sono resi da Enti esterni al-
Pazienda. In tale situazione ¢ fonda-
mentale avere definito interfacce chia-
re fra cliente e fornitore per poter diri-
mere, in modo inequivocabile e senza
strascichi, gli inevitabili contenziosi.
La misura delle prestazioni ¢ il presup-
posto necessario su cui operare per
poter prima definire i livelli di servizio,
poi verificarne il rispetto e gestire gli
eventuali risvolti contrattuali. Conver-
gere ha dedicato particolare attenzione
alle esigenze di quegli operarori i cui
servizi hanno raggiunto un significati-
vo livello di crescita e sofisticazione,
per i quali la gestione della qualita del
servizio deve basarsi su soluzioni inte-
grate di analisi dei dati, capaci di met-
tere a disposizione dell’utente viste ete-
rogenee di tipo end-to-end della rete di
telecomunicazione, dei servizi che a
essa si appoggiano ¢ degli utenti che
effertivamente li utilizzano».

Risponde Pierpaolo Manzini, Di-
rettore Commerciale di it Consult
(www.itconsult.it)

«Sono convinto del fatto che le di-
verse “ondate”, peraltro ricorrenti, che
caratterizzano il mercato ICT, dopo
un primo periodo di euforia tendano
sempre a smorzarsi. Questo sia per il
sopraggiungere di tecnologie ancor pit
moderne, sia per il sopravvenire di
rielaborazioni pili razionali in funzio-
ne delle reali esigenze aziendali. Credo
che cid stia accadendo anche per un
fenomeno qualel'outsourcing. Mispie-
go: dopo una fase iniziale di grande
impulso alla esternalizzazione del siste-
ma informativo, le aziende hanno ini-
ziato a temere di perdere il controllo e
la sicurezza del proprio patrimonio di
dati e conoscenze. Quindi hanno rivi-
sto, in termini piti pragmatici, la scelta
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diservirsi dell’outsourcinge disoluzio-
ni ASP. Nella nostra esperienza di for-
nitori di piattaforme per la gestione
della conoscenza (Knowledge Mana-
gement) il fenomeno ¢ stato ulterior-
mente accentuato dal fatto che I'asset
conoscenza ¢ strategico e di vitale im-
portanza per il fururo delle organizza-
zioni. Quindi si tende a prediligere,
piti che le soluzioni ASP, un approccio
extranet basato, nella maggioranza dei
casi, su un portale aziendale come,
nella nostra soluzione, Microsoft Sha-
re Point Porral Servers.

Francesco Stolfo (Toolsgroup):
“L’outsourcing dei sistemi rappresenta una
grande opportunitd quando permette
l'introduzione di know-how utile al
business aziendale”

Pierpaolo Manzini (it Consult): “Si tende a
prediligere un approccio extranet basato,
nella maggioranza dei casi, su un portale
aziendale”

Risponde Walter Lanzani, Diretto-
re Marketing SAS (www.sas.com)

«Il tema dell’outsourcing come tale
non rientra nella mission di SAS, per
cui I'azienda non dispone di dati di-
retti di mercato per pronunciarsi, se
non quelli a disposizione di un comu-
ne osservatore, Sia PU re }]UIO]‘CVUI!‘:‘
Puo essere tuttavia utile segnalare che
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SAS ha presente questo settore della
vita aziendale e ha sviluppato una
soluzione (Service Level Warehouse)
proprio per misurare in modo obietti-
VO, attraverso parametri quantitativi,
efficienza ed efficacia di una fornirura
di servizi, sia essa resa all’interno o
all’esterno. In particolare, la soluzio-
ne si ¢ rivelata di grandissimo interes-
se per tutte quelle imprese i cui rap-
porti con gli outsourcer sono regolati
dai cosiddetti SLA (Service Level Agre-
ement), un insieme di regole forma-
lizzate che stabiliscono le soglie di

Anna Antonioli (Oracle): "Affidare la
gestione dei propri sistemi a un outsourcer
consente un maggior livello qualitativo
nell'amministrazione degli stessi”

Gualtiero Bazzana (Onion): “L'outsourcing
dei sistemi informativi rappresenta una
strategia aziendale di esternalizzazione, del
settore |CT, che copre in modo totale i
processi aziendali”

scostamento ammesso tra livello del
servizio erogato e quello prestabiliton.
Risponde Anna Antonioli, Support
Sales Manager Oracle Italia (www.ora-
cle.com)
«Affidare la gestione dei propri si-
stemi a un outsourcer consente un
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maggior livello qualitativo nell’am-
ministrazione degli stessi, soprattutto
per i sistemi critici. In questi casi il
presidio 24x7 pud rappresentare un
fattore indispensabile: I'outsourcing
pud portare maggiore efficienza sulla
gestione centralizzata di pil sistemi,
riducendo in tal modo i costi del
presidio stesso. Un altro vantaggio
deriva dal poter contare su competen-
ze di alto livello, che consentono di
prevenire le problematiche e, al tem-
po stesso, di ridurne i tempi di risolu-
zione. Il tutto garantendo livelli di
servizio significativamente pit elevati
e abbassando i rischi di gestione della
soluzione. E’ questa I'impostazione
che contraddistingue i servizi di out-
sourcing offerti da Oracle.

Risponde Giuseppe Greco, Re-
sponsabile Business Unit Applica-
tion Management Services Global-
Value (www.globalvalue.it)

«Il moderno patrimonio informati-
vo di un’azienda vede coinvold una
serie di componenti molto diverse fra
loro, che vanno dai mainframe ai ser-
ver, dalle LAN ai personal computer,
dai sistemi operativi al middleware,
sino alle applicazioni di business. Que-
ste, realizzate in periodi differenti, sono
scritte con linguaggi specifici e lavora-
no su basi dati di tutti i tipi. Si tratta,
quindi, di strumenti specifici e com-
plessi, per i quali le operazioni di ge-
stione e manutenzione devono essere
affidate a esperti. Un’esigenza sentita
anche dagli utenti finali; che necessita-
no del supporto di efficienti scrutture
di help desk. Non potendo disporre
delle professionalita adeguate, le azien-
de decidono di affidarsi, di volta in
volta, a piccole organizzazioni, capaci
di seguire solo campi limitati e specifi-
ci. Si tratta, in genere, di fornitori che
dispongono di ottime individualita,
ma che non possiedono le capacita per
gestire un progetto globale. In questo
modo, non viene garantita I'interope-
rabilita dell’intero sistema, vengono
prolungati i tempi d’implementazione
eaumentano i costi. Per garantirsi con-
tro simili situazioni & necessario affida-
re la gestione del patrimonio informa-
tivo, in outsourcing, a specialisti del

settore, come quelli di cui dispone
GlobalValues.

Risponde Gualtiero Bazzana, am-
ministratore delegato di Onion S.p.A.
(www.onion.it)

«Nell’attuale contesto di business
riteniamo che le varie opzioni si indi-
rizzino a opportunita di business di-
versificate e, in quanto tali, non reci-
procamente esclusive. In particolare,
'outsourcing dei sistemi informativi
rappresenta una strategia aziendale di
esternalizzazione del settore ICT che
copre in modo totale i processi azien-
dali, a partire da quelli core (quindi,
tipicamente gli ERP). Nella nostra
visione, al contrario, le soluzioni ASP
si indirizzano in modo ottimizzato a
processi non-core, di cui I'azienda si
puo servire per valutare nuove oppor-
tunita di business e che non richiedo-
no grosse personalizzazioni rispetto a
uno standard preconfigurato e facil-
mente parametrizzabile. Rientrano in
questo contesto soluzioni di Help
Desk, Customer Service, Content
Management, Web Agency e Time
Reporting. Onion, in questi ambiti,
propone le soluzioni Easy Start Web,
Suite Art e Magico, che stanno otte-
nendo un favorevole riscontro di mer-
cato, soprarttutto da parte delle PMI.
In questo contesto, le applicazioni
B2B raccolgono un’adesione inferio-
re rispetto alle iniziali aspettative, ec-
cetto in settori specifici dove il costo
di elaborazione dell’informazione &
particolarmente alto, oppure laddove
il maverick buying € molto praticaton.

Risponde Gianluca Diegoli, Pro-
duct Manager ASP&Managed Ser-
vices di Nextra (www.nextra.it)

«La capillare diffusione della Rete
basata su IP sta cambiando radical-
mente |'accezione odierna di outsour-
cing, fino a renderne il significato
profondamente diverso: si parla, in-
fatti, sempre pitt di “e-sourcing”. In
questo nuovo modello di gestione della
tecnologia non sono le persone e le
infrastrutture dell'TT department
aziendale a essere “cedute” (quindi
con un mero passaggio “contabile”),
come nell’outsourcing tradizionale,
ma ¢ I'IT in azienda a poter accedere
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via Internet a infrastrutture, applica-
zioni, servizi IT forniti e gestiti dal-
I'(eXtended) Service Provider».

«In futuro, non sara necessario “pos-
sedere”, ma si potra semplicemente
“usare”, scalando a seconda delle esi-
genze. In fondo la storia si ripete.
Ripensiamo a tutte le varie “public
utility” come acqua, gas, elettricitd,
telefono: un tempo invenzioni rivolu-
zionarie, ora servizi accessibili, econo-
mici, semplici, in modalitd “pay per
use”. Allo stesso modo, la prossima
onda di servizi I'T basata sul trend
dell’e-sourcing costruira nuovo valo-

-
Gianluca Diegoli (Nextra): “La capillare
diffusione della Rete basata su IP sta
cambiando radicalmente |'accezione

odierna di outsourcing”

Andrea Poggio (Kyneste): "Il vantaggio
economico degli ASP & conseguenza
diretta della modalita di erogazione,
riconducibile alla drastica riduzione degli
investimenti altrimenti indispensabili per
sviluppare le soluzioni internamente”

re perleaziende, incrementando espo-
nenzialmente le loro capacita di acces-
SO a computing power, innovazione
ed expertise. Ma soprattutto consen-
tendo di focalizzarsi sul core business,
di limitare il time-to-market, il ri-
schio e gli investimenti iniziali».

Risponde Andrea Poggio, Diretto-
re Marketing Kyneste (www.kyne-
ste.com)

«I benefici del modello ASP sono
noti ¢ se ne possono distinguere due
tipi: organizzativi ed economici. La
prima tipologia riguarda la possibili-
ta, per le aziende, di disporre delle
migliori soluzioni sul mercato, senza
che questo comporti il rivoluziona-
mento dell’assetto aziendale, né ri-
chieda risorse umane dedicate agli
asperti operativi. Il vantaggio econo-
mico ¢ conseguenza diretta della mo-
dalita di erogazione, riconducibilealla
drastica riduzione degli investimenti
altrimenti indispensabili per svilup-
pare le soluzioni internamente. Per
quanto concerne le relazioni tra la
parte interna del sistema informativo
e quella esternalizzata, queste avven-
gono senza alcuna difficolta. Le parti
coinvolte, infatti, “dialogano” costan-
temente. Affinché cio avvenga nella
maniera pil veloce e affidabile possi-
bile ¢ necessario promuovere attivita
d’integrazione e dotarsi di particolari
strumenti, come ad esempio gli En-
terprise Portal. Esternalizzare le ap-
plicazioni attraverso la modalita ASP
o I'hosting applicativo ¢ una soluzio-
ne che deve essere inquadrata in una
strategia coerente dei sistemi IT. E’
poco utile e conveniente, infarti, ester-
nalizzare un singolo servizio. Meglio
pensare a una complementarieta tra
soluzioni affini. Ad esempio optare
per un sistema completo e scalabile,
chegestisca i processi di business come
I'ERP e affiancarlo a un portale azien-
dale innovativo, che fornisca infor-
mazioni coerenti e omogenee ai re-
sponsabili aziendali».

Risponde Bruna Bottesi, Marke-
ting Manager di HP Services
(www.hp. com)

«La crescente complessita tecnologi-
ca, il ritmo sostenuto dei cambiamenti

nel business e nell’'IT, il fabbisogno di
sistemi a elevata disponibilita e il sup-
porto diconfigurazionidistribuite ren-
dono sempre pit difficile la gestione
delle attivitd e della spesa informatica,
nonché il loro allineamento con gli
obiettivi strategici aziendali. In questo
scenario, le principali aziende hanno
scelto di esternalizzare parte delle loro
attivita. L'outsourcing informatico ¢
oggi una realta consolidata e rappre-
senta un settore dalle dimensioni rag-
guardevoli. I vantaggi ad esso portati
sono noti e documentati: risparmi sui
costi, focalizzazione sul proprio busi-
ness, migliore qualita del servizio, otti-
mizzazione delle risorse umane e acces-
soacompetenze specializzate. Conl'ou-
tsourcing l'azienda ha maggiore con-
trollo sui costi che, negoziati per con-
tratto e proporzionali ai servizi erogati,
risultano variabili rispetto alle spese
fisse legate alla gestione di un reparto
[T interno. Inoltre il know how del
fornitore di servizi, se opportunamen-
te selezionari, consente di eliminare le
inefficienze dell’operativica IT, con
conseguente risparmio ¢ miglioramen-
to del servizio. Le aziende dividono
infatti con 'outsourcer i rischi associa-
tiall’adozione di nuove tecnologie, che
vanno valutate e sfruttate per promuo-
vere gli obiettivi strategici dell'impre-
s5a».

Risponde Andrea Provini, diretto-
re Marketing e alleanze strategiche,
gruppo MET (www.metgroup.it)

«Negli ultimi anni il mondo IT &
stato protagonista di una rivoluzione
che ha segnato le aspettative di chi
lavora nel settore e, ancor pit, di chi
I'ha percepita come un’opportunita
per fare affari. Dietro la crisi della
New Economy vi & stato anche un
eccesso di fiducia sulle capacita della
sola tecnologia. Quello che spesso &
mancato a iniziative basate sullo sfrut-
tamento di Internet ¢ la padronanza
dei fondamentali economici, con la
conseguente incapacita di sviluppare
modelli di business adeguati. Il risve-
glio ¢ stato per molti assai brusco,
costellato di perdite economiche, in-
terruzioni di ambiziosi progetti di e-
business, chiusure di “new-co”, tagli

di personale. La severa lezione che se
n’¢ ricavata consiste nella consapevo-
lezza che non si puo sperare di prospe-
rare con I'IT affidandosi solo al fasci-
no di una “business idea”: al contra-
rio, bisogna fare bene i propri conti e
pensare al modello d’impresa che la
tecnologia deve sostenere. Tutto que-
sto ha portato gli operatori piti attenti
a una riflessione su cosa di positivo
rimane. Resta un modello d’impresa
che & stato la ragione della nascita
dell’e-business; oggi pensiamo in ter-
mini di Impresa a Rete, un sistema di
soggetti e relazioni che operano insie-
me in modo organico e coordinato
per un obiettivo comune: gestire la
catena del valore, anche al di fuori dei
confini fisici dell’azienda, nel minor
tempo possibile, ai minori costi, con
la migliore qualitax.

Risponde Fulvio Fagiani, direttore
generale di DSI (www.dsilink.it)

«Secondo DSI rispetto alla realizza-
zione di un reparto IT interno al-
'azienda, I'adozione di una strategia
di outsourcing consente di beneficia-
re di numerosi vantaggi tra i quali:
'opportunita di concentrarsi sul pro-
prio core business, una maggior flessi-
bilica del sistema informativo, un li-
vello di servizio garantito, I'accesso a
competenze qualificate e un miglior
controllo dei costi. DSI offre soluzio-
ni e servizi personalizzati in modalita
“pay per use”, che consente alle azien-
de di usufruire di determinati servizi
la cui erogazione ¢ regolata “a consu-
mo” da un canone unico. Questa par-
ticolare formula di outsourcing risul-
ta decisamente vantaggiosa per le real-
ta di piccole e medie dimensioni che
spesso non dispongono delle risorse
economiche e delle competenze inter-
ne indispensabili per dotarsi e gestire
una moderna struttura informatica in
grado di aumentare la propria compe-
crervitans.

DM: Quali sono le logiche di propo-
sizione delle innovazioni tecnologiche
pin opportune e delle soluzioni tecni-
che preferibili, facendo salvaguardare
alle imprese clienti gli investimenti gia
effettuati e d’innovazione verso il nuo-
vo ambiente tecnologico e applicativo?
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Toolsgroup: «Oggi sempre di pilt i
progetti I'T sono motivati dalla quan-
tificazione del ritorno dell’investimen-
to (ROI), possibilmente entro il pri-
mo anno di esercizio. Per nostra espe-
rienza, la molla che spinge a un cam-
biamento radicale delle procedure ¢
proprio la quantificazione dei margi-
ni di miglioramento ottenibili e/o
meglio il coinvolgimento diretro del
partner fornitore dei servizi di out-
sourcing nel raggiungimento degli
obiettivi stimati. In questo caso, il
canone del servizio sisuddivide in una
quota fissa e in una variabile in fun-
zione del risultato ottenuto (success
fee)».

Convergere: «E’ sempre pil vero
che I'innovazione tecnologica porta
valore aggiunto se abbinata alla capa-
cita di ragionare in ottica di processo,
dando la massima rilevanza all’espe-
rienza ¢ alle esigenze del cliente. E’
questo I'approccio di Convergere nel
proporre le proprie soluzioni. In par-
ticolare, relativamente alle problema-
tiche di SLA Management, le soluzio-
ni proposte utilizzano tecniche di
misurazione e tracciamento poco in-
vasive e basate su standard».

«E’ anche vero, inoltre, che il tuning
dei sistemi coinvolti e cooperanti
(browser, Internet, router, web ser-
ver, application server, DB server, load
balancing device, firewall, VPN devi-
ce, ecc.) ha un’importanza rilevante e
ricadute sulle prestazioni spesso mag-
giori della bonta alla singola applica-
zionen.

it Consult: «Senza dubbio le logi-
che prioritarie riguardano I'integra-
zione con il preesistente, il pit delle
volte ricorrendo a tecnologie Web, ad
esempio attraverso portali che possa-
no integrare le nuove funzionalita con
le vecchie applicazioni. Ma andando
oltre questo concetto, per proporre
innovazioni tecnologiche importanti
quali portali della conoscenza e siste-
mi di Knowledge Management va in-
nanzitutto sensibilizzato e coinvolto
il top management».

«ll sistema di Knowledge Manage-
ment proposto da it Consult, come
del resto altri tipi di sistemi che hanno
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un impatto diretto sulla organizzazio-
ne diun’azienda, prevede una delicata
operazione di “acculturamento” e di
trasferimento della filosofia di base.
Dunque 'approccio con il prospect
deve avvenire, oltre che rendendolo
consapevole delle inevitabili difficol-
ta che comporta un’innovazione, evi-
denziando soprattutto i benefici che
I'organizzazione e le persone che ne
fanno parte possono trarre dai nuovi

Bruna Bottesi (HP): “ll know how del
fornitore di servizi, se opportunamente
selezionati, consente di eliminare le
inefficienze dell'operativita |IT"

Andrea Provini (GruppoMet): “Non si pud
sperare di prosperare con ['IT affidandosi

solo al fascino di una “business idea”

modelli di business e dai nuovi ap-
procci tecnologicir.

SAS: «In estrema sintesi, per ricava-
re “intelligence” da una massa di dati
occorre: estrarre 1 medesimi dai vari
sistemi dispersi in cui si trovano, or-
ganizzarli, correlarli, analizzarli e rie-
laborarli in base a opportuni modelli
per trarne le informazioni di volta in
volta utili ai vari fini, consentendo
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eventuali simulazioni, e infine rende-
re disponibili strumenti e risultati al
management e ai quadri operativi se-
condo uno schema di priorita e di
autorizzazioni. E’ su questo tipo di
approccio che le aziende possono oggi
fondare buona parte del proprio van-
taggio competitivo. Un’offerta relati-
vaal binomio “nuove tecnologie-nuovi
modelli di business” deve dunque se-
guire, a mio parere, queste linee. I
nostro target di riferimento all’inter-
no delle aziende non & pit1 soltanto il
responsabile delle risorse ICT, bensi
tutto il management funzionale, La
tecnologia & infatti diventara quasi
unacommodity, quello che contasono
le applicazioni. I fornitori di tecnolo-
gie hanno un ruolo strategico: il loro
posto ¢ a fianco dei responsabili ICT,
devono parlare lo stesso linguaggio
utilizzato da questi ultimi e insieme a
loro risolvere i problemi degli utenti.
Sotto questo profilo si spiega anche il
successo delle soluzioni ‘chiavi in
lllano,n.

Oracle Italia: «Al fine di preservare
gli investimenti fatti dai clienti & op-
portuno saper proporre soluzioni gra-
duali e offrire servizi che consentano
un miglioramento della qualitd della

Fulvio Fagiani (DSI): “I'adozione di una
strategia di outsourcing consente di
beneficiare di numerosi vantaggi”
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gestione dei sistemi, con 'obiettivo di
arrivare all’outsourcing. Si pud partire
da semplici servizi di monitoraggio di
alcuni aspetti del sistema, suggerendo
le azioni necessarie a migliorarlo, per
arrivare poi a proporre servizi di out-
sourcing in cui vengono gestiti com-
pletamente gli ambienti del cliente. In
questo approccio si cerca di portare
I'utente a utilizzare le versioni pili ag-
giornate da un punto di vista sia tecno-
logico che applicativo, per poter me-
glio sfruttare tutte le funzionaliti a
disposizione».

GlobalValue: «Per rinnovare il pa-
trimonio informativo, senza impegnarsi
in grossi investimenti e salvaguardan-
do quelli fatti in passato, GlobalValue
ha scelto di agire sulla standardizzazio-
ne del processo di mantenimento ed
evoluzione del software. Per questo
abbiamo conseguito il livello di matu-
rita 3 del S.E.I. (Software Engineer
Instiruce). Cio significa rendere perva-
sivi, all'interno della nostra strutrura, i
processi di Requirement Definition,
Project Management, Configuration
Management e Quality Assurance,
nonché di Software Lifecycle Control.
Alla luce di questo, la proposta di Glo-
balValue si basa sulla competenza delle
persone in tutte le tecnologie, sia data-
te che recentissime, a cui si aggiunge
I’esperienza nei processi aziendali e 'uso
di metodologie CMM applicate in
modo pervasivo, caratteristiche com-
pletate dalla disponibilita di moderni
tool per lo sviluppo del software e di un
help desk strutturarto e internazionale.
[n ogni caso, al dila delle singole scelte,
sono due i fatrori essenziali in gioco in
questo ambito: I'erogazione di servizi
end-to-end con l'ausilio di gruppi spe-
cializzati in determinate aree e la capa-
cita dell’azienda di proporre innova-
Z101ex»,

Onion: «Nel campo dell’e-business
non si ¢ assistito all’affermarsi di un
unico leader di mercato, bensi al pro-
liferare di una serie di soluzioni che,
a P'ﬂrtirc da un ﬂLlCICU Cal‘atterizzan—
te, hanno proceduto ad alla rgare il
proprio spettro d’azione cercando di
soddisfare il maggior numero possi-
bile di esigenze e processi aziendali.

Questo scenario non si & ancora con-
solidato, quindi siamo di fronte a
molteplici soluzioni tecnologiche. In
qualita di system integrator, Onion
ha operato la scelta di non legarsi a
un’unica soluzione, per disporre di
quelle competenze e capacita d’inte-
grazione che hanno reso possibili
progetti di successo su tecnologie (so-
prattutto Microsoft e J2EE) ¢ piatta-
forme diversificare, selezionate in
accordo con il cliente sulla base delle
sue reali esigenze. Diverso invece il
discorso sul mondo degli ERP, dove
Onion si ¢ da tempo focalizzara in
modo prioritario su SAP, sia per le
funzionalita core, sia per I'extended
ERP».

Nextra: «Molti ASP end-to-end, con
business plan basati sull’euforia
dot.com, hanno trascurato di prende-
re in considerazione gli investimenti
gia effectuati dalle aziende e non han-
no posto attenzione all'integrazione
con esistente. Questo & stato proba-

. bilmente I'errore principale, alla base

del loro fallimento. Oggi i principali
protagonisti del settore (xSP, Tele-
com, Vendor, ISV), spinti dalle azien-
de clienti, stanno affrontando prag-
maticamente le tendenze emerse dal
mercato €, abbandonando la dogma-
ticitd del modello distributivo one-
to-many tipico dell’ASP “first wave”,
stanno andando verso un modello
“one-to-few” (tipico dei Managed
Services) pil in linea con le esigenze
di personalizzazione, integrazione e
sicurezza delle aziende. Assistiamo oggi
auna minore attenzione verso i rispar-
mi da centralizzazione e standardizza-
zione della tecnologia e una maggiore
sensibilita a ROI effettivo, velocita
d’implementazione, minimizzazione
del rischio e degli investimenti “up-
front”. Nel frattempo, nuove tecno-
logie che si sono imposte, quali XML
e Web Services, possono avere un
ruolo chiave nell'integrazione dei si-
stemi e delle applicazioni, indipen-
dentemente dal fatto che siano “ho-
sted” presso I'xSP, in house, o che
debbano scambiare dati con applica-
zioni esterne all’azienda: I’e-commer-
ce B2B potra cosi sfruttare tutto il suo

promesso e mai mantenuto ritorno in
termini di business».
Kyneste: «I| mercato sta evolvendo
verso sistemi multi-piattaforma ero-
gabilivia Internet o recnologi‘e ll} non
proprietarie, sempre piti flessibili ran-
to in orizzontale quanto in verticale.
Si tracta di soluzioni aperte che garan-
tiscono alle aziende flessibilita opera-
tiva e strategica, permettendo loro di
accedere a prestazioni evolute e risuL
tati concreti a fronte di un investi-
mento CCOHOITliCO Pl‘edct(ﬁl’ﬂ]inﬂ[(}.
Un esempio tangibile & rappresentato
dal modello ASP che, per sua narura,
permette di erogare la stessa :1p,plic_:a—
zione a pill aziende tramite un unica
piattaforma. Le soluzioni in A:\P non
pregiudicano in alcun modo I'opera-
tivica della struttura gia presente in
azienda, ma ne aumentano le poten-
zialith arricchendola di nuove funzio-
ni e tecnologie. Perle aziende, quindi,
nessun investimento suppletivo per
armonizzare le diverse piattaforme
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coesistenti, soltanto i benefici deri-
vanti dall’adozione di soluzioni al-
Pavanguardia. Eventuali progertid'in-
tegrazione tra sistemi in uso e in ASP/
hosting, infatti, non comportano so-
stanziali differenze, ma solo un diver-
S0 approccio». o
HP: «Nella visione di HP Services,
business unit di HP che offre servizi
[T, I'outsourcing strategico, selettivo
o totale della propriainfrastructura IT
rappresenta spesso una scelta ottima-
le. Se gestito con un partner in gr.ado
di comprendere le esigenze dell’azien-
da clienre e di assecondarle con una
soluzione completa e personalizzata,
esso contribuisce in modo determi-
nante alla crescita del business e alla
creazione di valore per gli azionisti e
puo essere utilizzato come clc!'n.cnto
trainante del vantaggio competitivo. [
fornitori di servizi aiutano le aziende
a realizzare valore e a2 mantenerlo nel
tempo, con un ritorno sugli investi-
menti che assume non solo connota-
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zioni finanziarie, ma anche strategi-
che e di prestazione.

L’outsourcing va interpretato come
un continuum di livelli di collabora-
zione tra I'impresa ¢ l'outsourcer. La
“transformation” puo riguardare an-
che Pintera struttura di un’azienda:
spesso visi ricorre per accelerare l'ado-
zione di nuove tecnologie. La misura-
zione dei risultati siallargaall'impatto
sulle prestazioni e sugli obiettivi stra-
tegici dell’utente». ‘

gruppo MET: «Per quanto rlgL.lar‘del,
in particolare, la piccola e media im-
presa, sono ancora diversi gli ostacoli
che pongono a rischio lo sviluppo dell—
I’e-business. Innanziturto, manca il
salto culturale necessario per applicare
le nuove soluzioni tecnologiche e per
sviluppare adeguatamente i modelli c:ii
business esistenti in modo da benefi-

.







