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ee--ProcurementProcurement

�� MacroMacro--processiprocessi

�� ee--SourcingSourcing: ricerca di nuovi fornitori (scoutingscouting), 
qualificazione e certificazionequalificazione e certificazione dei nuovi fornitori, fase di 
negoziazionenegoziazione (basata su richiesta di proposta/quotazione e 
asta elettronica)

�� ee--CatalogCatalog:: gestione degli acquisiti a catalogogestione degli acquisiti a catalogo di beni e 
servizi (dalla gestione della richiesta di acquisto all’inoltro 
dell’ordine al fornitore)

�� Soluzioni tecnologicheSoluzioni tecnologiche adottabili: 

�� InterneInterne: basate su una piattaforma di proprietà
dell’azienda

�� EsterneEsterne: messe a disposizione da operatori specializzati
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Principali stereotipiPrincipali stereotipi

�� Imprese focalizzate sui cataloghiImprese focalizzate sui cataloghi

� sviluppato nella maggior parte dei casi internamenteinternamente

� in cui il management non ha ancora “superato” le barriere 
psicologiche e culturali alla negoziazione online (e quindi 
rifiuta l’eSourcing)

�� Imprese focalizzate sullImprese focalizzate sull’’eSourcingeSourcing

� puntano principalmente su asteaste e/o sistemi di richiesta di richiesta di 
proposta/quotazioneproposta/quotazione

� aziende che, avendo sperimentato direttamente i rilevanti 
risultati positivi raggiungibili con questi strumenti, si sono 
concentrate soprattutto sul cambiamento dei processi e delle concentrate soprattutto sul cambiamento dei processi e delle 
abitudiniabitudini che l’utilizzo efficace di tali strumenti comporta
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Principali stereotipiPrincipali stereotipi

�� SperimentatoriSperimentatori

�� non ancora convintinon ancora convinti delle reali potenzialità delle nuove tecnologie 

� iniziano nel modo meno invasivo e oneroso possibilenel modo meno invasivo e oneroso possibile, sperimentando 
i servizi offerti da operatori esterni, in particolare di eSourcing

�� Aziende Aziende consortiumconsortium--drivendriven

� la cui strategia di eProcurement dipende essenzialmente dai servizi servizi 
offerti dai Marketplace consortiliofferti dai Marketplace consortili da loro partecipati

�� Aziende Aziende fullyfully--committedcommitted: puntano sia sull’eSourcing che 
sull’eCatalog

� aziende che hanno sviluppato internamenteinternamente entrambe le piattaforme

� aziende che hanno internalizzatointernalizzato solo la piattaforma del catalogo solo la piattaforma del catalogo 
elettronicoelettronico, facendo invece ricorso ad operatori esterni per i servizi di operatori esterni per i servizi di 
eSourcingeSourcing
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ee--Procurement: Procurement: differenti approccidifferenti approcci

Soluzione interna Soluzione esterna
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Valore delle transazioni di Valore delle transazioni di 
ee--ProcurementProcurement: distribuzione: distribuzione
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ee--ProcurementProcurement: scenari attesi: scenari attesi

�� Aziende di grande dimensioneAziende di grande dimensione che si doteranno di 
proprieproprie piattaforme integratepiattaforme integrate a supporto sia dei 
processi di e-Sourcing che di e-Catalog

� Aziende che porteranno avanti una strategia strategia 
compositacomposita, 

� sviluppando in casain casa un proprio catalogo elettronicocatalogo elettronico

� affidandosi ad operatori esternioperatori esterni per quanto riguarda i servizi 
di ee--SourcingSourcing

� Aziende che si affideranno completamente ad 
operatori esterni specializzatioperatori esterni specializzati, sia per l’e-Sourcing
che per l’e-Catalog
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ee--Procurement: Procurement: scenari attesiscenari attesi

Soluzione interna Soluzione esterna

e
-C

a
ta

lo
g

e
-S

o
u
rc

in
g

Soluzione interna 
per e-Catalog e 

e-Sourcing

Ap
pr
oc
cio

 ib
rid

o Ricorso ad 
operatori B2B 

per e-Catalog e 
e-Sourcing



5

21 May 2006 9ICT Systems for Business Networking

ee--SourcingSourcing: fasi: fasi

1.1. Analisi dei fabbisogniAnalisi dei fabbisogni: comprensione e alla 
classificazione delle principali voci di spesa, identificando i 
fabbisogni di approvvigionamento dell’azienda

2.2. ScoutingScouting dei fornitoridei fornitori: identificare i potenziali fornitori 
per ogni classe merceologica

3.3. Qualifica dei fornitoriQualifica dei fornitori: valutazione dei fornitori secondo 
determinati parametri

4.4. Richiesta di offertaRichiesta di offerta: il buyer richiede in modo strutturato 
le proposte o i preventivi ai potenziali fornitori in relazione 
a specifici fabbisogni

5.5. NegoziazioneNegoziazione vera e propria con attribuzione della 
fornitura, che può essere anche con eCatalog
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Strumenti di Strumenti di ee--SourcingSourcing
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Principali strumenti a supporto dellPrincipali strumenti a supporto dell’’ee--SourcingSourcing

�� ToolTool di analisi dei datidi analisi dei dati: l’’elaborazione “intelligente” dei 
dati sugli acquisti a supporto del processo decisionale

�� Tool di scouting passivoTool di scouting passivo:  permettono, attraverso Web 
form e un sistema di workflow, di supportare la pre-qualifica
dei fornitori

�� Sistemi di Sistemi di RFxRFx: supportano la gestione delle richieste di 
informazioni, proposte e quotazioni 

� Interazione asincronaasincrona con i fornitori

�� Strumenti di gestione dellStrumenti di gestione dell’’asta onasta on--lineline: negoziazione 
sincrona in tempo reale tra più fornitori
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Richieste di offerta (Richieste di offerta (RFxRFx))

� Supporto alla contrattazione e allcontrattazione e all’’interazioneinterazione tra buyer e seller

�� Tipologie di Tipologie di RfxRfx a disposizione del buyer:

�� Richiesta di Informazioni (RFI)Richiesta di Informazioni (RFI): richiesta di informazioni di carattere 
generale (es. il fatturato, il numero di dipendenti, eventuali certificazioni, o la 
gamma dei prodotti offerti) ad imprese che potenzialmente potrebbero divenire 
seller

�� Richiesta di Proposta (RFP)Richiesta di Proposta (RFP): il buyer definisce delle specifiche (sia tecniche 
che economiche) di un prodotto/servizio da acquistare; al seller vengono 
richieste possibili proposte che possano soddisfare i fabbisogni specifici del 
buyer

�� Richiesta di Quotazione (RFQ)Richiesta di Quotazione (RFQ): richiedere ai seller una proposta di prezzo 
d’acquisto per un determinato prodotto/servizio le cui specifiche sono note

� Utilizzo di RFx:

�� Gare elettroniche onGare elettroniche on--line (PA)line (PA): protocollo sul ricevimento delle offerte, 
gestione del processo di apertura delle buste di offerta, firma digitale dei 
documenti che compongono l’offerta

� Negoziazione di forniture a capitolato complesso o per contratti quadroforniture a capitolato complesso o per contratti quadro
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Le aste elettroniche di acquistoLe aste elettroniche di acquisto

� Strumento di negoziazione dinamicanegoziazione dinamica che consente al buyer
di mettere in competizionecompetizione un certo numero di fornitori, che 
effettuano rilanci al ribasso del prezzo fino all’aggiudicazione 
della fornitura

�� Arco temporaleArco temporale dell’ordine

�� Metodo di valutazioneMetodo di valutazione: 

�� monomono--attributoattributo: prezzo (complessivo della commessa o una 
media pesata dei prezzi di una parte del capitolato)

�� multimulti--attributoattributo: media pesata di più attributi oltre al prezzo (es. 
qualità, livello di servizio, modalità di pagamento)

�� Base dBase d’’astaasta: indica il punto di partenza della negoziazione

� Reserve price (target price): la soglia al di sotto della quale 
la negoziazione è considerata non valida dal banditore
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Le aste elettroniche di acquistoLe aste elettroniche di acquisto

�� Meccanismo di negoziazioneMeccanismo di negoziazione: Inglese, Olandese, 
Giapponese, …

�� ModalitModalitàà di aggregazionedi aggregazione: 

�� aggregazione combinatoriaaggregazione combinatoria: lotti diversi di prodotti diversi

�� aggregazione Yankeeaggregazione Yankee: lotti diversi dello stesso prodotto

�� aggregazione sempliceaggregazione semplice: unica aggiudicazione per un unico lotto di 
prodotti

�� ModalitModalitàà di aggiudicazionedi aggiudicazione: 

�� AutomaticaAutomatica: l’esito dell’asta determina automaticamente il vincitore

�� Con riserva di aggiudicazioneCon riserva di aggiudicazione: il banditore si riserva di selezionare 
il vincitore indipendentemente dall’esito dell’evento

�� Prezzo di aggiudicazionePrezzo di aggiudicazione: il prezzo effettivamente offerto 
dal vincitore oppure il secondo miglior prezzo
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ee--SourcingSourcing: soluzioni tecnologiche: soluzioni tecnologiche

�� InternaInterna: l’azienda ha sviluppato una propria piattaforma 
tecnologica di eSourcing (suite, extended ERP, ad hoc) 

�� InsourcingInsourcing (tipico di alcuni grandi gruppi): la piattaforma è gestita 
centralmente da una società del gruppo che la mette a disposizione 
delle altre società del gruppo, introducendo le specifiche 
personalizzazioni

Seller information

e-Sourcing

System

Buyer

Seller

Seller
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ee--SourcingSourcing: soluzioni tecnologiche: soluzioni tecnologiche

�� ConsortileConsortile: l’impresa utilizza la piattaforma del Marketplace
consortile da essa partecipato

e-Sourcing

Management

System

Buyer

Consortium

Seller
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ee--SourcingSourcing: soluzioni tecnologiche: soluzioni tecnologiche

� Esterna basata su eSourcing Service eSourcing Service ProviderProvider: ASP

� Formazione, Help desk durante l’evento negoziale, Reportistica

e-Sourcing

Management

System
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ee--SourcingSourcing: soluzioni tecnologiche: soluzioni tecnologiche

� Esterna basata su eSourcing Process eSourcing Process OutsourcerOutsourcer: 
operatori specializzati che gestiscono per conto dell’azienda 
l’intero processo di sourcing: 

� Identificazione delle aree degli acquisti maggiormente migliorabili 
attraverso l’eSourcing, creazione del capitolato, ricerca di nuovi 
fornitori

e-Sourcing

Management

System

Buyer

e-Sourcing

Process

Outsourcer
Seller
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EE--SourcingSourcing: Applicazioni: Applicazioni

� RFx

� Aste

� e-Collaboration
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EE--SourcingSourcing: Trend attesi: Trend attesi

� notevole diffusionediffusione di questi strumenti nelle aziende, 
anche tra quelle di dimensioni medie

�� crescitacrescita significativa della percentuale del budget degli 
acquisti che ciascuna azienda negozieracquisti che ciascuna azienda negozieràà onlineonline

� più frequente ricorso all’integrazione integrazione tra i sistemi di tra i sistemi di RFxRFx
e le astee le aste, al fine di 

� snellire sempre di più il processo complessivo di interazione e 
negoziazione con i fornitori

� raggiungere saving maggiori

�� maggiore interazionemaggiore interazione di questi strumenti transazionali 
sia con gli altri altri tooltool di di eSourcingeSourcing, quali quelli a supporto 
dell’analisi dei dati e dello scouting passivo, sia con gli 
strumenti alla base dell’eCatalogeCatalog
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EE--SourcingSourcing: : 
ottica del ottica del buyerbuyer
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EE--SourcingSourcing: : 
ottica del sellerottica del seller
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Esempi: Esempi: 1city.biz1city.biz

21 May 2006 24ICT Systems for Business Networking

Esempi: Esempi: 1city.biz1city.biz

�� MarketplaceMarketplace realizzato da i-Faber, società del Gruppo 
Bancario UniCredito Italiano, in collaborazione con Erg, 
Gruppo Impregilo e Oracle

� Lanciato nell’Aprile del 2002 Aprile del 2002 

�� MissioneMissione: creare e gestire mercati elettronici in cui le 
imprese, private e pubbliche, possano organizzareorganizzare i propri 
rapporti commerciali in modo da ottimizzareottimizzare i processi di 
business, allargare la propria base clienti e fornitori e 
conseguire significativi recuperi di efficienza sia in termini 
di tempo che di costi
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Esempi: Esempi: 1city.biz1city.biz
�� Servizi Servizi transazionalitransazionali (aste, cataloghi, richieste d’offerta, gestione dei 

contratti quadro)

�� Servizi a valore aggiuntoServizi a valore aggiunto:

� lo ScoutingScouting (sistema per la ricerca e la valutazione di fornitori/clienti sulla base 
di dati marketing ed economico/finanziari sviluppato in collaborazione con il 
partner Dun & Bradstreet), 

�� Albo FornitoriAlbo Fornitori (servizio che consente la gestione del parco fornitori attraverso 
dati di qualifica e liste fornitori personalizzate), 

�� CompetenceCompetence Center Center (area dedicata al servizio di training per l’utilizzo della 
piattaforma, corsi di formazione suddivisi per funzione aziendale e osservatorio 
prezzi), 

�� Integrazione ERPIntegrazione ERP (integrazione della piattaforma con i sistemi gestionali del 
cliente) della negoziazione in tempo reale.

�� Servizi documentaliServizi documentali: automazione del workflow relativo alla gestione 
ordini 

�� Servizi finanziariServizi finanziari: erogati da UniCredito attraverso le proprie società
prodotto (gestione di incassi e pagamenti, servizi di anticipo e
amministrazione del credito, servizi di factoring, firma digitale, rating)
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ee--Sourcing: Sourcing: esempiesempi

� Agisco

� BravoSolution

� FastBuyer

� FastWeb

� ITP

� eProcurement Eni powered by Sieco
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ee--CatalogCatalog

� Un qualsiasi applicativo che supporti il processo di 
acquisto ricorsivo nel tempoacquisto ricorsivo nel tempo, basato su catalogo Webbasato su catalogo Web, 
di prodotti e servizi per i quali siano gigiàà definite le definite le 
condizioni di fornituracondizioni di fornitura e che non rientrano nei normali che non rientrano nei normali 
canali di approvvigionamento direttamente legati alla canali di approvvigionamento direttamente legati alla 
pianificazione della pianificazione della ““produzioneproduzione””.
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ee--CatalogCatalog: fasi: fasi

�� gestione del catalogogestione del catalogo: caricamento ed aggiornamento 
dei contenuti del catalogo;

�� generazione della richiesta di acquistogenerazione della richiesta di acquisto: 

� identificazione dei prodotti/servizi corrispondenti al fabbisogno 
mediante consultazione del catalogo

� ottenimento del preventivo di spesa con l’eventuale conferma delle 
condizioni di fornitura (tempi e modalità di consegna in primis);

�� autorizzazione ed emissione dellautorizzazione ed emissione dell’’ordineordine:

� verifica dell’autorizzazione alla spesa, generalmente in funzione della 
autonomia decisionale del buyer e della categoria merceologica in 
esame

� emissione dell’ordine al fornitore (o ai fornitori)
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ee--CatalogCatalog: fasi: fasi

�� logisticalogistica: 

� allestimento

� spedizione e consegna della merce al punto di stoccaggio/utilizzo

� ricezione e verifica della conformità

�� gestione del ciclo amministrativogestione del ciclo amministrativo--contabilecontabile: 

� verifica del rispetto delle condizioni contrattuali

� ricezione della fattura

� pagamento
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ee--CatalogCatalog: strumenti: strumenti
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� Completamente internaCompletamente interna: i cataloghi sono caricati e gestiti sulla 
Intranet aziendale attraverso l’utilizzo di una piattaforma tecnologica 
di proprietà dell’azienda (suite, extended ERP, ad hoc).

Catalogs (EDI or XML)

Seller information
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Buyer

Seller 1

Seller 2
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� Interna con Interna con 
ricorso al punchricorso al punch--
outout: oltre ai 
cataloghi cataloghi 
presenti sulla presenti sulla 
Intranet Intranet 
aziendaleaziendale, il buyer
può entrare in 
alcuni cataloghi cataloghi 
esterniesterni, giacenti 
sull’Extranet del 
fornitore 
(eventualmente 
personalizzati, in 
termini sia di 
gamma 
prodotti/servizi che 
di prezzi)
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� ConsortileConsortile: i cataloghi sono gestiti da un Marketplace consortile, sulla 
base della propria piattaforma tecnologica condivisa con tutte le 
aziende socie di capitale

� gestiti in modo personalizzato e “privato” per la singola impresa;

Seller information

and catalogs

e-Catalog

Management

System

Buyer

Marketplace
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� Esterna basata su Esterna basata su 
eCatalogeCatalog ServiceService
ProviderProvider: i cataloghi sono 
caricati su una piattaforma 
tecnologica messa a 
disposizione da un 
operatore specializzato in 
modalità ASP

� A volte il provider si occupa 
anche della gestione dei 
contenuti del catalogo, 
mentre la gestione del ciclo 
amministrativo-contabile e 
della logistica ricade in 
genere sull’azienda

Seller information

and catalogs
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System

Buyer

eCatalog

Service
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� Esterna basata su Esterna basata su eCatalogeCatalog
ProcessProcess OutsourcerOutsourcer: i 
cataloghi dcataloghi d’’acquistoacquisto sono 
gestiti completamente, per 
conto dell’azienda utente 
(buyer), da un operatore 
esterno specializzato

� gestione della piattaforma 
tecnologica 

� caricamento ed aggiornamento 
dei contenuti del catalogo

� ciclo amministrativo-contabile 

� (a volte) attività logistiche di 
consegna 
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� Esterna basata sui cataloghi di venditaEsterna basata sui cataloghi di vendita: i cataloghi utilizzati 
dall’azienda sono quelli di vendita messi a disposizione dai fornitori 
stessi (in particolare dai distributori/grossisti)

� Personalizzati, in termini di gamma prodotti e prezzi, sulla base delle 
specifiche condizioni definite nel contratto di fornitura in essere con 
l’azienda

Buyer

Purchase

Management

System

Seller 2

e-Catalog

Management

System

Seller 1
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ee--CatalogCatalog: soluzioni: soluzioni

�� Esterna basata su Esterna basata su MarketplaceMarketplace: i cataloghi utilizzati dall’azienda 
sono quelli presenti su un marketplace a cui l’azienda si è iscritta

� Cataloghi “generali”, pubblici, non personalizzati per la singola azienda
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ee--CatalogCatalog: tipologia del catalogo: tipologia del catalogo

�� MiniMini--catalogo di prodotti/servizi indiretti per lcatalogo di prodotti/servizi indiretti per l’’ufficio ufficio 
((GeneralGeneral SpendingSpending)): cancelleria, carta, office automation, 
informatica personale, stampati, attrezzature e arredamento 
per l’ufficio, servizi di stampa e regali aziendali, ecc. Cataloghi 
molto “snelli”, che includono 

� poche migliaia di items

� messi a disposizione da un numero limitato di fornitori

�� Catalogo selettivo di prodotti MROCatalogo selettivo di prodotti MRO: prodotti/servizi 
indiretti da ufficio; beni e servizi per la manutenzione e la 
riparazione dell’impiantistica industriale

� diverse migliaia di items, raggruppati in un numero abbastanza 
limitato di  categorie merceologiche. 
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ee--CatalogCatalog: tipologia del catalogo: tipologia del catalogo

�� Maxi catalogoMaxi catalogo: prodotti MRO, beni strumentali, servizi e 
alcune categorie di prodotti diretti 

� alcune decine di migliaia di item (anche più di centomila)

�� Catalogo di beni diretti per imprese che operano su Catalogo di beni diretti per imprese che operano su 
commessa o progetto:commessa o progetto: prodotti ad uso singolo che beni 
strumentali il cui processo di acquisto, in genere regolato 
da accordi/contratti quadro, è attivato ad impulso sulla 
base della specifica commessa/progetto e si basa su una 
certa discrezionalità del progettista
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ee--CatalogCatalog: trend attesi: trend attesi

�� Maggiore diffusioneMaggiore diffusione degli applicativi di eCatalog nella 
maggior parte delle imprese di grandi dimensioni 

�� Maggiore integrazioneMaggiore integrazione dei cataloghi con i sistemi sistemi 
gestionaligestionali, non solo dell’azienda, ma anche dei fornitori 
principali, in modo da trasferire anche ad essi parte dei 
benefici di efficienza ottenibili con tali strumenti;

�� Maggiore integrazioneMaggiore integrazione con gli strumenti di eSourcingeSourcing
(ad esempio, caricamento di cataloghi connessi a 
contratti/accordi quadro negoziati online)

�� Maggiore ricorso alla fruizione di serviziMaggiore ricorso alla fruizione di servizi offerti da 
providerprovider esterniesterni, nella logica sia del Catalog Service
Provider che del Catalog Process Outsourcer, ammesso 
che questi operatori siano in grado di rendere sostenibile 
il proprio modello di business.
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ee--CatalogCatalog: l: l’’ottica del ottica del buyerbuyer
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ee--CatalogCatalog: l: l’’ottica del sellerottica del seller
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ee--Catalog: Catalog: esempiesempi

� Arkimat (molto semplice)

� Axiba

� MPSnet

� RS Components

� Statim
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MaterialeMateriale didatticodidattico

� Il B2B in Italia


