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Il settore ICT: lo scenario e le prospettive 

Nonostante la situazione economica generale mostri un momento di 

flessione, i segnali che arrivano dall’IT appaiono in controtendenza, 

come evidenziato dal Rapporto Assintel 2008 che cos tituisce la base di 

partenza per questo paragrafo. 

Tale documento che ha per titolo “Il mercato del So ftware e servizi in 

Italia – scenari, strategie, soluzioni per interpre tare il cambiamento” ha 

come obiettivo quello di analizzare e misurare la p ropensione 

all’investimento sul software e i servizi IT e lo s tato attuale 

dell’occupazione, anche in relazione alle dinamiche  occupazionali 

complessive del Paese, e di individuare le eventual i evoluzioni che 

possono avere interessato i profili professionali l egati all’Information 

Technology e alle Telecomunicazioni, esplicitandone  le ragioni 

sottostanti. 

 

Il rapporto analizza nel dettaglio le seguenti aree : 

- La dimensione globale: analisi sintetica dello scen ario economico 

internazionale e delle ricadute specifiche per l’in dustry ICT 

- Lo scenario del mercato IT in Italia 

- La domanda di software e servizi: analisi svolta su  un Panel di 500 

aziende end-user, con l’obiettivo di mappare l’orie ntamento e le 

attese verso l’innovazione per fornire un quadro in terpretativo utile 

ad identificare strategie di posizionamento competi tivo anche 

attraverso l’individuazione di nuove figure profess ionali 
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La situazione dell'ICT va collocata in un contesto che vede il settore 

attraversare una fase di profondo cambiamento, per effetto 

principalmente di tre fattori: 

- il forte incremento dell'evoluzione tecnologica a t utti i livelli,  

- lo sviluppo della convergenza e dell'economia digit ale,  

- la conseguente evoluzione del business delle aziend e e degli 

assetti di mercato.  

 

L'evoluzione non è solo di tipo tecnologico, ma inc ide anche sui modelli 

di business modificando profondamente le profession alità richieste dalle 

aziende, che sono sempre più orientate alla multidi sciplinarietà, alla 

tecnologia ma anche alle competenze di processo e d i settore. Solo le 

imprese che investiranno con continuità nella quali tà delle risorse 

umane, quindi, potranno rimanere al passo con l'evo luzione tecnologica 

ed essere competitive.  

 

La ripresa del mercato IT in Italia è graduale ma c ostante; il ciclo 

positivo, già evidenziatosi con segnali deboli dura nte il 2005, ha trovato 

conferma e vigore nel biennio successivo con un rit orno ad un tasso 

positivo di crescita di tutti i comparti fondamenta li dell’Hardware, del 

Software e dei servizi IT e non si è esauirto nemme no nel 2008.  

La tabella sotto riportata mostra come la percentua le di crescita della 

domanda IT si sia sostanzialmente mantenuta costant e sia con 

riferimento al giugno del 2007 che al luglio 2008. 
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Domanda IT per segmenti di mercato 

Valori in milioni di Euro 

 2006 2007 2008 (Stima) 

Tlc e media 2.536 2.561 2.585 

Banche 4.733 4.835 4.965 

Assicurazioni 1.024 1.036 1.050 

Logistica e trasporti 1.072 1.098 1.122 

Sanità 545 550 556 

Pubblica Amministrazione 1.648 1.660 1.668 

Enti Locali 824 839 853 

Utility 778 793 808 

Commercio, GDO, servizi 2.350 2.415 2.452 

Industria 4.432 4.498 4.566 

Consumer 1.043 1.136 1.230 

TOTALE 20.986 21.421 21.855 

Fonte: Nextvalue 

 

Strategie e priorità 

 

Sempre all’interno del Rapporto Assintel 2008 “Il m ercato del Software e 

servizi in Italia” è stata effettuata un’analisi qu ali-quantitativa utilizzando il 

metodo del “Pannelling”: il panel è stato stratific ato per Industry e 

Dimensione ed è stato selezionato per rappresentare  l’universo medio 

dei clienti business di informatica. L’obiettivo è stato di approssimare la 

composizione del panel al profilo medio dei clienti , quindi ai mercati 

target, delle aziende associate Assintel. 

 

La ricerca si è svolta nell’aprile –giugno 2008 med iante interviste 

telefoniche a 500 responsabili IT di altrettante az iende che compongono 
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il Panel. Particolare attenzione è stata data all’a rea “Investimenti” 

mediante l’analisi incrociata degli indicatori Inte nzioni e Priorità. 

 

 

Composizione del Panel per dimensione di Impresa e fatturato  

 

Piccole Imprese < 50 dipendenti e < 10 M€ di fattur ato 

Imprese Medio Piccole  <100 dipendenti e < 50 M€ di  fatturato 

Medie Imprese <250 dipendenti e < 100 M€ di fattura to 

Grandi Imprese <500dipendenti e < 250 M€ di fattura to 

Imprese Top >500dipendenti e > 250 M€ di fatturato 

 

 

 

5%

46%

23%

19%

7%

Piccole Imprese Medio Piccole Medie Imprese

Grandi Imprese Imprese Top

 

Fonte Nextvalue 
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Rimandando ad una lettura completa del Report per l a presentazione di 

dettaglio dei risultati dell’ indagine, riportiamo di seguito una breve 

sintesi complessiva dei risultati. 

Il dato più eclatante è la conferma pressoché total e degli orientamenti 

di spesa dichiarati rispetto al 2007: meno del 3% d elle aziende prevede 

modifiche al budget IT, avvalorando così la previsi one sul tasso di 

crescita 2008. 

Questo risultato è indice di una tendenza stabile c he dimostra come l’IT 

si sia storicamente diffusa privilegiando gli aspet ti di soluzione funzionali e 

di skills correlati, piuttosto che puntando su merc ati segmentati. In ogni 

modo è abbastanza “palpabile” un atteggiamento cons ervativo delle 

imprese rispetto alle soluzioni più innovative, ma occorre considerare 

come nella compilazione di un  budget di spesa cons ervare è sinonimo 

di oculatezza ed accortezza. Inoltre i CIO (Chief I nformation Officer) 

dimostrano un’alta permeabilità ai messaggi dei ven dor che negli ultimi 

anni hanno spesso improntato la comunicazione sui t emi del saving e 

della salvaguardia degli investimenti in IT. Una se conda considerazione 

scaturisce dall’analisi dei dati rilevati: esiste u na buona disposizione a 

verificare le nuove opportunità offerte dall’IT pro prio in ragione di una 

fase di “scouting” delle tecnologie e dei servizi p robabilmente ancora in 

essere. Nell’insieme quindi abbiamo uno scenario de lla domanda 

fortemente orientato, ma aperto, sulle tematiche in dicate, a valutare 

soluzioni nuove ed alternative. 

 

I risultati evidenziano che l’efficienza operativa è da sempre uno degli 

imperativi categorici per le imprese: con l’afferma rsi della competizione 

globale è diventata una necessità vitale, in quanto  strettamente 

correlata sia al saggio di profitto sia al livello di prezzo praticabile. 
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L’indirizzo strategico delle imprese non può, quind i, prescindere da prassi 

virtuose di contenimento dei costi e di allocazione  razionale della spesa. 

Questo comportamento, naturalmente premiante in una  economia di 

alta pressione competitiva, deve comunque essere eq uilibrato e 

corretto da investimenti mirati, da un lato all’inn ovazione, dall’altro allo 

sviluppo delle risorse umane su cui si basa il patr imonio intangibile 

dell’impresa. 
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Gli aspetti organizzativi e le figure professionali  

Tenuto conto dello scenario appena descritto, appar e chiara la 

necessità per l’azienda di essere flessibile dal pu nto di vista organizzativo 

per gestire o modificare i processi, in risposta a minacce o opportunità 

provenienti dall’esterno. Il modello organizzativo che si sta affermando, 

dunque, è basato sulla possibilità di creare reti d i comunicazione 

informali in grado di mobilitare conoscenze e skill  distribuiti sia all’interno 

che all’esterno dell’azienda e che, di conseguenza,  coinvolgono sia gli 

acquirenti che i fornitori di ICT. L’informazione s i genera spontaneamente 

e, affinchè porti un vantaggio competitivo, deve es sere pilotata con un 

processo specifico e innovativo che coinvolge sia i  collaboratori che i 

clienti/fornitori. 

Per adottare questa strategia, però, è necessario c he l’azienda instauri 

un rapporto personalizzato non solo con i clienti/f ornitori, ma anche con i 

dipendenti, in particolare con quelle figure (spess o quadri) capaci di 

portare innovazione di processo e di prodotto. 

 

 

La domanda 

 

Il tessuto economico italiano è composto da un nume ro elevatissimo di 

piccole o addirittura micro imprese, nelle quali ma nca una specifica 

funzione che si occupa del Sistema Informativo. Nel la maggior parte dei 

casi è lo stesso CEO a ricoprire il ruolo di CIO (C hief Information Officer). 

In altri casi la gestione dell’ICT viene delegata o  a un ruolo che 

appartiene ad un’altra funzione aziendale, oppure a  consulenti esterni.  

 



                                                                
 

 11 

Al crescere della dimensione aziendale, invece, cor risponde una 

maggiore articolazione delle funzioni e dunque la p resenza di figure 

professionali specificatamente dedicate ai SI: le a ttività legate 

all’implementazione dei sistemi informativi assumon o dei connotati 

maggiormente strutturati e si verifica l’introduzio ne in azienda di una 

funzione ben delineata e con competenze specifiche.  

Apparentemente, pertanto, cresce anche la consapevo lezza del 

management dell’importanza di una corretta gestione  delle tecnologie 

che assumono anche finalità strategiche e non solo operative. 

 

Sul versante della domanda, è necessario fare una d istinzione in 

relazione alle dimensioni dell’organizzazione.  

Nelle aziende medio-grandi, il tema fondamentale ri guarda la figura del 

CIO (Chief Information Officer) chiamata ad abbando nare il profilo del 

semplice “tecnologo”, responsabile di fornire “reat tivamente” le soluzioni 

tecniche quando interpellato dal Vertice, nella dir ezione di un ruolo più 

strategico. Dietro questa richiesta di maggiore str ategicità si 

racchiudono più elementi: 

- lo sviluppo di competenze di “general management” c he 

consentano di collocare le problematiche ICT nel pi ù ampio quadro 

strategico e organizzativo; 

- lo sviluppo di competenze di “change management” ch e 

consentano a queste figure si svolgere con efficaci a il ruolo di agenti 

di cambiamento: introdurre soluzioni ICT significa lavorare allo 

sviluppo organizzativo, sapendone gestire le comple sse variabili 

tecniche e sociali; 

- lo sviluppo di competenze di “comunicazione”, non s olo nel senso di 

“farsi finalmente capire” dal resto dell’organizzaz ione (cosa di per sé 

non semplice, visti gli stereotipi diffusi in azien da sui tecnologi, 
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stereotipi del resto nati non del tutto a caso), ma  anche di farsi 

“diffusori” di una cultura, di un orientamento e di  competenze ICT; 

- lo sviluppo di un atteggiamento “proattivo”, capace  cioè di leggere 

il business e proporre in anticipo al Vertice soluz ioni a sostegno del 

vantaggio competitivo di lungo termine. 

 

Per le aziende medio-piccole, la questione è un po’  più confusa in 

quanto si innesta su quella tradizionale, e più amp ia, della 

concentrazione di ruoli chiave nelle mani dell’impr enditore o al più della 

famiglia imprenditoriale. Le situazioni che si dete rminano sono diverse: 

formare l’imprenditore al ruolo di CIO (con la diff icile operazione di 

creare le competenze e le sensibilità necessarie); valorizzare un’altra 

figura, magari di seconda o di terza generazione, c on tutti i problemi di 

legittimazione rispetto alla guida imprenditoriale,  accentuati dal fatto di 

occuparsi di un ambito percepito come marginale; pr oseguire con 

l’utilizzo di consulenti esterni, come succede nell a maggior parte dei 

casi, con le immaginabili difficoltà di questi ad i ncidere in modo 

sostanziale e strategico. 

 

In ogni caso, e indipendentemente dalla dimensione aziendale, varie 

ricerche (in particolare ISTUD 2005) hanno evidenzi ato come la qualità e 

l’intensità delle relazioni tra chi produce/vende s oluzioni ICT e chi le 

utilizza si stanno imponendo quali fattori critici sempre più importanti per 

la realizzazione di soluzioni ICT efficaci e funzio nali. Condizione 

fondamentale per garantire il successo dei processi  di innovazione ICT è 

la presenza, all’interno dell’azienda, di un presid io gestionale di tale 

processi che può essere garantito dalla direzione I T oppure dal fornitore 

esterno. 
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Le tecnologie dell'informazione stanno sempre più p ermeando tutte le 

altre tecnologie in azienda e l'Information Technol ogy sta diventando 

indispensabile non solo per la gestione dei process i aziendali, ma anche 

per il core business dell'organizzazione pertanto l a Direzione IT diviene 

agente del cambiamento. La capacità di una direzion e IT di garantire il 

presidio gestionale dell’innovazione, però, dipende  dalla tipologia e dal 

livello di competenze possedute. 

 

Tali competenze possono essere suddivise in quattro  categorie: 

1. competenze sistemistiche: relative al supporto a gli utenti, agli 

interventi manutentivi di base, all’installazione e  alla gestione di 

infrastrutture complesse, 

2. competenze di sviluppo: progettazione e sviluppo  di applicazioni, 

personalizzazione di pacchetti gestionali, 

3. competenze di acquisto: di prodotti e servizi IC T, che includono 

skill di valutazione di fornitori ICT, di contrattu alistica, di 

monitoraggio delle performance dei fornitori, 

4. competenze di project management, relative alla pianificazione, 

gestione e controllo di progetti ICT. 

 

Sulla base delle diverse competenze è possibile ind ividuare tre differenti 

tipologie di Direzioni IT: 

- IT Help Desk: si occupa di supportare gli utenti IT  nella fruizione dei 

servizi infrastrutturali più elementari, 

- IT Sviluppatore: possiede competenze di sviluppo re lative ad alcune 

applicazioni core dell’impresa.(competenze di progr ammazione, 

sistemistiche, personalizzazione) 

- IT Buyer e Project manager: possiede buone competen ze di acquisto 

di prodotti e servizi ICT e competenze di project m anagement. 
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Un’altra condizione necessaria affinché i progetti ICT vengano gestiti 

con successo è la presenza di una figura organizzat iva in grado di 

collegare il vertice aziendale alla direzione IT o ai consulenti esterni, che 

deve possedere competenze tecniche ma soprattutto g estionali e di 

business. 

 

 

L’offerta 

 

L’analisi fin qui condotta evidenzia in modo piutto sto chiaro il bisogno di 

migliorare le sinergie tra offerta e domanda di sol uzioni e servizi ICT al fine 

di: 

 

· migliorare l’efficacia dell’offerta da parte degli operatori del settore 

ICT; 

· sostenere nel tempo la qualità del livello di servi zio offerto al cliente; 

· migliorare il monitoraggio dei trend ICT e delle ri chieste/bisogni 

emergenti del mercato al fine di attivare efficaci azioni di 

sviluppo/aggiornamento delle competenze interne. 

 

Risulta, infatti, fondamentale, l’apporto di figure  professionali, portatrici di 

competenze diverse, che sappiano favorire il cambia mento di 

approccio degli operatori ICT e che si dimostrino i n grado, da un lato, di 

governare i processi aziendali rivolti all’esterno e gestire la relazione con i 

clienti e, dall’altro lato, di gestire i processi i nterni di knowledge 

management e supportare l’adeguamento delle competenze interne  

alle richieste e aspettative del mercato. 
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Per quanto riguarda le figure professionali di rife rimento sul versante 

dell’offerta, il fenomeno più rilevante riguarda la  “rilettura” di alcuni 

profili in realtà da tempo già presenti all’interno  delle aziende fornitrici 

ma che oggi sembrano assumere un ruolo strategico r ispetto 

all’evoluzione del rapporto tra clienti e fornitori . Si tratta delle seguenti 

figure: operation supervisor, internal consultant, business analyst e 

project manager. Assumono un peso particolarmente r ilevante 

soprattutto le ultime due, impegnate a garantire du e aspetti 

fondamentali della relazione: da un lato, il comple tamento del progetto 

secondo i vincoli - costi, tempi, qualità - concord ati con il cliente; 

dall’altro, assicurare la coerenza con il business e i bisogni del cliente, 

altro tema cruciale a fronte dell’idiosincrasia da parte dei clienti verso 

soluzioni non sufficientemente customizzate e aggio rnate rispetto al 

settore specifico di attività. 

 

Di seguito descriviamo in maniera più sistematica c ompiti e obiettivi che 

ricadono prevalentemente sulle quattro figure profe ssionali che 

sembrano emergere come ruoli “chiave” all’interno d elle aziende 

operanti sul versante dell’offerta di servizi e sol uzioni ICT : 

 

1. Il Project Manager , responsabile della gestione di un nuovo progetto 

(ad es. una nuova procedura, una nuova piattaforma o una nuova 

architettura), al quale è affidato non solo il comp ito di garantire 

l’allineamento dell’output finale con le aspettativ e e i bisogni del 

cliente, ma anche il fondamentale rispetto dei temp i e dei costi 

previsti dal progetto; 

 

2. l’Operation Supervisor , responsabile della gestione e manutenzione di 

una o più procedure già esistenti, al quale spetta il compito di 
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garantire il mantenimento del livello di servizio c oncordato con il 

cliente; 

 

3. l’ Internal Consultant , esperto dei trend e delle evoluzioni dello 

scenario I&CT, incaricato di garantire l’allineamen to e 

l’aggiornamento delle competenze interne rispetto a ll’evoluzione del 

mercato tecnologico; 

 

4. il Business Analyst , responsabile della relazione tra il servizio offe rto e 

una data area di business di riferimento e impegnat o sia nel garantire 

la corretta interpretazione delle aspettative del m ercato, sia 

nell’individuare le nuove opportunità da questo sug gerite. 

 

E’ importante sottolineare che non si tratta di fig ure professionali nuove o 

emergenti, bensì di figure già largamente diffuse i n azienda chiamate 

però a rileggere il proprio ruolo da una nuova pros pettiva e con 

rinnovate responsabilità: “I capi progetto esisteva no anche nella 

vecchia organizzazione, e i responsabili delle proc edure (assimilabili agli 

Operation Supervisor) pure. Così come v’era attenzi one al presidio delle 

conoscenze tecnologiche e c’era una conoscenza dei business di 

riferimento. Cosa cambia allora? Quello che cambia in modo radicale è 

l’allocazione della responsabilità. […] Nel modello  proposto queste 

diverse responsabilità vengono affidate a ruoli dis tinti, più specializzati” 

(Varanini e Storni, 2005). 

 

Sempre la letteratura consente di mettere in eviden za l’esistenza di 

confini piuttosto netti tra queste diverse figure: “in particolare, emerge la 

distinzione tra i primi due ruoli – il Project Manager e l’ Operation 

Supervisor - ai quali spetta il presidio dei processi esterni verso i clienti, e i 
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secondi due - l’ Internal Consultant  e il Business Analyst - che hanno il 

presidio sulle attività e sui processi interni. Tut ti questi ruoli, tuttavia, 

devono necessariamente interagire e contribuire, ci ascuno con le 

competenze specifiche della sua area di presidio, a lla costruzione dell’ IT 

governance  dell’azienda”. 

 

 

Le sinergie 

 

A prima vista la definizione delle competenze neces sarie per operare 

con efficacia all’interno delle imprese, nell’attua le contesto competitivo, 

presenta differenze sostanziali tra le aziende forn itrici di soluzioni e servizi 

ICT e le aziende utenti/clienti. 

 

In particolare, le differenze più nette sono relati ve alla relazione tra la 

funzione ICT e le altre famiglie professionali. Men tre nelle aziende 

operanti sul versante dell'offerta - che, visto il tipo di business, vedono 

inevitabilmente presenti al proprio interno compete nze ICT più diffuse a 

tutti i livelli dell'organizzazione - esiste una fo rte sinergia tra la famiglia 

professionale ICT e il resto del personale, nelle a ziende utenti, al 

contrario, emerge spesso una separazione netta che coinvolge non solo 

le competenze personali ma, in alcuni casi, anche i  linguaggi e la visione 

strategica. Se certamente il fenomeno denota un con siderevole 

ridimensionamento rispetto al passato, tuttavia in molte aziende clienti la 

funzione ICT sembra costituire ancora un elemento i solato dal resto 

dell'organizzazione. Ciò finisce per aumentare i ri schi e la complessità 

quando vengono introdotte soluzioni o procedure che  impattano sulle 

diverse aree funzionali, poiché manca una completa comprensione di 

tutte le implicazioni che queste innovazioni potran no determinare. 
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Di conseguenza, sono le aziende stesse che - consap evoli di tale 

situazione - affermano, da una parte, la necessità di accrescere al 

proprio interno il livello di integrazione tra i pr ofessionisti dell'ICT e le altre 

famiglie professionali e, dall'altra, la voglia di interfacciarsi con 

interlocutori (fornitori) che sappiano combinare be ne le competenze 

tecnologiche con le competenze relative ai processi  di business. É 

evidente il bisogno delle aziende clienti di confro ntarsi con 

professionalità che conoscano bene l'intero process o di business. 

 

Molto interessante da questo punto di vista è la cr eazione in alcune 

realtà aziendali dei Competence Center  che possono essere definiti 

come specifiche aree aziendali preposte al monitora ggio delle 

competenze (tecnologiche) disponibili in azienda al  fine di valutare il 

corretto allineamento con le competenze richieste d al mercato e dal 

tipo di business in cui opera l'azienda. Tipicament e, il Competence 

Center ha responsabilità di due tipi: in primo luog o verificare 

costantemente il fabbisogno di competenze e favorir e il corretto 

allineamento con le esigenze di mercato; in secondo  luogo, in caso di 

deficit di competenze, valutare il livello di urgen za di sviluppo delle 

competenze carenti. In questo senso, il Competence Center  sembra 

pertanto rispondere al ruolo che, in precedenza, è stato definito di 

"Internal Consultant ". In effetti, nelle aziende che lo hanno istituito , il 

Competence Center  si configura come un gruppo di professionisti che 

collaborano con la direzione del personale nel moni torare 

costantemente le esigenze di sviluppo di nuove comp etenze da parte 

dell'organizzazione.  
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Rappresenta un caso distinto, rispetto a ciò, il ru olo del Project Manager : 

una figura professionale consolidata oramai da temp o all’interno delle 

aziende (anche se certamente più comunemente presen te nelle 

imprese attive sul versante dell'offerta, in qualit à di responsabile degli 

output finali nei confronti dei clienti), alla qual e corrisponde un set di 

competenze piuttosto preciso. Il project manager ri sulta tipicamente 

caratterizzato da due ordini di competenze: da un l ato, le conoscenze 

tecniche specifiche del progetto da gestire (es. il  modulo SAP da 

implementare), le competenze metodologiche e di ges tione delle 

procedure; dall'altro, l'abilità di gestione del gr uppo di progetto, la 

capacità di comunicare col cliente, la capacità di analisi organizzativa.  

 

Nelle realtà di maggiori dimensioni, che contano un  numero maggiore di 

Project Manager , questi sono inseriti in apposite strutture, i PM Office , e, 

in funzione della grande complessità dei progetti d a gestire 

(implementazione e integrazione di soluzioni rivolt e alle grandi imprese), 

affiancano alle competenze elencate sopra anche att ività di tipo 

commerciale, per cui i Project Manager non sono sol o responsabili delle 

attività di delivery, ma rappresentano anche i prim i promotori del cross 

selling dei prodotti e servizi offerti dall’azienda . I PM Office  sono pertanto 

delle unità organizzative che possono tendenzialmen te svolgere due 

tipologie di compiti: 

 

- gestire e controllare in maniera integrata gruppi d i progetto; 

- erogare servizi a supporto delle attività dei Project Manager . 

 

Come già anticipato, gli altri ruoli professionali emergenti in ambito ICT 

registrano, al contrario, un minor livello di forma lizzazione, come, ad 

esempio, nel caso dell' Operation Supervisor , spesso indicato con nomi 
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differenti nelle diverse realtà aziendali. In alcun i casi, le attività e i presidi 

di sua competenza sono affidati ad altre figure pro fessionali. Il presidio 

sulla continuità di un servizio ICT e sul corretto funzionamento di una 

procedura implementata è infatti attribuito in alcu ni casi al Responsabile 

Procedura , in altri al Service Manager , in altri ancora al Responsabile 

Quality Assurance . Quest’ultimo, in particolare, risponde del livell o di 

qualità del servizio erogato e della sua continuità . Va sottolineato che, 

per il tipo di responsabilità e per il tipo di rela zioni con i Project Manager 

che la sua attività comporta, questa figura profess ionale deve 

possedere anche competenze sulle metodologie di Pro ject 

Management. 

 

Infine, qualche elemento a proposito del Business Analyst (chiamato in 

alcuni casi Consulente Funzionale ), figura molto diffusa specialmente 

nelle software house  e nei software vendor  che presentano forti 

verticalizzazioni su specifici mercati. In realtà, il Business Analyst ha la 

responsabilità di presidiare un mercato di riferime nto e, in cooperazione 

con gli Internal Consultant  (o con i Competence Center ), valuta 

l'adeguatezza delle risorse presenti nell’organizza zione a fronte delle 

richieste provenienti dal mercato. 

 

Dunque, i confini che separano le quattro professio nalità descritte sono 

diversi, a volte anche molto, in ogni singolo caso.  Esistono realtà in cui la 

sovrapposizioni di ruoli è tale che porta quasi ad accorpare la figura 

dell'Internal Consultant e del Business Analyst in un'unica professione.  

D’altronde, tali sovrapposizioni di ruoli e la manc anza di confini netti tra 

le diverse figure professionali sono pienamente com prensibili in uno 

scenario in via di evoluzione in cui ruoli professi onali oggi emergenti 

acquisiranno contorni più definiti nel corso del te mpo. 
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Le figure professionali e le competenze 

Da quanto descritto nei paragrafi precedenti, appar e chiara la difficoltà 

di denominare in maniera univoca le figure professi onali; tale difficoltà 

aumenta in maniera esponenziale se si cerca di lega rle ai livelli 

contrattuali. É infatti provato che professionisti che svolgono funzioni simili 

e con job title  identici possono essere inquadrati come quadri, di rigenti o 

impiegati 1. Inoltre le classificazioni, per loro natura, risc hiano di essere 

statiche e rappresentare per un tempo troppo breve il mondo che 

hanno l’ambizione di provare a organizzare. 

Per questo si è scelto di non ragionare in termini di figure o ruoli 

professionali, ma in termini di responsabilità e di  competenze. 

Come emerge dalle recenti indagini internazionali, le competenze - 

intese come insieme integrato e funzionale di saper e, saper fare e saper 

essere, che permettono, di fronte ad una vasta cate goria di situazioni, di 

adattarsi, di risolvere problemi e di realizzare pr ogetti - formano 

l'elemento costitutivo delle moderne figure profess ionali sempre in 

continua ridefinizione in rapporto alle evoluzioni ed alle complessità 

crescenti del sistema produttivo. 

La centralità delle competenze traccia poi il passa ggio da un modello di 

formazione tradizionale, e ormai inadeguato, focali zzato 

prevalentemente sui contenuti e sui saperi, a uno p iù attuale centrato in 

misura consistente sulle capacità di interpretazion e di un mondo in 

cambiamento e sullo sviluppo e valorizzazione delle  attitudini individuali.  

In una prospettiva di formazione continua e permane nte sempre più 

basata sull’integrazione tra i sistemi di formazion e e lavoro, assume 

                                                 
1 A tale proposito si veda anche il documento “Indag ine retributiva Assintel 2008”: per 
esempio il Project Leader può essere sia dirigente che quadro che impiegato. 
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quindi un peso determinante l’approccio metodologic o con cui le 

attività di formazione vengono progettate e realizz ate. 

Tale approccio metodologico deve poter garantire e facilitare anche il 

processo di certificazione delle acquisizioni: in u na dimensione sempre 

più diffusa di mobilità delle persone e di flessibi lità delle mansioni 

lavorative, per facilitare la spendibilità degli ap prendimenti realizzati nei 

differenti contesti formativi e lavorativi, vengono  sempre più adottati 

standard e procedure finalizzati a rendere visibili  ed a certificare le 

competenze acquisite.  

Prendendo spunto da queste considerazioni abbiamo q uindi impostato 

la nostra analisi su:  

1. analisi dei ruoli ed individuazione delle compet enze chiave  

2. descrizione di tali competenze in termini di con oscenze (sapere) e 

abilità (saper fare) 

3. individuazione per ogni competenza di una offert a formativa 

modulare descritta in termini di obiettivi e conten uti 

4. individuazione per ogni modulo delle competenze certificabili 
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Analisi dei ruoli 

I ruoli che i quadri ricoprono all’interno delle az iende del settore ICT 

possono essere classificati in 3 categorie/direttri ci: 

1. Quadri con responsabilità organizzative:  caratterizzati da una 

visione sui risultati e sui meccanismi di funzionam ento e di 

governance dell’impresa stessa di appartenenza, sul la redditività 

dei progetti e sulle procedure organizzative; 

2. Quadri con responsabilità commerciali:  caratterizzati da tutte 

quelle azioni che pongono il focus sul mercato, sul  cliente, sulla 

conoscenza dei suoi bisogni e delle sue caratterist iche per la 

costituzione dell’offerta; 

3. Quadri con responsabilità tecniche:  caratterizzati dal focus sulla 

tecnologia, sul prodotto/servizio, sui suoi limiti e funzionalità in 

risposta alle esigenze del cliente. 

 

Di seguito, per ciascuna categoria, sono state desc ritte le attività 

principali e identificate le competenze chiave (ten endo conto sia di 

quelle proposte dagli Standard professionali che de lle indicazioni 

provenienti dalle ricerche citate nella descrizione  dello scenario) 

 

 

Quadri con responsabilità organizzative 

La descrizione:  

Sono responsabili della gestione complessiva di un progetto (ad es. una 

procedura, il sistema ICT aziendale, un software): 

- pianificano lo sviluppo tecnico, secondo le diretti ve aziendali o del 

cliente esterno; 
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- verificano i costi in coerenza con le risorse e il budget assegnati; 

-  assicurano lo sviluppo dell’attività secondo i tem pi concordati; 

- si raccordano con le altre funzioni aziendali coinv olte nel progetto 

 

Gli esempi:  

Project Manager (o leader), responsabile sviluppo s oftware, EDP 

manager, Operation supervisor, ecc. 

 

Le competenze:  

- Coordinare il processo di progettazione di una of ferta tecnico – 

economica di un sistema ICT  

- Definire gli obiettivi di un progetto di sviluppo  relativo ai Sistemi 

Informativi 

- Definire la metodologia di intervento per la real izzazione di un 

progetto informatico  

- Gestire la fase di sviluppo del sistema IT  

- Supportare il processo di realizzazione di un pro getto esecutivo di 

un sistema ICT  

- Gestire l’integrazione, la sicurezza e gli aspett i economici-finanziari 

dell’infrastruttura IT  

- Individuare i requisiti tecnici, funzionali ed op erativi di dettaglio di 

un progetto di sistema ICT  

- Realizzare report periodici sull’andamento econom ico-finanziario 

aziendale  

- Programmare l’integrazione del team in network es tesi 

- Coordinare gruppi di lavoro utilizzando tecniche di motivazione 

dei collaboratori 

- Valutare le competenze delle risorse in relazione  agli sviluppi del 

mercato 
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Quadri con responsabilità commerciali 

La descrizione:  

Sono responsabili della gestione e dello sviluppo d i relazioni commerciali 

in una data area di business di riferimento. Nell’a mbito delle proprie 

prerogative e delle strategie aziendali, sono impeg nati sia nel garantire 

la corretta interpretazione delle aspettative del c liente, sia 

nell’individuare le nuove opportunità che il mercat o suggerisce: 

- Identificano nuove opportunità di business, indiv iduando potenziali 

partnership, clienti e mercati; 

- Propongono soluzioni adatte al cliente attraverso  l’impiego di 

prodotti e servizi offerti dall’azienda in cui oper ano;  

- Gestiscono la trattativa con il cliente assicuran do il raccordo con 

gli aspetti tecnici; 

- Supportano il processo di sviluppo del prodotto/s ervizio a garanzia 

dei bisogni espressi dal cliente 

 

Gli esempi:  

Business Developer ICT, Business Analyst, Responsab ile Offerta di Sistema 

ICT, Responsabile Commerciale per Prodotti e Serviz i ICT, ecc. 

 

Le competenze:  

- Supportare il processo di progettazione di una of ferta tecnico – 

economica di un sistema ICT 

- Realizzare report periodici sull’andamento econom ico-finanziario 

aziendale  

- Effettuare l’analisi strategica del mercato di un ’organizzazione  

- Pianificare il ciclo di vendita di prodotti e ser vizi IT  

- Analizzare strategia, organizzazione e opportunit à offerte dall’IT  
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- Sviluppare nuove opportunità di business per solu zioni e servizi ICT  

- Effettuare la definizione del posizionamento azie ndale 

- Realizzare il controllo dell’implementazione del piano 

commerciale aziendale  

- Programmare l’integrazione del team in network es tesi 

- Coordinare gruppi di lavoro utilizzando tecniche di motivazione 

dei collaboratori 

 

 

Quadri con responsabilità tecniche 

La descrizione:  

Sono responsabili della progettazione e dello svilu ppo dei sistemi e degli 

applicativi tenendo conto dei requisiti del cliente  e delle specifiche 

funzionali: 

- Realizza le analisi funzionali e tecniche al fine  di sviluppare 

l’applicazione/progettare l’architettura più adatta  al cliente; 

- Assicura lo sviluppo delle nuove applicazioni e l a manutenzione di 

quelle esistenti 

- Collabora all’implementazione della soluzione IT individuata e nel 

segue il collaudo 

- Supporta il cliente nel primo utilizzo della solu zione IT anche 

redigendo manuali e documenti tecnici 

 

Gli esempi:  

Analista programmatore, architect engineer, analist a sistemista 

informatico, Proposal System Engineer, System desig ner, Technical 

System Engineer, ecc 
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Le competenze:  

- Analizzare i requisiti del sistema informativo 

- Definire la metodologia di sviluppo del sistema i nformativo 

- Elaborare un progetto informatico  

- Supportare il progetto di realizzazione di un pro getto esecutivo di 

un sistema ICT 

- Individuare i requisiti funzionali di un progetto  di offerta di un 

sistema ICT 
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La descrizione delle competenze 

Di seguito per ogni competenza si descrivono abilit à e conoscenze e si 

propongono alcuni contenuti didattici. 

Inoltre viene fornita l’indicazione se tale compete nza sia più utile ai 

Quadri che lavorano nelle aziende che acquistano IC T (domanda) o 

che offrono ICT (offerta). 

Le competenze vengono elencate in ordine alfabetico  e la tabella 

sottostante ha l’obiettivo di fare da guida per fac ilitarne l’abbinamento 

con la classificazione presentata in precedenza. 

 

Titolo competenza classificazione 

Analizzare i requisiti del sistema informativo tecn ica 

Analizzare strategia, organizzazione e opportunità 
offerte dall’IT  

commerciale 

Coordinare gruppi di lavoro utilizzando tecniche di  
motivazione dei collaboratori 

organizzativa 
commerciale 

Coordinare il processo di progettazione di una 
offerta tecnico – economica di un sistema ICT  

organizzativa 

Definire gli obiettivi di un progetto di sviluppo 
relativo ai Sistemi Informativi 

organizzativa 

Definire la metodologia di intervento per la 
realizzazione di un progetto informatico  

organizzativa 

Definire la metodologia di sviluppo del sistema 
informativo 

tecnica 

Effettuare l’analisi strategica del mercato di 
un’organizzazione  

commerciale 

Effettuare la definizione del posizionamento 
aziendale 

commerciale 

Elaborare un progetto informatico in base ai 
processi aziendali 

tecnica 
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Gestire l’integrazione, la sicurezza e gli aspetti 
economici-finanziari dell’infrastruttura IT  

organizzativa 

Gestire la fase di sviluppo del sistema IT  organiz zativa 
Individuare i requisiti funzionali di un progetto d i 
offerta di un sistema ICT 

tecnica 

Individuare i requisiti tecnici, funzionali ed oper ativi 
di dettaglio di un progetto di sistema ICT  

organizzativa 

Pianificare il ciclo di vendita di prodotti e servi zi IT  commerciale 

Programmare l’integrazione del team in network 
estesi 

organizzativa 
commerciale 

Realizzare il controllo dell’implementazione del 
piano commerciale aziendale  

commerciale 

Realizzare report periodici sull’andamento 
economico-finanziario aziendale  

organizzativa 
commerciale 

Supportare il processo di progettazione di una 
offerta tecnico – economica di un sistema ICT 

commerciale 

Supportare il processo di realizzazione di un 
progetto esecutivo di un sistema ICT  

organizzativa 
tecnica 

Sviluppare nuove opportunità di business per 
soluzioni e servizi ICT  

commerciale 

Valutare le competenze delle risorse in relazione 
agli sviluppi del mercato 

organizzativa 
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Analizzare i requisiti del sistema informativo 

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Tecnica  

 

CONOSCENZE ABILITÀ  

Organizzazione aziendale 

Analisi dei processi aziendali 

Ingegneria dei requisiti 

Strategie organizzative e sistemi IT 
correlati 

Nuove opportunità tecnologiche  

Elementi di contabilità dei costi 

Strategie di business 

 

 

Applicare tecniche di valutazione di 
investimenti 

Applicare metodologie di 
ottimizzazione dei processi 

Applicare tecniche di rilevazione e 
specificazione dei requisiti di un 
sistema informativo 

Applicare tecniche di valutazione 
della copertura funzionale dei 
pacchetti software 

Applicare metodologie di selezione di 
sistemi IT 

Applicare tecniche contabili 

Applicare metodologie strutturate per 
l'ideazione di un sistema informativo  

Applicare tecniche di interazione con 
il cliente 

 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
I processi e l’organizzazione aziendale  
I requisiti di un sistema informativo 
Il controllo di gestione 
Le metodologie per l'ideazione di un sistema inform ativo (soft system, 
Data Flow Diagrams, PHD,..) 
Orientamento al cliente  
La comunicazione efficace 
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Analizzare strategia, organizzazione e opportunità offerte dall’IT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale  

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Valutazione economica dei 
progetti di investimento 

Organizzazione aziendale 

Analisi dei processi aziendali 

Strategie organizzative e sistemi IT 
correlati  

Struttura organizzativa IT e 
misurazione dei benefici 

Strategie di business  

Applicare tecniche di negoziazione 
Applicare tecniche per l'analisi 
"costo-beneficio" 

Applicare metodologie di 
ottimizzazione dei processi 

Applicare tecniche di valutazione 
della copertura funzionale 

Applicare metodologie di selezione 
di sistemi IT 

Applicare sistemi di sviluppo delle 
risorse umane aziendali 

Applicare tecniche di 
pianificazione di risorse e di mezzi 

Applicare metodi per l'ideazione di 
un sistema informativo  

 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
I processi e l’organizzazione aziendale  
I sistemi di sviluppo e di pianificazione delle ris orse umane aziendali 
Le strategie organizzative e di business  
Il controllo dei costi 
La filosofia ITIL per l’ottimizzazione dei processi  IT 
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Coordinare gruppi di lavoro utilizzando tecniche di  motivazione dei 

collaboratori 

 
TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa/Commerciale  

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Organizzazione aziendale  

Tecniche di comunicazione 

Elementi di gestione delle risorse 
umane  

Gestione gruppi di lavoro 

Applicare modalità di 
coordinamento del lavoro 

Applicare tecniche di decision 
making 

Applicare tecniche di motivazione 
risorse umane 

Applicare tecniche di negoziazione  

Applicare tecniche di 
pianificazione delle attività 

Applicare tecniche di monitoraggio 
piano di lavoro  

 

MODULI: 

I sistemi di sviluppo e di pianificazione delle ris orse umane aziendali 
Il coordinamento e la gestione del team 
La gestione della leadership 
Tecniche di motivazione 
 



                                                                
 

 35 

Coordinare il processo di progettazione di una offe rta tecnico – economica 

di un sistema ICT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa 

 
CONOSCENZE ABILITÀ 

Architetture dei sistemi ICT  

Tecnologie ICT  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT  

Processo di realizzazione di un 
sistema ICT 

Tecniche di progettazione 

La gestione della relazione 
cliente/fornitore 

 

 

Applicare metodologie di lavoro 
per obiettivi  

Applicare protocolli sistemi qualità 
aziendali  

Applicare tecniche di 
pianificazione di risorse e di mezzi  

Applicare criteri di valutazione 
tecnica dei sistemi ICT  

Applicare criteri di valutazione 
economica di un sistema ICT 

Applicare tecniche di interazione 
con il cliente  

 

MODULI: 

Architetture dei sistemi ICT 
Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
Il coordinamento e la gestione del team 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
Le tecniche di Project management (metodologia e SW ) 
Introduzione alla certificazione PMP 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Definire gli obiettivi di un progetto di sviluppo r elativo ai Sistemi Informativi 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Elementi di project management 

Economia aziendale  

Organizzazione aziendale  

Gestione del cambiamento 
organizzativo  

Analisi dei processi aziendali  

Ingegneria dei requisiti dei pacchetti 
software 

Nuove opportunità tecnologiche e 
corrispondenza delle stesse con le 
esigenze aziendali  

La gestione della relazione 
cliente/fornitore 

 

Applicare tecniche di comunicazione 
efficace  

Applicare tecniche di Project 
management  

Applicare metodologie di 
ottimizzazione dei processi  

Applicare tecniche di rilevazione e 
specificazione dei requisiti di un 
sistema informativo 

Applicare tecniche di valutazione 
della copertura funzionale 

Applicare metodi di valutazione 
d'impatto delle soluzioni IT sull'azienda  

Applicare metodologie strutturate per 
l'ideazione di un sistema informativo 

Applicare tecniche di interazione col 
cliente  

MODULI: 

I processi e l’organizzazione aziendale 
I requisiti di un sistema informativo 
La gestione del cambiamento organizzativo 
La valutazione dell'impatto delle soluzioni IT sull 'azienda  
Le metodologie per l'ideazione di un sistema inform ativo (soft system, 
Data Flow Diagrams, PHD,..) 
Le tecniche di Project management (metodologia e SW ) 
Introduzione alla certificazione PMP 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
La filosofia ITIL per l’ottimizzazione dei processi  IT 
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Definire la metodologia di intervento per la realiz zazione di un progetto 

informatico  

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Tecniche di Project management  

Metodi statistici per l'analisi dei dati  

Gestione del cambiamento 
organizzativo 

Elementi di contabilità dei costi  

Scelta del pacchetto software e ciclo 
di vita dell'implementazione 

Approcci per stimare lo sviluppo di un 
sistema IT software  

Qualità di un progetto informatico  

Cicli di vita per lo sviluppo del sistema 
informativo 

La gestione della relazione 
cliente/fornitore  

Applicare tecniche di comunicazione 
efficace  

Utilizzare software Project 
Management 

Applicare procedure di controllo 
qualità 

Applicare tecniche contabili 

Applicare tecniche di verifica e 
comparazione tra soluzioni  

Applicare metodi di stima 
dell'impegno necessario per lo 
sviluppo di un sistema IT 

Applicare metodi di valutazione 
d'impatto delle soluzioni IT sull'azienda  

Applicare metodologie di sviluppo dei 
sistemi  

Applicare tecniche di interazione col 
cliente  

MODULI: 

Analisi statistica dei dati 
Il controllo dei costi 
Il sistema di qualità aziendale 
La comunicazione efficace 
La gestione del cambiamento organizzativo 
La valutazione dell’impatto delle soluzioni IT sull 'azienda 
Le tecniche di Project management (metodologia e SW ) 
Introduzione alla certificazione PMP 
Time management 
Orientamento al cliente 
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Definire la metodologia di sviluppo del sistema inf ormativo 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Tecnica 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Elementi di project management 

Metodi statistici per l'analisi dei dati 

Strumenti e tecniche di sviluppo, 
verifica e di implementazione di 
sistemi IT 

Scelta del pacchetto software e ciclo 
di vita 

Applicare metodologie di sviluppo dei 
sistemi 

Approcci RAD al ciclo di vita per lo 
sviluppo del sistema  informativo 
Modelli di analisi e sviluppo dei sistemi 
informativi centrati sull'utente 

Applicare tecniche di Project 
management 

Applicare metodi di valutazione 
progetti 

Applicare metodologie rapide (RAD) 
per lo sviluppo sistemi 

Applicare tecniche di verifica e 
comparazione tra soluzioni  software 
alternative 

Applicare metodi di stima dell'impegno 
necessario per lo sviluppo di un sistema 
IT 

Applicare metodologie di sviluppo di 
sistemi incentrate sull'utente 

Applicare tecniche e metodologie per 
lo sviluppo, la verifica e 
l'implementazione di sistemi IT 

Applicare tecniche di interazione col 
cliente 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
Il processo di realizzazione di un sistema ICT  
Le tecniche di Project management (metodologia e SW ) 
Introduzione alla certificazione PMP 
Metodologie rapide (RAD) per lo sviluppo di impleme ntazione di sistemi 
IT  
Gestione delle modifiche e della configurazione 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace 
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Effettuare l’analisi strategica del mercato di un’o rganizzazione  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Marketing strategico  

Analisi previsionale dell'andamento 
del mercato  

Principi di customer care  

Elementi di amministrazione 
aziendale  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT  

Applicare tecniche di analisi 
andamento vendite  

Applicare tecniche di analisi di dati 
di mercato  

Applicare tecniche di 
benchmarking  

Applicare tecniche di 
pianificazione strategica aziendale  

Applicare tecniche di redazione di 
report di ricerca  

Applicare tecniche di ricerca 
documentale  

Applicare tecniche di rilevazione di 
evoluzione opportunità di mercato  

Applicare tecniche di analisi del 
bilancio d'esercizio  

 

MODULI: 

Analisi di dati di mercato ICT e della concorrenza 
La contabilità aziendale 
Tecniche e strategie di marketing 
Tecniche di pianificazione strategica aziendale 
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Effettuare la definizione del posizionamento aziend ale 

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Marketing strategico  

Elementi di statistica  

Sistema distributivo  

Strategie di vendita  

Elementi di Customer Relationship 
Management  

Marketing operativo  

Elementi di amministrazione 
aziendale  

Applicare tecniche di analisi di dati 
di mercato  

Applicare tecniche di 
benchmarking  

Applicare tecniche di decision 
making  

Applicare tecniche di 
pianificazione strategica aziendale  

 

 

MODULI: 

Analisi di dati di mercato ICT e della concorrenza 
La contabilità aziendale 
Tecniche e strategie di marketing 
La vendita di soluzioni e prodotti tecnologici 
Tecniche di pianificazione strategica aziendale 
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Elaborare un progetto informatico in base ai proces si aziendali 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Tecnica 

CONOSCENZE ABILITÀ 

 

Organizzazione aziendale  

Analisi dei processi aziendali  

Ingegneria dei requisiti  

Innovazioni tecnologiche  

Tecniche di pianificazione/strutturazione 
di progetti 

Gestione del rischio  

La gestione della relazione 
cliente/fornitore  

Applicare metodi di valutazione 
progetti  

Applicare metodologie di 
ottimizzazione dei processi  

Applicare tecniche di rilevazione e 
specificazione dei requisiti di un 
sistema informativo  

Applicare tecniche di valutazione 
della copertura funzionale dei 
pacchetti software  

Applicare tecniche di definizione di 
indicatori di raggiungimento degli 
obiettivi  

Applicare metodologie strutturate 
per l'ideazione di un sistema 
informativo  

Applicare tecniche di analisi e 
valutazione del rischio 

Applicare tecniche di interazione col 
cliente  

 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
I processi e l’organizzazione aziendale 
I requisiti di un sistema informativo 
Il processo di realizzazione di un sistema ICT  
Le metodologie per l'ideazione di un sistema inform ativo (soft system, 
Data Flow Diagrams, PHD,..) 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Gestire l’integrazione, la sicurezza e gli aspetti economici-finanziari 

dell’infrastruttura IT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa/Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Normativa in materia di tutela della 
Privacy  

Economia aziendale  

Elementi di contabilità dei costi  

Sistemi per la gestione del rischio e 
sicurezza informatica  

Approcci per l'Integrazione delle 
applicazioni software  

Business Intelligence & Data 
Warehousing  

Applicare metodi per la 
valutazione delle prestazioni  

Applicare tecniche di valutazione 
di investimenti  

Applicare metodologie di 
protezione dei dati  

Applicare tecniche contabili  

 

MODULI: 

Business Intelligence & Data Warehousing 
Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
I sistemi per la gestione del rischio e sicurezza i nformatica 
Il controllo dei costi 
L’integrazione delle applicazioni software 
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Gestire la fase di sviluppo del sistema IT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Tecniche di coordinamento e 
gestione di team  

Processo di sviluppo software  

Tecniche di coinvolgimento  

Gestione delle modifiche e della 
configurazione  

Gestione degli acquisti  

Sistemi di gestione di un ambiente 
di sviluppo  

  

Applicare criteri di selezione fornitori  

Applicare tecniche di 
coordinamento di gruppi di lavoro  

Applicare tecniche di gestione 
degli acquisti  

Applicare procedure di 
pianificazione operativa  

Applicare metodologie di sviluppo 
software  

Applicare procedure di gestione di 
un ambiente di sviluppo  

Applicare procedure di 
distribuzione delle informazioni  

 

MODULI: 

Gestione delle modifiche e della configurazione 
Il coordinamento e la gestione del team 
Il processo di realizzazione di un sistema ICT  
La selezione dei fornitori e la gestione degli acqu isti 
Le tecniche di Project management (metodologia e SW ) 
Introduzione alla certificazione PMP 
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Individuare i requisiti funzionali di un progetto d i offerta di un sistema ICT 

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Tecnica 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Normativa UNI EN ISO  

Architetture dei sistemi ICT  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT  

Processo di realizzazione di un 
sistema ICT 

 

Applicare protocolli sistemi qualità 
aziendali 

Applicare criteri di valutazione 
tecnica dei sistemi ICT 

Applicare criteri di valutazione 
economica di un sistema ICT  

Applicare modalità di 
individuazione requisiti 
tecnici/funzionali di un sistema ICT 

Applicare tecniche di redazione 
documentazione tecnica d’offerta 
di un sistema ICT  

 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
I requisiti di un sistema informativo 
Il linguaggio dei documenti tecnici d’offerta di un  sistema ICT 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
Il processo di realizzazione di un sistema ICT  
Il sistema di qualità aziendale 
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Individuare i requisiti tecnici, funzionali ed oper ativi di dettaglio di un progetto di 

sistema ICT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa 
 
CONOSCENZE ABILITÀ 

Normativa UNI EN ISO  

Architetture dei sistemi ICT  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT  

Processo di realizzazione di un 
sistema ICT  

 

Applicare protocolli sistemi qualità 
aziendali  

Applicare tecniche di redazione 
documentale 

Applicare criteri di valutazione 
tecnica dei sistemi ICT 

Applicare criteri di valutazione 
qualitativa dei sistemi ICT 

Applicare modalità di 
individuazione requisiti 
tecnici/funzionali di un sistema ICT 

 

 

 

 

 

 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
Il linguaggio dei documenti tecnici d’offerta di un  sistema ICT 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
Il processo di realizzazione di un sistema ICT  
Il sistema di qualità aziendale 
L’architettura dei sistemi ICT 
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Pianificare il ciclo di vendita di prodotti e servi zi IT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Tecniche di analisi della 
segmentazione della clientela  

Strategie di vendita  

Comunicazione d’impresa  

Business Intelligence & Data 
Warehousing  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT  

La gestione della relazione 
cliente/fornitore  

Applicare metodi per la 
valutazione delle prestazioni 

Applicare tecniche di analisi 
andamento mercato 

Applicare tecniche di analisi della 
concorrenza  

Utilizzare software Data 
Warehousing 

Applicare tecniche di interazione 
col cliente  

 

MODULI: 

Analisi di dati di mercato ICT e della concorrenza 
Business intelligence & data warehousing 
Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
La segmentazione della clientela 
La vendita di soluzioni e prodotti tecnologici 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Programmare l’integrazione del team in network este si 

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa/Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Organizzazione aziendale  

Tecniche di comunicazione 

Gestione gruppi di lavoro 

Gli strumenti e applicativi a 
supporto della rete (messaggistica, 
workgroup e conference) 

Applicare modalità di 
coordinamento del lavoro 

Applicare tecniche di motivazione 
risorse umane 

Applicare tecniche di 
pianificazione delle attività 

Applicare tecniche di monitoraggio 
piano di lavoro  

 

MODULI: 

I processi e l’organizzazione aziendale 
Comunicazione, negoziazione e gestione dei confilit ti 
La gestione dei network e delle reti 
Strumenti di pianificazione e controllo delle effic acia del team 
Tecniche di motivazione 
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Realizzare il controllo dell’implementazione del pi ano commerciale 

aziendale  

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Tecniche di Project management  

Elementi di organizzazione aziendale  

Elementi di tecnica commerciale  

Elementi di Customer Relationship 
Management  

Elementi di budgeting  

Elementi di controllo di gestione  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT 

La gestione della relazione 
cliente/fornitore  

Applicare modalità di coordinamento 
del lavoro  

Applicare modalità di verifica piani 
commerciali  

Applicare tecniche di comunicazione 
efficace  

Applicare tecniche di monitoraggio 
piano di lavoro  

Applicare tecniche di time 
management  

Applicare tecniche di budgeting  

Utilizzare strumenti operativi di controllo 
di gestione 

Applicare tecniche di interazione col 
cliente  

 

MODULI: 

I processi e l’organizzazione aziendale 
Il controllo di gestione 
Il coordinamento e la gestione del team 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
La verifica piani commerciali 
Le tecniche di Project management (metodologia e SW ) 
Introduzione alla certificazione PMP 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Realizzare report periodici sull’andamento economic o-finanziario aziendale  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa/Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Elementi di statistica  

Analisi di bilancio europeo  

Bilancio consolidato  

Bilancio d'esercizio CEE (IV direttiva 
CEE)  

Bilancio d'esercizio  

Metodi di valutazione patrimoniale, 
reddituale e finanziaria  

Principi e metodi del controllo di 
gestione 

Contabilità industriale  

Applicare tecniche di analisi 
statistica dei dati 

Applicare tecniche di analisi dei 
costi  

Applicare tecniche di analisi del 
bilancio  

Applicare tecniche di analisi 
redditività economica dell'azienda   

Applicare tecniche di controllo di 
gestione  

Utilizzare strumenti operativi di 
controllo di gestione  

 

 

MODULI: 

Analisi della redditività economica dell'azienda 
Analisi statistica dei dati 
Il controllo di gestione 
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Supportare il processo di progettazione di una offe rta tecnico – economica 

di un sistema ICT 

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Strategie di vendita  

Elementi di Marketing  

Architetture dei sistemi ICT  

Tecnologie ICT  

Portafoglio dei prodotti  

Mercato dei sistemi ICT  

La gestione della relazione 
cliente/fornitore  

Applicare tecniche di 
benchmarking 

Applicare tecniche per l'analisi 
"costo-beneficio" 

Applicare metodi di verifica della 
soddisfazione del cliente 

Applicare tecniche di interazione 
col cliente 

Applicare criteri di verifica della 
coerenza fra prestazioni  

 

MODULI: 

Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
L’architettura dei sistemi ICT 
Orientamento al cliente 
La vendita di soluzioni e prodotti tecnologici 
Il controllo dei costi 
Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Supportare il processo di realizzazione di un proge tto esecutivo di un sistema 

ICT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa/Tecnica 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Elementi di economia aziendale  

Architetture dei sistemi ICT  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT  

Processo di realizzazione di un 
sistema ICT 

La gestione della relazione 
cliente/fornitore 

  

Applicare criteri di valutazione 
tecnica dei sistemi ICT 

Applicare criteri di valutazione 
economica di un sistema ICT 

Applicare criteri di verifica della 
coerenza fra prestazioni richieste e 
offerte 

Applicare tecniche di interazione 
col cliente  

 

MODULI: 

Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
Il processo di realizzazione di un sistema ICT 
L’architettura dei sistemi ICT  
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Sviluppare nuove opportunità di business per soluzi oni e servizi ICT  

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Commerciale 

 
CONOSCENZE ABILITÀ 

Strategie di vendita  

Elementi di Marketing  

Architetture dei sistemi ICT  

Tecnologie ICT  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT 

La gestione della relazione 
cliente/fornitore  

Applicare tecniche di analisi 
andamento mercato 

Applicare tecniche di 
benchmarking 

Applicare tecniche per analisi 
domanda del mercato 

Applicare tecniche di rilevazione di 
evoluzione opportunità di mercato 

Applicare criteri di valutazione 
tecnica dei sistemi ICT 

Applicare tecniche di interazione 
col cliente  

 

MODULI: 

Analisi di dati di mercato ICT e della concorrenza 
Architetture dei sistemi ICT 
Criteri di valutazione tecnica ed economica dei sis temi ICT 
Tecniche e strategie di marketing 
La vendita di soluzioni e prodotti tecnologici 
Tecniche di pianificazione strategica aziendale 
Orientamento al cliente 
La comunicazione efficace  
La costruzione di una partnership cliente/fornitore  
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Valutare le competenze delle risorse in relazione a gli sviluppi del mercato 

 

TIPOLOGIA AZIENDA: 

Domanda/Offerta 

 

AREA DI RIFERIMENTO: 

Organizzativa 

 

CONOSCENZE ABILITÀ 

Organizzazione aziendale 

Elementi di gestione delle risorse 
umane 

Architetture dei sistemi ICT  

Portafoglio dei prodotti ICT  

Mercato dei sistemi ICT 

Metodologie di analisi delle 
competenze  

 

 

Applicare tecniche di analisi 
organizzativa 

Utilizzare strumenti di pianificazione 
delle attività  

Applicare tecniche di analisi 
fabbisogni professionali 

Applicare metodologie di 
rilevazione dei bisogni formativi  

Utilizzare strumenti per l'analisi di 
gap di competenze  

 

 

MODULI: 

Architetture dei sistemi ICT 
I processi e l’organizzazione aziendale 
I sistemi di sviluppo e di pianificazione delle ris orse umane aziendali 
Il mercato e il portafoglio dei prodotti/servizi IC T  
Strumenti di descrizione competenze 
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Le competenze tra domanda e offerta 
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Riflessioni conclusive 

 

La tendenza più evidente che coinvolge sia le azien de della domanda 

che quelle dell’offerta appare la necessità di crea re una relazione 

sempre più sinergica. Infatti alle aziende dell’off erta è richiesto un 

sempre maggior grado di personalizzazione del prodo tto/servizio nei 

confronti delle specifiche esigenze delle imprese c lienti. Questo 

comporta un profondo ripensamento del proprio modo di operare verso 

il mercato e verso i clienti: abbandonare una strat egia basata 

sull’offerta di soluzioni standardizzate e replicab ili all’interno di un vasto 

numero di contesti aziendali differenti in favore d i un approccio centrato 

sulla logica di un’offerta costruita su misura.  

Affinché i propri prodotti e servizi possano realme nte diventare una leva 

strategica capace di espandere le opportunità di bu siness dei clienti, 

per i fornitori di soluzioni e servizi ICT diventa dunque cruciale cercare ed 

espandere tutte le sinergie possibili con la domand a. Possiamo 

identificare tre elementi che rendono vincente la r elazione tra i fornitori e 

i clienti: 

 

1. La capacità di sviluppare partnership tra fornit ori e clienti nelle attività 

di sviluppo e produzione del software; 

2. La conoscenza dei reali bisogni dell’utente fina le e la conseguente 

capacità di offrire soluzioni in grado di soddisfar e tali bisogni; 

3. La capacità di prevedere gli impatti e tutte le possibili implicazioni 

legate all’introduzione della nuova soluzione softw are all’interno di 

uno specifico contesto organizzativo. 
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E’ chiaro che anche le aziende che acquistano prodo tti e servizi ICT per 

trarre beneficio da questa strategia di collaborazi one devono cambiare 

le modalità di gestione del proprio business e ripe nsarlo in una logica di 

network, in cui ciascuna attività è costruita e svi luppata come risposta a 

uno specifico bisogno/input proveniente dai clienti  esterni/interni e in cui 

devono fornire informazioni complete al fornitore e  offrire costantemente 

il proprio supporto. 

Tale cambiamento comporta inevitabilmente una revis ione del sistema 

di figure professionali e delle competenze interne che impatterà 

soprattutto sui Quadri. In questa logica proponiamo  non solo un 

catalogo di contentui formativi, ma una sorta di gu ida che potrà 

accompagnare i Quadri nello sviluppo delle competen ze chiave per 

lavorare nel settore. 

 


