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—_— Gli obiettivi e la metodologia

O Analizzare limpatto che le A Survey che ha coinvolto circa
soluzioni basate sul Cloud 500 operatori del Canale ICT
Computing stanno avendo O Interviste dirette ai principali

sulle strategie degli operatori player dell’offerta

dal Canale ICT italiano Q Interviste dirette a operatori

del Canale ICT

O Analizzare la situazione O Analisi dei bilanci di 10.000
economico-finanziaria degli societa di capitali apparenenti
operatori del Canale ICT al Canale ICT italiano, con un
italiano e i fenomeni di fatturato maggiore di 500.000
concentrazione in atto Euro

O Censimento delle principali
operazioni di M&A in Italia da
luglio 2010 a giugno 2011
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Cloud Computing: la maturita dell’offerta

| principali Vendor e ISV hanno messo a punto nel corso del 2011
un’offerta specifica basata su Cloud Computing

Aggregano e rivendono
servizi di diversi

Offrono servizi
pay-per-use via

Internet Service Service Provider
\/ ‘ Broker Integrano soluzioni e
. sistemi per coprire
Ser\”ce specifiche esigenze
Provider ‘ .
’ _ Solution
Cliente ‘ Developer
’ ClO LoB ’
Component Supportano
. . _ I'azienda nel
Developer S\(lluppano | componenti ConSUIta nt ~] percorso verso il
di base HW, SW e TLC Cloud
per abilitare il Cloud

Osservatorio Cloud & ICT as a Service, 2011
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S - “Cos’e per voi il Cloud?”

E la nuova rivoluzione

E un trend rilevante

Aspetto ma sono curioso

Non rientra nelle priorita

Nulla di nuovo rispetto all'Outsourcing

E solo una moda

Osservatorio Cloud & ICT as a Service, 2011
Campione: 168 CIO

12%

10%

8%

3%

1%

66%
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— - Lo stato di adozione nelle imprese

In oltre la meta dei casi
di imprese che non
utilizzano soluzioni
78% Cloud, la mancata
71% adozione e legata alla
scarsa conoscenza del
modello e delle
opportunita che offre

Utilizzo
Include anche i servizi \ 46%
erogati tramite data 63% 49%
center di proprieta

dell’impresa stessa 249 31%
(Private Cloud) 5 3%
. . 7%

Sperimentazione o 10%
In valutazione BN 7% 21%

8% 11% 12%

SaaS PaaS laaS PMi e

microimprese
Grandi imprese

Osservatorio Cloud & ICT as a Service, 2011 Osservatorio ICT & PMI, 2011
Campione: 168 imprese Campione: 1.021 imprese
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ICT & Management - -il Canale coSa he pensa?

E la nuova rivoluzione

E un trend rilevante
Aspetto ma sono curioso
Non rientra nelle priorita

~ Nulla di nuovo rispetto all'Outsourcing

: f.") =) E solo una moda

m Operatori
(Campione: 500)
ClO
(Campione: 168)
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Operatori che offrono o sono interessati a offrire almeno una soluzione
applicativa o infrastrutturale basato su Cloud Computing

Offerta

18% e
29%

Intenzione S~

29% | 48% 42%

28%

Non interesse —\

2010 2011 2010 2011

Campione: 500 operatori
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CRM

Amministrazione, finanza e controllo

Posta elettronica

Sistemi di collaboration/portali

Conservazione sostitutiva e dematerializzazione
Supply Chain Management

Gestione delle risorse umane

Business Intelligence

Unified Communication

Gestione degli acquisti

Produttivita individuale

Campione: 120 operatori che offrono soluzioni SaaS

- in modalita as a Service

. Le tipologie di soluzioni applicative offerte

“®

31%
22% 39% @
38%
37%
37%
34%
33%
27%
15% 27% @
(]
(]
24%
19%
23%
13%
19%
12% m
19%

2011
2010

10%
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— - in modalita as a Service
54%
31%
39%
22%
Quota di fatturato derivante dall’offerta di SaaS sul totale fatturato
Piu della meta —\ ........
20%
27%
Meno della meta —\ ~~~~~~
19% )
R 18%
Minima —\
e 55%
2010 2011
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— - applicative in modalita as a Service

Quando gli operatori
interessati hanno intenzione
di introdurre almeno una
soluzione basata su Cloud

Offerta —\ ________ Computing
Piu di 6 mesi

18% \

29%
Intenzione RN
A\ 29% ) 35%
28%
65%
Non interesse —\

53%

43% /
Entro 6 mesi
2010 2011

Campione: 500 operatori
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D - soluzioni applicative in modalita as a Service

Scarso interesse dei clienti

Problemi di performance e affidabilita
della rete dati

Scarsa conoscenza delle opportunita

Elevate richieste di personalizzazione da
parte dei clienti

Investimenti iniziali troppo elevati
Mancanza di competenze interne
Problemi di privacy/sicurezza
Perdita di presidio del cliente

Difficolta nel garantire SLA

Cannibalizzazione del business
tradizionale

Immaturita dell'offerta da parte dei
Vendor

Campione: 159 operatori non interessati al SaaS

47%
59%
T 26%
15%
e 21%
41%
20%
14%

e 20% @
28%

I 16%
24%

P 13%
12%

I 10%
10%

I 10%
11%

s 6%
11%

i 5%
4%

= 2011
2010
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— - offerte in modalita as a Service

Capacita elaborativa

Capacita di storage

Risorse virtuali preconfigurate

Software infrastrutturale

Ambienti di sviluppo e deployment
applicazioni Software

Campione: 50 operatori che offrono soluzioni laaS

43%

1

72%
48%
70%
48%
66%
50%
66%
61%
50% = 2011
2010
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e infrastrutturali in modalita as a Service

Quando gli operatori interessati

hanno intenzione di introdurre

almeno una soluzione basata su
Cloud Computing

Piu di 6 mesi
Offerta \
_\ 6%

12%

'~
~~o
NS
~
~

Intenzione —\
48% 48%

42% 52%

Non interesse —\
Entro 6 mesi /

46% 46%

2010 2011

Campione: 500 operatori
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— - soluzioni infrastrutturali in modalita as a Service

- Scarso interesse dei clienti
Investimenti iniziali troppo elevati
Scarsa conoscenza delle opportunita

Mancanza di competenze interne

Problemi legati a performance e
affidabilita della rete dati

Non coerente con modello di business

Difficolta nel garantire il rispetto dei
Service Level Agreement

Problemi legati a privacy/sicurezza

Timore di perdita di presidio del cliente

Timore di cannibalizzazione del business
tradizionale

Campione: 202 operatori che non offrono laaS

45%

38% @
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81%

degli operatori dichiara un incremento

di fatturato/marginalita a seguito

dell’introduzione di soluzioni Cloud /
nella propria offerta

Cloud Computing: la palla passa al Canale! 19 Ottobre 2011
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ICT & Management

D— . | modelli di business degli operatori che offrono soluzioni Cloud

21%

12%
35%

29%

42% 26%

43%
28%

m Rivenditori
Ibridi

Software House

B System Integrator

SaaS laaS

Campione: 500 operatori
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— . | modelli di business degli operatori “emergenti”

Mercato target

Microimprese e

professionisti Piccole imprese Medie imprese Grandi imprese
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— . | modelli di business degli operatori “emergenti”

Mercato target

Microimprese e

professionisti Piccole imprese Medie imprese Grandi imprese
Operatori che offrono servizi infrastrutturali in modalita as a
o Service rivolti a microimprese e PMI, con ’obiettivo di sostituire
§ le infrastrutture on-premise presenti nelle aziende clienti. Il
g portafoglio comprende spesso anche soluzioni applicative
En elementari in modalita as a Service, a supporto delle principali
s £ esigenze informative delle imprese di piccole dimensioni
5 £
S
g Servizi pre e post-vendita Logistiche e di acquisto
a
a
< 5
T Rivenditori di pacchetti
S 2 SaaS elementari Business Consulting Marketing/
o [ / Commerciali
Y - 73 : 29
ks I 1 transazionali
I I I
i 1 1
N - I I
< g l ' '
v = ! - - . Marketing/
) ‘N [ 1 1 System Integration s/
© 1 : : Commerciali
=1 & : I I “relazionali”
L E 1 1 1
- - | 1 1
+ 1 1 1
2 : : : Sviluppo applicativo Infrastrutturali
=)
P4 1
e (]
Y= 4+
E % - - - -
§ Rivenditori di laaS
2
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—_— _|_madalli di hucinacc dagli operatori “emergenti”

= System Integrator e Outsourcer che hanno fatto evolvere i loro
data center per offrire servizi Cloud (es. Disaster Recovery) alle

imprese di dimensioni medio-grandi arget
» Rivenditori sistemisti che forniscono hardware e integrazione
delle infrastrutture esistenti con servizi laaS Medie imprese Grandi imprese
Servizi pre e post-vendita Logistiche e di acquisto
Business Consulting Marketing/

Commerciali
“transazionali”

Marketing/

System Integration >
Commerciali

.E ({3 l . l",
o relazionali
=
o
E Sviluppo applicativo Infrastrutturali
e
g—= . ———
- S ! - : Sistemisti laaS
T 0 1 I I
=1 2 1 1 |
2 = I I I
b I 1 1
= 1 I I
- 1 | 1
w
c 1
T
£ 2
§ Rivenditori di laaS
2
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— . | modelli di business degli operatori “emergenti”

Mercato target

Microimprese e . . .. ..
S Piccole imprese Medie imprese Grandi imprese
professionisti

Operatori che rivendono in modalita as a Service soluzioni
applicative che non richiedono attivita di integrazione con le altre
soluzioni che costituiscono il parco applicativo dei clienti (es.
eMail, UCC, produttivita individuale, conservazione sostitutiva,
ecc.)

Logistiche e di acquisto

Servizi pre e post-vendita
, , Saa$S Corporate Reseller
Business Consulting Marketing/
Commerciali

“transazionali”
System Integration Marketin.g/. : fati
Commerciali Sistemisti laaS
“relazionali”
Sviluppo applicativo Infrastrutturali
——— —
1=

Rivenditori di laaS

Rivendita
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— . | modelli di business degli operatori “emergenti”

Mercato target

Microimprese e . . .. ..
S Piccole imprese Medie imprese Grandi imprese
professionisti

= Operatori che si occupano di integrazione applicativa tra
soluzioni erogate in modalita as a Service e soluzioni on-
premise
= Operatori che offrono soluzioni verticali che richiedono Saas Integrator
un’integrazione con le altre applicazione che compongono il
parco applicativo
Servizi pre e post-vendita Logistiche e di acquisto

Saa$S Corporate Reseller

\/

U

Business Consulting Marketing/
Commerciali

“transazionali”

; Marketing/ . o
System Integration
y g Commerciali Sistemisti laaS
“relazionali”

Sviluppo applicativo Infrastrutturali

U

Inj

Rivendits

Rivenditori di laaS
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D— . | modelli di business degli operatori che offrono soluzioni cloud
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—_— Gli obiettivi e la metodologia

O Analizzare limpatto che le A Survey che ha coinvolto circa
soluzioni basate sul Cloud 500 operatori del Canale ICT
Computing stanno avendo O Interviste dirette ai principali

sulle strategie degli operatori player dell’offerta

dal Canale ICT italiano Q Interviste dirette a operatori

del Canale ICT

O Analizzare la situazione O Analisi dei bilanci di 10.000
economico-finanziaria degli societa di capitali apparenenti
operatori del Canale ICT al Canale ICT italiano, con un
italiano e i fenomeni di fatturato maggiore di 500.000
concentrazione in atto Euro

O Censimento delle principali
operazioni di M&A in Italia da
luglio 2010 a giugno 2011
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— - L’EBITDA Margin

9,2% 9,5% 9,5% 9,5%
[+)
8,6% 8,2%

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Campione: bilanci di 10.000 societa di capitali con fatturato>500k Euro
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e - Il tempo di incasso dei crediti commerciali

136
133 133
125 130 130

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Campione: bilanci di 10.000 societa di capitali con fatturato>500k Euro
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— - L’andamento del fatturato nel 2011

Nessuna variazione

Lieve diminuzione Lieve aumento

Diminuzione —\ T /7 Aumento

3% 15% 30% 40% 12%

Diminuzione _ Aumento

Campione: 500 operatori
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