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Novas sess»es para 2008:

 Como Dominar os 3 Pilares para o Gerenciamento Eficaz dos 
Fornecedores: Contrato, Relacionamento e Desempenho

 Como Alinhar as Expectativas de Neg·cios com o Desempenho 
das Contrata­»es

 Contrata­»es Globais: O que Significa para os CIOs da 
Am®rica Latina?

 TI como Servi­o: O Auge dos Modelos Alternativos para 
a Entrega de Servi­os

 Cen§rio de Gest«o de Ativos de TI

 Os pr·s e contras do Outsourcing de Servi­o de Impress«o, 
o Cen§rio para Am®rica Latina.



A IBM ® l²der em solu­»es de TI que envolvem servi­os, hardware, 
software e financiamento. Nos seus 90 anos de presen­a no 
Brasil, a companhia acompanhou ð e muitas vezes orientou ð as 
mudan­as e avan­os da ind¼stria de TI. Hoje, possui solu­»es 
completas, de ponta a ponta, e adequadas a empresas de todos os 

portes e perfis de neg·cios. A IBM trabalha com o objetivo de ajudar seus clientes e parceiros a 
inovarem em seus neg·cios, permitindo aos clientes focarem em seu core business, tornando-
se mais flex²veis, integrados, §geis e capazes de se ajustar ¨s mudan­as do mercado. Terceiri-
zar seus processos de neg·cios com a IBM pode ajudar a sua empresa a atingir a redu­«o dos 
custos, conduzir as altera­»es no modelo de neg·cios e permitir a transforma­«o estrat®gica. 
Os valores que permeiam as atividades da IBM no mundo s«o: dedica­«o ao sucesso de cada 
cliente; inova­«o que faz a diferen­a para a companhia e para o mundo; confian­a e responsabi-
lidade pessoal em todos os relacionamentos. A IBM est§ presente em 174 pa²ses e emprega 
355 mil pessoas. 

A BT ® l²der mundial no gerenciamento de infra-estrutura de 
TI e telecomunica­»es, provendo solu­»es convergentes para 
aumentar a efici°ncia operacional de milhares de organiza­»es 
em mais de 170 pa²ses. Centen§ria e ao mesmo tempo revolu-
cion§ria, a BT ® reconhecida por seu posicionamento inovador, 
sendo pioneira no conceito Networked IT, assegurando aos seus 

clientes as mais modernas solu­»es de converg°ncia para o mercado corporativo, incluindo: 
Gerenciamento de voz, dados LAN e WAN; Hosting e CRM; Gerenciamento de redes e solu­»es 
de seguran­a; PABX/telefonia IP, intranet e confer°ncia; Consultoria tecnol·gica e servi­os profis-
sionais; Outsourcing; Solu­»es de mobilidade, colabora­«o e comunica­«o unificada; Gest«o de 
performance de aplica­»es. Na Am®rica Latina a BT opera em 22 pa²ses com aproximadamente 
1.000 colaboradores e possui uma extensa capilaridade das redes MPLS e Metro Ethernet com 
180 pontos de presen­a. S«o sete Centros de Opera­«o de Rede, al®m de DataCenters e telepor-
tos nas principais cidades da regi«o. Mais de 2.000 corpora­»es na Am®rica Latina confiam na 
BT para a gest«o de suas estruturas de TI e telecomunica­»es. Empresas como Unilever, Fiat, 
Reuters e Caixa Econ¹mica Federal s«o alguns dos clientes da BT no Brasil e no mundo.

Atuando no Brasil h§ mais de 40 anos, a HP fornece um portf·lio 
de produtos, software e servi­os de tecnologia, integrados em 
solu­»es que geram melhores resultados de neg·cios. A abrang°n-
cia de nossas ofertas permite que os clientes escolham como 
querem trabalhar conosco: fornecedor de sistemas e servi­os 
de suporte, projeto e implanta­«o de infra-estrutura ou operador/
administrador do seu ambiente de TI atrav®s da HP Services. As 

solu­»es de outsourcing da HP s«o flex²veis, modulares e cobrem desde a opera­«o do data-
center at® os desktops, dispositivos m·veis e ambiente de impress«o, reduzindo a complexi-
dade e o custo da gest«o de TI atrav®s da padroniza­«o e automatiza­«o dos processos. Os ser-
vi­os de outsourcing da HP s«o administrados com base no modelo ITIL, implantados em cada 
opera­«o usando a exclusiva metodologia HP ITSM IT Service Management HP. Visite nossa 
business suite e conhe­a as ofertas e os casos de sucesso da HP no Brasil e no mundo.

A decis«o cr²tica j§ n«o ® de se fazer ou n«o 
o òOutsourcingó. Trata-se de assegurar que 
ele ser§ bem feito e que o modelo escolhido 
seja seguido e id¹neo, indo de encontro aos 
objetivos espec²ficos de seu neg·cio.

Os Analistas do Gartner, que est«o 
concentrados na an§lise das pr§ticas 
de Outsourcing, t°m dedicado anos ao 
estudo e pesquisa exaustiva. Conhecemos 
profundamente a sua evolu­«o, seu estado 
atual e as principais tend°ncias que dar«o 
forma ao futuro.

A fim de ajudar a compreender o leque de 
op­»es din©micas, estruturamos a agenda da 
Confer°ncia de òOutsourcingó com sess»es 
projetadas especificamente para nossos 
clientes na Am®rica Latina. Selecionamos o 
conte¼do dirigido ¨s melhores pr§ticas de 
nossos clientes a n²vel mundial, que ajudar§ 
a obter o equil²brio ideal entre os recursos 
internos e externos. 

Os analistas tratar«o especificamente sobre:

 A perspectiva e rumo do Outsourcing
 òMultisourcingó e sua ado­«o eficaz na 
organiza­«o

 Colabora­«o entre o cliente e o prestador 
de servi­os: o processo de negocia­«o e 
contrata­«o

 As novidades sobre a gest«o eficiente dos 
ativos de TI

 A equa­«o econ¹mica de Outsourcing: 
riscos, custos e valor para o neg·cio

 Uma abordagem sobre Outsourcing 
baseado no neg·cio. Estrat®gia, gest«o e 
ògovernanceó

Esperamos por voc° no evento!

Atenciosamente,

Informa­»es sobre patroc²nio: V©nia Moralez, tel.: (11) 3443-1427 - vania.moralez@gartner.com

Cassio Dreyfuss
VP de Pesquisa e Chairman 
da Confer°ncia

Inscreva-se agora! Tel.: (11) 3074-9724

A Accenture ® uma empresa global de consultoria de 
gest«o, servi­os de tecnologia e outsourcing. Combinando 
experi°ncia ²mpar, conhecimento profundo sobre todos 
os setores econ¹micos e fun­»es de neg·cio, e extensa 
pesquisa junto ¨s mais bem-sucedidas organiza­»es no 
mundo, a Accenture colabora com seus clientes, quer 

sejam empresas ou governos, para ajud§-los a alcan­ar altos n²veis de performance. Com mais 
de 179.000 profissionais em 49 pa²ses, a companhia teve receitas l²quidas de U$ 19,70 bilh»es 
no ano fiscal encerrado em 31 de agosto de 2007. Nossas equipes s«o compostas por profis-
sionais de diversos pa²ses e experientes em todos os setores econ¹micos, formando uma rede 
global de conhecimento de neg·cios, por®m com uma profunda expertise nos mercados locais, 
indispens§vel no atual mundo multi-polarizado em que vivemos.
O relacionamento que a Accenture mant®m com as empresas l²deres mundiais e entidades gover-
namentais em v§rios segmentos e regi»es geogr§ficas confere ̈  empresa um conhecimento te·ri-
co e pr§tico ¼nico, por isso estabelecemos relacionamento de longo prazo com nossos clientes:
Å A empresa atende mais de dois ter­os da rela­«o Fortune Global 500. 
Å Os 100 maiores clientes da Accenture em 2007 s«o atendidos por n·s h§ mais de cinco anos. 
E 85 deles s«o nossos clientes h§ mais de 10 anos. 
Å 16 das 20 maiores empresas instaladas no Brasil s«o clientes da Accenture.
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Governo 
Conhecer mais sobre o sucesso dos servi­os compartilhados e das 
principais propostas para o setor p¼blico.

Servi­os Financeiros
Obter informa­»es das novidades em outsourcing para a continuidade dos 
servi­os financeiros. Descobrir quem faz e por qu°.

Atendimento da Sa¼de
Saber escolher o prestador de servi­os de atendimento ¨ sa¼de que melhor 
possa atender ¨s suas necessidades, onde precisar e a um custo acess²vel.

Fabrica­«o
Conhecer a maneira como a consolida­«o e a globaliza­«o 
est«o impactando as estrat®gias de outsourcing na 
fabrica­«o.

Compras
Observar por que uma proposta de òmelhor compraó nem 
sempre produz os melhores resultados de neg·cios, e por 
que chegou o momento de ser estrat®gico.

Quem deve assistir
A Confer°ncia sobre Outsourcing do Gartner oferece a mais ampla cobertura sobre a pr§tica de outsourcing na atualidade. £ um evento 
que todos os l²deres de neg·cios e os l²deres relacionados com a gest«o de servi­os de TI que atuam nas atividades de sourcing da sua 
organiza­«o ð outsourcing de TI (ITO) e entrega global n«o podem deixar de assistir.

Agenda
1o dia - Ter­a-feira, 1 de julho

 Hor§rio Vertente/Apresenta­«o Analista
  8h00 -  8h45 Credenciamento   
  8h45 -  9h30 Boas-vindas e introdu­«o Cassio Dreyfuss
  9h30 - 10h30 Palestra-chave K1 - Dominar o Multisourcing: Uma Obriga­«o de Neg·cios Lorrie Scardino
 10h30 - 11h15 Solution Showcase
  Technology Theater
 11h15 - 12h30 A1 - Contrata­»es Globais: O que Significa para os CIOs da Am®rica Latina? Frances   

 Karamouzis
  B1 - Gerenciamento Estrat®gico do Fornecedor: Colabora­«o dirigida ao Sucesso Bill Snyder
  C1 - Preparando a Justificativa de Neg·cios da Contrata­«o Richard Matlus
 12h40 - 13h25 Solution Provider Session
 13h25 - 14h40 Almo­o 
 14h45 - 15h45 Palestra-chave K2 - TI como Servi­o: Os Modelos Alternativos Est«o em Alta Cassio Dreyfuss
 15h45 - 16h15 Coffee Break
 16h15 - 17h00 Solution Provider Session
 17h05 - 18h20 A2 - Alinhando as Expectativas de Neg·cios com o Desempenho das Contrata­»es Lorrie Scardino
  B2 - A Situa­«o dos Servi­os de Impress«o na Am®rica Latina e suas Mudan­as Aceleradas Federico Silva
  C2 - Expondo os Custos Ocultos e Riscos das Op­»es de Contrata­«o Frances   

 Karamouzis
 18h20 - 19h20 Coquetel
  
  
  8h00 -  9h00 Credenciamento 
  9h00 - 10h00 Palestra-chave K3 - Cen§rio de Gest«o de Ativos de TI Jack Heine
 10h00 - 10h45 Solution Showcase
  Technology Theater    
 10h45 - 12h00 A3 - Guia Pr§tico de Governan­a: Equilibrando Fatores Conflitantes para Otimizar as Contrata­»es Cassio Dreyfuss
  B3 - Aperfei­oando os Tr°s Pilares do Gerenciamento do Fornecedor: Contrato,
  Relacionamento e Desempenho Lorrie Scardino
  C3 - Servi­os de Impress«o Gerenciados: Fazer voc° mesmo ou terceirizar? Federico Silva
 12h10 - 12h55 Solution Provider Session
 12h55 - 14h10 Almo­o   
 14h10 - 15h25 A4 - Provedores de Servi­os: O maior n«o ® necessariamente o melhor - Uma Abordagem Frances 
  de Estudo de Caso  Karamouzis
  B4 - Conduzindo o Comportamento dos Fornecedores com SLAs Dedicados a Neg·cios Richard Matlus
  C4 - Desenvolvimento de um Programa de Gest«o de Ativos de TI para Resultados Comerciais Jack Heine
 15h30 - 16h15 Solution Provider Session
 16h15 - 16h30 Coffee Break  
 16h30 - 17h45 A5 - A Organiza­«o de Contrata­»es de Alto Desempenho: O Que, Onde e Como Cassio Dreyfuss 

B5 - As (Novas) Pr§ticas Recomendadas de Negocia­«o de Software Bill Snyder
  C5 - Aten­«o: Riscos na Transfer°ncia de Ativos em Outsourcing Jack Heine & 
   Richard Matlus
 17h50 - 18h35 Palestra-chave K4 - Sess«o de Encerramento: Li­»es Aprendidas Todos os analistas
 18h35 Encerramento 
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Descri­«o das Sess»es

Palestras-chave

K1 - Dominar o Multisourcing - Uma Obriga­«o de Neg·cios - Lorrie Scardino
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 09h30 - 10h30
A necessidade de um gerenciamento multisourcing j§ ® evidente. De ser-
vi­os b§sicos de TI at® processos de neg·cios complexos, sua empresa ir§, 
cada vez mais, contratar servi­os e recursos de uma combina­«o alternada 
de recursos internos e externos para atingir suas metas, obter economia, 
agilidade e crescimento. Devido ao esfor­o e ¨ disciplina necess§rios 
para implementar com °xito um modelo operacional, alguns podem se 
sentir tentados a simplesmente esperar. Infelizmente, esperar n«o ® uma 
op­«o. Aqueles que se recusarem a mudar ir«o operar constantemente 
em desvantagem em rela­«o aos concorrentes. As empresas que utilizam 
o multisourcing criar«o a agilidade necess§ria para descobrir e explorar 
o crescimento. Nossa apresenta­«o demonstrar§ as nove compet°ncias 
necess§rias para gerenciar a disciplina do multisourcing.

K2 - TI como Servi­o: Os Modelos Alternativos Est«o em Alta - Cassio 
Dreyfuss
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 14h45 - 15h45
Os modelos alternativos de aquisi­«o e distribui­«o para servi­os de tec-
nologia e de TI est«o surgindo, mudando o foco da TI da tecnologia para a 
òTI como um servi­oó. Enquanto a presta­«o de servi­os da TI tradicional 
persistir§ para o futuro previs²vel, a mudan­a afetar§ todos os participantes 
e cada faceta da TI, incluindo o desenvolvimento, a infra-estrutura, o setor 
financeiro, as opera­»es, a aquisi­«o, os servi­os e o suporte.

K3 - Cen§rio de Gest«o de Ativosa de TI - Jack Heine
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 09h00 - 10h00

K4 - Sess«o de Encerramento: Li­»es Aprendidas - Todos os analistas
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 17h50 - 18h35

Vertente A

A1 - Contrata­»es Globais: O que significa para os CIOs da Am®rica 
Latina? - Frances Karamouzis
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 11h15 - 12h30

Esta ® uma an§lise cr²tica das op­»es espec²ficas de contrata­«o ̈  disposi­«o 
dos CIOs latino-americanos. Como atualmente o M®xico, o Brasil, a Argenti-
na, a Costa Rica, etc. s«o procurados como destinos de nearshore e offshore 
ð qual ® a justificativa de neg·cios dos CIOs latino-americanos para esses 
projetos? Como o CIO latino-americano compara e contrap»e op­»es da 
Am®rica Latina com as op­»es da Ċndia, China e outros destinos estrangeiros?

A2 - Alinhando as Expectativas de Neg·cios com o Desempenho das 
Contrata­»es - Lorrie Scardino
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 17h05 - 18h20
Nesta apresenta­«o, abordaremos os princ²pios para alinhar as expectativas 
de neg·cios ao gerenciamento do desempenho eficaz das contrata­»es. 
Apontaremos as pr§ticas recomendadas para identificar as medidas de de-
sempenho correlacionadas ¨s m®tricas de neg·cios, coletar os dados apro-
priados para medir o desempenho nos neg·cios e estabelecer o modelo de 
governan­a de contrata­«o que gerar§ valor comercial. Principais quest»es:
Å Quais s«o as compet°ncias que alinham as expectativas de neg·cios ao 

desempenho das contrata­»es?
Å Qual ® o papel da governan­a de contrata­»es no alinhamento dos neg·cios?  
Å Quais s«o os processos que ajudam no alinhamento das expectativas de 

neg·cios ao desempenho de contrata­»es?

A3 - Guia Pr§tico de Governan­a: Equilibrando Fatores Conflitantes para 
Otimizar as V§rias Contrata­»es - Cassio Dreyfuss
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 10h45 - 12h00
Uma estrutura de governan­a de contrata­«o eficaz impulsionar§ os ser-

vi­os aos objetivos de neg·cios, como a soma das decis»es de diferentes 
participantes ð usu§rios de neg·cios, prestadores de servi­os, a organiza-
­«o de TI, agentes legislativos e outros ð que t°m perspectivas e objetivos de 
servi­os conflitantes. Exemplos de perspectivas conflitantes s«o: demanda 
x oferta, personaliza­«o x efici°ncia, objetivos de neg·cios x requisitos de 
conformidade, entre outras. Em vez de eliminar os conflitos, a empresa deve 
compreender os fatores conflitantes e equilibr§-los de maneira adequada 
para otimizar a contrata­«o. 
Principais quest»es:
Å Quais s«o os obst§culos de uma estrutura de governan­a da contrata­«o?
Å Quais s«o os fatores conflitantes cr²ticos na governan­a da contrata­«o?
Å Quais s«o as pr§ticas recomendadas para equilibrar esses fatores de 

modo a otimizar a contrata­«o?

A4 - Provedores de Servi­os: O Maior n«o ® Necessariamente o 
Melhor ð Uma Abordagem de Estudo de Caso - Frances Karamouzis
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 14h10 - 15h25
Os maiores megaprovedores de servi­os nem sempre s«o a melhor op­«o 
para as grandes empresas. Muitas organiza­»es est«o sempre em busca de 
op­»es vi§veis de contrata­«o com os neg·cios do òtamanho certoó. Aqui, 
empregamos uma abordagem de estudo de caso, utilizando contratos em 
vigor de clientes para examinar de forma cr²tica os tipos de trabalho realiza-
dos por provedores de servi­os interessantes cujas marcas nem sempre 
s«o famosas.

A5 - A Organiza­«o de Contrata­»es de Alto Desempenho: O Que, Onde e 
Como - Cassio Dreyfuss
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 16h30 - 17h45
Uma das principais caracter²sticas de uma empresa madura ® que ela gera 
iniciativas de contrata­«o de alto desempenho e por isso, deve demonstrar 
um conjunto de caracter²sticas exclusivas. Primeiramente, essa empresa 
deve ser vista como uma òorganiza­«o ampliadaó que vai al®m de sua 
pr·pria òorganiza­«o de reten­«oó interna de modo a incluir os usu§rios 
de neg·cios e os prestadores de servi­o que t°m fun­»es eficazes nas 
equipes colaborativas de contrata­«o. Em segundo lugar, essa organiza­«o 
de contrata­«o deve refletir o estilo da empresa em sua pr·pria estrutura de 
governan­a, as pr§ticas de gerenciamento e os relacionamentos de neg·-
cios (especialmente em rela­«o ¨ organiza­«o de TI). Finalmente, o seu 
processo de maturidade deve corresponder adequadamente ao processo da 
empresa e, especialmente, ¨ organiza­«o de TI. 
Principais quest»es:
Å O que ® uma organiza­«o de contrata­«o de alto desempenho?
Å Onde ela deve ser posicionada?
Å Como eu desenvolvo isso?

Vertente B

B1 - Gerenciamento Estrat®gico do Fornecedor: Colabora­«o dirigida ao 
Sucesso - Bill Snyder
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 11h15 - 12h30
As organiza­»es de TI se esfor­am para melhorar os seus relacionamentos 
com os fornecedores. Ao mesmo tempo, os fornecedores continuam se 
esfor­ando para se tornar mais estrat®gicos na base instalada do cliente. 
Muitos departamentos de TI est«o adotando programas de gerenciamento 
estrat®gicos de fornecedores para fechar as lacunas entre as expectativas 
do cliente e do fornecedor, enquanto melhoram simultaneamente o seu 
controle sobre esses relacionamentos. Esta apresenta­«o abordar§ o modo 
como as empresas est«o aproveitando o gerenciamento estrat®gico de for-
necedores para desenvolver melhores relacionamentos no mesmo n²vel de 
custos ou em um n²vel inferior.

B2 - A Situa­«o dos Servi­os de Impress«o na Am®rica Latina e suas 
Mudan­as Aceleradas - Federico Silva
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 17h05 - 18h20
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Descri­«o das Vertentes
Palestra-chave
A Ampla Perspectiva de Terceiriza­«o: Cen§rios, Perspectivas e 
Orienta­»es
Orienta­»es principais do controle da terceiriza­«o m¼ltipla e 
perspectivas espec²ficas sobre servi­os e ativos. As principais 
mensagens de todos os analistas.
 
Vertente A
A Abordagem Comercial para Terceiriza­«o: Estrat®gia, 
Gerenciamento e Administra­«o
Como tratar a terceiriza­«o m¼ltipla como um empenho de neg·cio. 
Como apontar objetivos do neg·cio, definir um conjunto de a­»es e 
conduzir servi­os e ativos em dire­«o a eles.

Vertente B
A Colabora­«o de Fornecedores-Clientes: Negocia­«o, 
Contrata­«o e Rela­»es com Fornecedores
Orienta­«o pr§tica para negocia­«o com fornecedores, contratos, 
rela­»es e desempenho. Tratamento com fornecedores como 
aliados e garantia de sucesso m¼tuo.
 
Vertente C
A Economia de Terceiriza­«o: Riscos, Custos e Valor do Neg·cio
Falar a l²ngua do neg·cio ð riscos, custos e valor do neg·cio. 
Decis»es do neg·cio em terceiriza­«o m¼ltipla.

Descri­«o das Sess»es

B3 - Aperfei­oando os Tr°s Pilares do Gerenciamento do Fornecedor: 
Contrato, Relacionamento e Desempenho - Lorrie Scardino
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 10h45 - 12h00
As chaves para o gerenciamento eficaz de fornecedores s«o as disciplinas 
do gerenciamento dos termos e condi­»es de neg·cios dos contratos, da 
manuten­«o do relacionamento com fornecedores alinhado ¨s metas de 
neg·cios das empresas e a garantia de que os fornecedores cumpram ou ul-
trapassem suas metas de desempenho. As empresas mais eficazes nesses 
pontos dominaram as tr°s disciplinas por meio de uma organiza­«o eficaz, 
de compet°ncias de gerenciamento de fornecedores e programas formais 
de gerenciamento de desempenho. Esta apresenta­«o abordar§ as pr§ticas 
recomendadas em todas as tr°s disciplinas. Principais quest»es:
Å Como voc° define o gerenciamento de contratos, relacionamentos e 

desempenho?
Å Qual ® o melhor modelo organizacional de desempenho para o gerencia-

mento de fornecedores?
Å Como as empresas podem garantir que os fornecedores cumpram os 

seus compromissos?

B4 - Conduzindo o Comportamento dos Fornecedores com SLAs Dedica-
dos a Neg·cios - Richard Matlus 
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 14h10 - 15h25

B5 - As (Novas) Pr§ticas Recomendadas de Negocia­«o de Software 
- Bill Snyder 
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 16h30 - 17h45
Freq¿entemente, a aquisi­«o de software ® vista como algo secund§rio em 
v§rias empresas, o que, algumas vezes, gera resultados desastrosos. As 
negocia­»es de software combinam habilidades e informa­»es de toda 
a empresa em uma estrat®gia concentrada. Esta apresenta­«o destacar§ 
as pr§ticas recomendadas para negocia­«o de contratos de software que 
resistam ao teste do tempo.

Vertente C

C1 - Preparando a Justificativa de Neg·cios da Contrata­«o - Richard 
Matlus
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 11h15 - 12h30
Tomar uma decis«o em rela­«o ¨ infra-estrutura de TI geralmente requer 
aprova­«o da administra­«o. Por®m, os administradores n«o est«o acos-
tumados a tomar decis»es sem saber quais s«o as conseq¿°ncias financei-
ras de suas op­»es de contrata­«o. £ necess§rio fazer uma an§lise finan-
ceira completa da justificativa de neg·cios. Nesta apresenta­«o, detalhamos 
a abordagem das pr§ticas recomendadas para desenvolver uma justificativa 
de neg·cios da contrata­«o. Principais quest»es:
Å Quais s«o as principais din©micas na an§lise financeira das decis»es de 

contrata­«o da infra-estrutura?
Å Como voc° pode desenvolver uma justificativa de neg·cios financeiros 

s·lidos para tomar uma decis«o de contrata­«o eficiente?
Å Que li­»es podem ser aprendidas?

C2 - Expondo os Custos Ocultos e Riscos das Op­»es de Contrata­«o 
- Frances Karamouzis
1o Dia (1/7) - Hor§rio: 17h05 - 18h20
As grandes empresas freq¿entemente comparam as taxas dos fornecedores 
aos custos internos ao avaliar as op­»es de contrata­«o. Por®m, compara-
­»es simples de pre­os podem ficar complexas devido aos custos ocultos, 
aos riscos imprevistos e a uma variada maturidade das ofertas de servi­os e 
dos modelos de distribui­«o. Aqui, oferecemos uma orienta­«o para avaliar 
e quantificar suas op­»es de contrata­«o internas e externas. Com o uso de 
exemplos de como essa estrutura tem sido aplicada por nossos clientes, 
exploraremos: Principais quest»es:
Å Que fatores devem ser analisados e quantificados para comparar os recur-

sos internos (solu­»es internas) com a terceiriza­«o?
Å Quais s«o os custos ocultos, os custos indiretos e os riscos?
Å Quais s«o os exemplos pr§ticos e as pr§ticas recomendadas para uma 

an§lise comparativa de v§rias op­»es de contrata­«o?

C3 - Servi­os de Impress«o Gerenciados: Fazer voc° mesmo ou terceiri-
zar? - Federico Silva
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 10h45 - 12h00

C4 - Desenvolvimento de um Programa de Gest«o de Ativos de TI para 
Resultados Comerciais - Jack Heine 
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 14h10 - 15h25

C5 - Aten­«o: Riscos na Transfer°ncia de Ativos em Outsourcing - Jack 
Heine & Richard Matlus
2o Dia (2/7) - Hor§rio: 16h30 - 17h45
A abdica­«o ou a reten­«o da propriedade dos ativos como resultado da 
aquisi­«o de um suporte externo de servi­os de TI apresenta v§rios pro-
blemas financeiros e de conformidade que devem ser solucionados. Esta 
apresenta­«o identifica os principais riscos e as estrat®gias de atenua­«o 
associados ¨ transfer°ncia de suporte e/ou da propriedade dos ativos de 
TI. Freq¿entemente, s«o feitos pressupostos em rela­«o ¨ transfer°ncia de 
direitos que est«o em conflito com os contratos existentes e que, portanto, 
s«o ilegais. Descubra a base das armadilhas das transfer°ncias de ativos. 
Principais quest»es:
Å Quais s«o as §reas de maior risco financeiro associado a contratos de 

TI ao fazer uma transi­«o para uma empresa Prestadora de Servi­os 
Externos (ESP)?

Å Como as empresas podem garantir que os òESPsó cumpram seus direitos 
de uso, os termos e as condi­»es de contrato existentes, etc, e quando a 
propriedade de ativos ® retida?

Å Quais s«o as quest»es que precisam ser abordadas ao atribuir uma pro-
priedade de ativo a um terceiro?
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