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102 À OPERATIVE 
   PER LO SCOUTING
  ercare nuovi fornitori

Se oggi le funzioni acquisti sono orientate verso il possesso di portali di fornitura in 
web application, capaci di accogliere e gestire le candidature spontanee dei fornitori 

scouting attivo, e dunque la ricerca autonoma e autodeterminata di 
resta una delle armi più potenti tra quelle disponibili nel bagaglio 

competenze e conoscenze del buyer. L’obiettivo dello scouting attivo è accrescere 
o dei soggetti ai quali è possibile sottoporre un fabbisogno d’acquisto. Si 

tratta dunque di creare le condizioni per ritrovarsi in una situazione che, sempre, in 
, di qualsiasi dimensione, ovunque ubicata e in ogni ambito di 

attività economica, rappresenta la condizione base per avere l’opportunità di creare 
concorrenza e acquistare al meglio. 
E se la pratica dello scouting è antica come gli acquisti, di certo sono cambiati gli 

ealizzazione. 
La giornata avrà un taglio applicativo e il docente guiderà i partecipanti nella definizione 

ecifici per gli acquisti che trattano quotidianamente.

• Conoscere il panorama degli strumenti a disposizione della funzione acquisti per la 
erca di nuovi fornitori

Acquisire nozioni e competenze per l’effettuazione dello scouting tradizionale e di 
ete

ati utili per lo scouting.

TTATI

Definizione del processo di scouting dei fornitori e suo posizionamento nel sistema 
acquisti aziendale
Fasi dello scouting attivo:

a delle categorie merceologiche aziendali e individuazione di 
to della base di fornitura 

esercitazione: Analisi di categorie merceologiche proposte dai partecipanti 
(definizione del profilo e della località delle aziende da individuare, delle 

da rilevare, degli obiettivi quantitativi della ricerca e dei canali 
averso cui fare la ricerca)

esercitazione: Definizione dei parametri di ricerca di beni e servizi proposti dai 
tecipanti

Ricorso a service provider specializzati
Ricerca su Internet:

accolta di informazioni su aziende nazionali e internazionali
erca attraverso motori e parole chiave (individuazione di quelle più efficaci)
erca di beni e servizi proposti dai partecipanti

Analisi dei dati ottenuti e richiesta di eventuali integrazioni
Contatti e banche dati utili per la ricerca.

L2

L’esecuzione delle attività d’acquisto è atto personale e singolare di ogni azienda, 
e ne modella le procedure e le fasi in accordo alla propria dimensione, alla 

tipologia dei beni e dei servizi da approvvigionare e ai mercati d’acquisto presso i quali 
e l’esperienza ha dimostrato come esista un'ossatura 

la funzione acquisti che resta immutata e immodificata in qualunque contesto 
aziendale. Questo corso, che costituisce il gradino di approfondimento successivo 
agli insegnamenti del Corso Base Acquisti, descrive l’architettura e la dinamica di 

e ne approfondisce gli aspetti di funzionamento operativi; si propone 
 alle domande base che gli addetti degli acquisti si pongono 

: come organizzare il proprio lavoro e come gestire l’interfaccia con 
il lavoro dei colleghi delle diverse funzioni aziendali, come valutarne l’affidabilità, 

l è la metodologia più adeguata di comparazione delle offerte, come scegliere 
il contenitore contrattuale più idoneo, quali sono le informazioni più rilevanti che 

approfonditamente la dinamica delle attività e dei processi di base 

NCIPALI TEMI TRATTATI

• Fabbisogni, specifiche tecniche e richiesta d’acquisto:
- il fabbisogno: l’interazione funzione acquisti-clienti interni
- la specifica tecnica, elemento chiave per predisporre un corretto processo d’acquisto
Il ciclo della RdO:
- creazione e invio della Richiesta di Offerta: riferimenti normativi e legislativi, contenuti 

tecnici, commerciali, contrattuali e logistici
scopo della Richiesta di offerta: distinzione tra RfP e RfQ e RfT
selezione dei fornitori da interpellare: classe di interpello, classificazione dei fornitori

-  i rilanci
- la costruzione delle gare
- RdO e specifiche tecniche

ricezione, controllo e comparazione delle offerte dei fornitori: metodologie di 
comparazione, differenti approcci per RfP e RfQ e RfT

Analisi costo:
il breakdown dei prezzi
il Total Cost of Ownership
analisi del valore (cenni)

Posizionamento e politiche di trattativa
Definizione del mezzo di trattativa (mail, telefono, vis a vis, asta on-line)
Progettazione della trattativa (staff, obiettivi).

Il corso prevede una sessione di follow up post aula della durata di 1 ora per un 
supporto on the job

Durata Edizioni

ta ttembre Milano
  

101 ACQUISTI EFFICACI  
  occio avanzato al processo d'acquisto
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I beni e servizi acquistati dalle imprese sono tra loro diversi, diversa è la loro criticità 
sulla gestione aziendale e diversi sono i rapporti di fornitura instaurati per ottenerli.  
Ne consegue che alla base di una corretta gestione dei fornitori ci sia la segmentazione 
del portafoglio acquisti e del parco fornitori, così da poter declinare qualifica e gestione 
in base alla merceologia acquistata, alla relazione che si intende instaurare e al ruolo 
che il fornitore dovrebbe rivestire. Un buon sistema di qualifica presuppone adeguati 
sistemi di misurazione che includono report di chiusura ordini, KPI e Balanced Score 
Card.  In un momento in cui alla Funzione Acquisti è richiesto di contribuire sempre 
più al raggiungimento degli obiettivi aziendali, anche la valutazione e la gestione dei 
fornitori diventano punti cardine del successo aziendale.

OBIETTIVI

• Familiarizzare con dimensioni, caratteristiche e modalità applicative di un efficace 
processo di qualifica fornitori

•  Apprendere i fondamentali degli audit di controllo e delle visite ispettive
•  Presentare e discutere gli indicatori di prestazione maggiormente utilizzati.

PRINCIPALI TEMI TRATTATI

•  Il Supplier Portfolio come strumento indispensabile per la gestione ottimale degli 
acquisti

•  Processo di qualifica da adottare per ogni segmento della supply base/gruppo 
merce in funzione degli obiettivi attesi e dei latenti rischi di fornitura

•  La qualifica (preventiva) e la valutazione (consuntiva) dei fornitori attivi e delle loro 
prestazioni: 

 - parametri da misurare
 - definizione degli standard di accettabilità e dei relativi sistemi di calcolo
 - analisi di alcuni indicatori di prestazione 
 - condivisione con enti interni e fornitori primari
•  Cenni sui portali fornitori
•  Rilevazione delle prestazioni, analisi degli scostamenti e definizione dei rimedi da 

adottare 
•  Utilizzo della valutazione dei fornitori e dei sistemi di Vendor Rating come strumento 

di comunicazione interna di miglioramento continuo delle forniture.

103 IL PARCO FORNITORI
   I fornitori come risorsa aziendale: analisi, selezione, 
  qualifica e gestione 
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Durata Edizioni

1 giornata • 7 febbraio San Miniato (PI)
 • 27 maggio Milano • 12 settembre Bologna

La trattativa d’acquisto richiede un'accurata preparazione fondata su quattro pilastri: il 
ore, il mercato, la fornitura e il processo d’acquisto; al centro la figura del buyer, le 

 competenze e le sue attitudini. L'analisi del fornitore è da svolgersi sia verificando 
i risultati di perfomance (se fornitore attivo) o i dati di qualificazione (se potenziale) 

attraverso un'analisi della condizione economico-finanziaria e commerciale che sta 
attraversando. Accanto all’analisi del fornitore è indispensabile la verifica dello stato 
congiunturale del mercato di acquisto nel quale egli opera. Successivamente viene 

la fornitura con gli strumenti del breakdown del prezzo e del TCO e infine, 
contenuto delle diverse fasi del processo (specifica tecnica, fornitori interpellati, 

à di comparazione delle offerte, rilanci, etc.) La preparazione prevede inoltre 
la scelta della modalità (telefonica, mail, vis a vis, eAuction) e, se vis a vis, dello staff 

rativo (per trattativa mono o multicontroparte oppure mono o multilivello). Infine 
essario definire gli strumenti di misura dell’esito della trattativa.

ETTIVI

Trasmettere le tecniche di analisi e di verifica del mercato, dei fornitori e della 
fornitura per pervenire al momento negoziale adeguatamente preparati.

TTATI

ore:
atori da vendor rating

rciali in tempo reale
nalysis per la verifica della forza contrattuale specifica del fornitore e 
te (punti di forza e debolezza, opportunità e rischi)

La fornitura:
ecifica tecnica

terazione con il cliente interno richiedente, eventuale suo coinvolgimento 
  attativa

osto: tecniche di breakdown del prezzo
Total Cost of Ownership: tecniche di individuazione e di calcolo

rcato:
- l’analisi della congiuntura di mercato (trend economico generale, trend di settore)

to (fornitore in concorrenza, monofornitore, fornitore

ocesso d’acquisto:
terpellati

razione delle offerte

er:
e, attitudini, relazioni

Prima della trattiva:
attativa

ontro, multicontroparte e multilivello)
bleau du bord della trattativa.

104 COME PREPARARSI AD UNA TRATTATIVA
  D'ACQUISTO
  Giocare d’anticipo per trattare con successo
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Durata Edizioni

ta no tobre Milano
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