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e di Breakdown dei Prezzi e per la determinazione oggettiva del Total 
t of Ownership sono operazioni complesse che richiedono l’applicazione di 

i sulla base delle componenti 

in primo luogo la distinzione tra le quote di prezzo che appartengono 
e quelle, dirette e 

 connesse con la manifattura del bene o l’erogazione del servizio. 
Total Cost of Ownership individua i costi di natura logistica e 

si aggiungono al prezzo di acquisto di 
TCO definisce inoltre l’onere di struttura, ovvero i costi 

ha per procedere all’acquisto. La metodologia 
i costi dei quali è possibile avere un 

 il trasporto o il 
una scorta di magazzino) e quelli che possono essere 

e calcolati con precisione solo a fornitura avvenuta (p.es i costi della 
 Infine se è vero l’enunciato secondo il quale i costi lato fornitore 

e modo costi del cliente è anche vero che questa dinamica non è 

inizio lezione di due matrici in Excel, 
e una del TCO che i discenti compileranno 

giornata. Allo scopo, preliminarmente, i partecipanti invieranno 
scelta del bene/servizio sul quale intendono operare durante 

e 

e della conoscenza delle componenti 
e saper selezionare quelle applicabili alla 

sul costo 

TARI
e Category Manager e l’utilizzo 

e per la 

e responsabili degli enti di progettazione, ingegnerizzazione e 
 (per approfondire la conoscenza delle dinamiche delle 

Management 

602 BREAKDOWN E TOTAL COST OF OWNERSHIP
ra

TA: 8 ore
e 

ni
na

no

1. Il breakdown del prezzo:
a)
b)
c)
d)
e)
f) Tecniche di costruzione della matrice di breakdown
g) ggiornamento del prezzo

2. Il metodo del calcolo del Total Cost of Ownership
a) e il costo totale per l’intero ciclo di vita della 

b) e dei costi (aggiuntivi al prezzo, generatori di spese gene
gio solo ex-post)

c)
• Costi Logistici (expediting e collaudi, trasporti e imballaggi, scorte e ma

• Costi accessori (oneri finanziari, garanzia e assicurazioni, ricambi e as
non qualità, dazi, dogane e fluttuazioni valutarie, qualificazione 

e autorizzazioni, formazione, sicurezza, am
i)

• Costi occulti (autoformazione, smaltimenti, danni, durata della fornitura)
uisti e delle altre funzioni

3. La comparazione delle offerte fondata sul costo totale di fornitura:
a) e non economica fondata sui prezzi
b)  sul costo totale di Esercitazione di 

osal/Richiesta di proposta)

Le modalità di approccio ai fornitori per la ricezione di informazioni, proposte 
e quotazioni economiche sono diverse e differenziate tra loro. La scelta dello 
strumento di interlocuzione discende dalla natura dell’obiettivo che si desidera 
perseguire e pertanto è di estrema importanza definire con esattezza la sua 
configurazione. Alla richiesta proveniente dall’azienda cliente il fornitore 
interpellato risponderà sulla base delle indicazioni in essa contenute, e per 
questo motivo è rilevante che la richiesta sia strutturata in accordo alle finalità 
che si desiderano perseguire. Allo scopo è essenziale una cura attenta dei 
format di richiesta nonché dei termini giuridico-legali che le caratterizzano.
L’invio di una RFI (Request For Information) è tesa all’ottenimento di sole 
informazioni, diversamente, quando il fornitore riceverà una RFQ (Request 
For Quotation) egli saprà che la funzione procurement del cliente si attende 
una quotazione economica mentre, ricevendo una RFP (Request For Proposal), 
gli sarà necessario articolare una proposta più ampia che raccolga aspetti 
tecnici, contrattuali, commerciali ed economici. Una RFI ben costruita e inviata 
al corretto panel di fornitori offre alla funzione procurement la possibilità 
di ottenere preziose informazioni tecniche, logistiche e di servizio su ciò 
che i fornitori sono nelle condizioni di offrire. Parimenti, la configurazione 
dettagliata della RFQ o della RFP permetterà una più agevole comparazione, 
anche automatica, e consentirà di pervenire alla selezione del fornitore 
aggiudicatario senza errori e in tempi rapidi.

ESERCITAZIONI:
- Su un bene o un servizio condiviso con i partecipanti si provvederà alla 

costruzione in plenaria di una RFI, una RFQ e una RFP
-  Per il medesimo bene o servizio si costruirà una matrice di valutazione e 

comparazione delle offerte

OBIETTIVI
Fornire una disamina completa degli strumenti di interlocuzione con il 
mondo dei fornitori e delle loro specifiche finalità
Trasmettere i criteri per la costruzione di una RFI, per la compilazione 
della lista fornitori ai quali inviarla e per la valutazione delle informazioni 
ricevute
Approfondire le modalità di utilizzo delle informazioni provenienti 
dall’invio di una RFI nella condivisione con gli enti richiedenti per 
l’aggiornamento delle specifiche tecniche
Permettere il conseguimento della padronanza degli strumenti della RFQ e 
della RFP in accordo alle diverse situazioni di fornitura
Far conoscere i sistemi di comparazione delle RFQ e delle RFP

DESTINATARI
• Responsabili Procurement, Team Leader, Category Manager e Buyer 

Senior (per conoscere i dettagli degli strumenti RFI, RFQ e RFP e delle loro 
modalità di utilizzo)

• Risorse responsabili delle unità di business e degli enti interni che abbiano 
l’incarico gestire contratti di fornitura (per conoscere le diverse tecniche di 
interlocuzione del mondo dei fornitori allo scopo di condividerne le logiche 
e affinare il proprio contributo)

601 RFI, RFQ, RFP
Vademecum aggiornato per l’uso degli strumenti corretti di interlocuzione con i fornitori

TA: 

• Responsabili e risorse senior del Project Management (per ricevere una 
informativa completa sull’utilizzo dei diversi strumenti di contatto con i 
fornitori)

AGENDA

1. Analisi e valutazione delle caratteristiche della fornitura e 
del mercato d’acquisto per la definizione degli strumenti di 
interlocuzione da utilizzare

2. Request For Information
a) Strutturarla in funzione delle finalità
b) Creazione della “long” e della “short” list dei fornitori ai quali inviarla
c) Analisi dei risultati
d) Tecniche di condivisione con gli enti richiedenti e aggiornamento della 

specifica tecnica
e) Esercitazione di costruzione di una RFI

3. Request for Quotation
a) Quando utilizzarla
b) Aspetti giuridico-legali
c) L’allineamento tecnico, contrattuale e commerciale preliminare
d) Il format della richiesta
e) Consigli e suggerimenti per l’invio
f) Richieste di chiarimenti, Clarification meeting
g) Controlli in ricezione
h) Comparazione delle offerte su base prezzo e su base TCO
i) Esercitazione di costruzione di una RFQ

4. Request For Proposal
a) Quando utilizzarla
b) Aspetti giuridico-legali
c) La configurazione della proposta sotto il profilo tecnico, contrattuale, com-

merciale e dei servizi accessori
d) Il format di richiesta
e) Richieste di chiarimenti, Clarification meeting
f) Comparazione delle proposte

Torna al 

calendario


