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ESPERIENZE A CONFRONTO

ACQUISTI e VENDITE
Le esperienze dei responsabili

intervento di Maurizio Gaudiello (Consigliere ADACI Piemonte)
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Il contributo al risultato aziendale della Direzione Acqui Sti

DIREZIONE ACQUIST!

A

siamo clienti siamo fornitori

RIDUZIONE DEI COSTI

ATTESE DAl SERVIZIO VERSO |

FORNITORI CLIENTI INTERNI

livello di servizio atteso livello di servizio offerto
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1. Lavorare bene sull'analisi delle diverse fonti di acquist 0

Valutazione del numero dei fornitori

Analisi dei mercati di fornitura

Valutazione dei fornitori

scelta delle fonti di acquisto
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2. Ridurre | costi rompendo con il classico paradigma della negoziazione
basata esclusivamente sul “prezzo” e collaborando con | partners
strategici
da a
avversario da battere partner con cui operare
O “spremere” i fornitori O collaborazione operativa
o ordini spot O definizione del costo

Q negoziazione del prezzo d Contratti a mediO e |ungO termine
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3. Essere piu vicini al cliente interno per comprenderne meg lio le necessita

Il coinvolgimento anticipato e ampliato nelle decis ioni aziendali € una
realta... ed implica una forte interazione con le altre funzi  oni aziendali

Chi e il mio cliente?

Come si comporta?

Quali sono le sue esigenze?
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3. Essere piu vicini al cliente interno per comprenderne meg lio le necessita

PER LA DIREZIONE ACQUISTI PER IL CLIENTE INTERNO

Il Cliente Interno o o

La Direzione Acquisti
Q E’ pressante : pretende che le
richieste siano soddisfsatte in
maniera prioritaria

0 E’ controllore : garante del
processo, pignolo nell’'ottenimento
dei saving

QO E’egocentrico : ogni cliente
vuole essere considerato
diverso dagli altri e
soddisfatto per le sue
particolari esigenze

0 E’ burocrate : ostacolo piu
che facilitatore, “un passaggio
obbligato”

a E’ esecutore : a volte mero
certificatore formale, intermediario

0 Non e comprensibile _ SR
di decisioni prese a valle

le sue esigenze
cambiano continuamente
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La Direzione Acquisti e il cliente interno

DIREZIONE ACQUISTI I CLIENTE INTERNO I

Non ascolto
dei fabbisogni

Nessuna
assistenza
post-acquisto

Indifferen-
ziazione del

servizio
erogato

RAPPORTO CON
IL FORNITORE
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La Direzione Acquisti e il cliente interno

DIREZIONE ACQUISTI I CLIENTE INTERNO I

Non riconosce

il contributo che
Acquisti

puo dare

RAPPORTO CON
IL FORNITORE
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La Direzione Acquisti e il cliente interno

UFFICIO ACQUISTI I CLIENTE INTERNO I

Ascolto
dei fabbisogni

Riconosce
il contributo che
Acquisti
puo dare

Personaliz-

zazione .
del Assistenza

. - ist
servizio post-acquisto
erogato

RAPPORTO CON
IL FORNITORE
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Considerazioni conclusive

O Riusciamo a far comprendere il nostro pensiero a chi deve vendere?

O Come rispondono i fornitori?

O E’ ancora importante la relazione “diretta” o vogliamo lavorare su portali di
acquisto senza conoscerci?
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. grazie per l'attenzione!

Maurizio Gaudiello



