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L
a volatilità dei mercati e la necessità di 
una rapida riconfigurazione del business, 
e spesso dell’organizzazione interna, 
spingono a mutare l’atteggiamento di chi 
opera nell’ambito dei processi d’acquisto, in 
particolare di chi è direttamente connesso 

al mercato, ovvero i buyer e i responsabili di funzione. 
La mutazione coinvolge l’attitudine ad agire anziché 
reagire, sviluppando quella proattività utile ad 
anticipare i trends ed intuire le insidie dei mercati, 
proponendo ed attuando azioni di disimpegno e 
preservazione del business, oltre a cogliere opportunità 
latenti.

Ci sono due temi centrali nel contratto fiduciario 
tra chi opera nell’ambito degli acquisti e la propria 
organizzazione.  Un tema evergreen riguarda il 
contenimento dei costi, il mantenere e migliorare la 
competitività a fronte degli obiettivi di sviluppo economico 
dell’impresa. L’altro tema riguarda la continuità, ovvero 
garantire che i partner selezionati siano in grado di 
fornire nel tempo i prodotti e servizi necessari a realizzare 
e distribuire le soluzioni di business della nostra azienda.
Ho parlato di attitudine alla proattività. Senz’altro è 
il punto focale su cui fare training, ma occorre anche 
disporre di strumenti efficaci, che possano supportare i 
buyer nelle attività di monitoraggio dei mercati. 
Vediamo quali opportunità ci sono per armonizzare 
organizzazione, strumenti di analisi dei costi e tecnologie 
al servizio del Procurement.

PREDICTIVE COSTING

L’incidenza del valore dell’acquistato sul business delle 
aziende è in progressivo aumento, trend in parte legato 
ai processi di outsourcing e in parte al crescente valore 
aggiunto delle soluzioni che acquistiamo dai nostri 
partner. Pertanto è critico governare le dinamiche dei 
costi, anticipando al meglio i trend che possono impattare 
sui margini del nostro business.
Assumption:  una relazione evoluta con i key-suppliers 
richiede una conoscenza di dettaglio della struttura costi 
del fornitore e dei processi che gestisce, in relazione 
perlomeno ai prodotti e componenti, nonché alle 

soluzioni, che ci fornisce. Occorre conoscere i fattori di 
costo, gli input produttivi, le materie prime che influiscono 
in modo diretto sui costi dei prodotti che gli acquistiamo. 
Talvolta si rende necessario scalare a monte la sua catena 
di sub-fornitura, individuando i driver che condizionano 
maggiormente i suoi input produttivi.
L’attività centrale, time consuming, risiede nel costruire e 
manutenere modelli di costo, da utilizzare principalmente 
nei processi negoziali, ma fondamentali anche nella 
formulazione delle ipotesi sottese nei processi di budget. 
Attenzione, questa attività è complessa e richiede risorse 
e competenze multi-disciplinari (tecnologie di processi, 
tecnologia dei materiali, contabilità industriale, …). Per 
contro è un’ottima opportunità per innalzare il livello di 
conoscenze del team coinvolto.
Tali modelli, costruiti attraverso tecniche di Breakdown 
Cost, sono però anche un potente strumento di 
simulazioni ‘WHAT IF’. 
Applicando al modello ipotesi di variazione dei driver di 
costo, piuttosto che ipotesi di riallocazione della struttura 
costi in diverse aree geo-industriali, o di adozione di 

diverse tecnologie produttive, è possibile valutare la 
variazione attesa dei costi e dei prezzi di transazione tra 
noi e il fornitore.
I modelli di costo costruiti devono essere in grado di 
isolare l’impatto dei principali driver e commodities.
Il costante monitoraggio dei mercati ci permette poi di 
valutare le variazioni attese, mettendo in campo azioni 
difensive (coperture, blocco listini, …) o richiedendo 
negoziazioni volte alla riduzione prezzi, in base 
all’andamento dei mercati.
Quali opportunità ci offrono le tecnologie per meglio 
indirizzare le scelte tattiche o strategiche nell’ambito del 
governo dei costi d’acquisto?
Le tecnologie dei Big Data e gli algoritmi di Intelligenza 
Artificiale (AI) applicati al magma di questi dati 
disaggregati potrebbero completamente cambiare le 
ritmiche aziendali nell’area del Procurement.
Sono oramai il ‘PRESENTE’ motori in grado di analizzare 
in tempo reale le metriche dei testi presenti nelle news e 
social networks con lo scopo di individuare sentiment e 
assegnare valutazioni quantitative ai trend di mercato in 
merito a commodities universalmente note. 

Questo è solo un esempio delle innumerevoli tecniche di 
analisi dei dati che si stanno sviluppando.
La crescita esponenziale dei dati disponibili rende ‘de 
facto’ sempre meno efficaci e utili analisi storiche delle 
serie. Elaborazione in ‘tempo reale’ e visualizzazione dei 
trend ci possono permettere di agire e reagire in tempi 
ristretti.

SUPPLIER RESILIENCY

Oltre all’andamento dei fattori di costo che impattano 
sulle marginalità delle nostre attività, un altro fattore di 
rischio da tenere in primo piano per chi è coinvolto nei 
processi di Supply Chain è la vulnerabilità verso la filiera 
di fornitura, che potrebbe creare delle discontinuità anche 
fatali nel nostro business.
Il tema del ‘RISCHIO’ è un tema piuttosto caldo. Anche i 
sistemi di gestione qualità (vedi ad esempio la norma ISO 
9001:2015) hanno integrato questo tema nella governance 
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aziendale.
Affrontare il tema del rischio richiede innanzitutto un’elevata 
conoscenza e consapevolezza dei processi in cui siamo 
coinvolti, processi interni ed esterni all’organizzazione. 
Occorre inoltre disegnare i confini entro i quali vogliamo 
misurare e controllare i rischi attesi. Questa scelta 
necessita di un commitment del top management, in 
quanto dovremo rinunciare a controllare in modo diretto 
una serie di potenziali rischi. Trattasi di un trade-off tra 
le risorse necessarie al monitoraggio costante di quanto 
dentro i suddetti confini e i costi derivanti dalla magnitudo e 
probabilità di accadimento degli eventi collegati ai rischi non 
controllati. 
Stabilito il perimetro di lavoro è necessario sviluppare delle 
metriche che ‘prendono le misure’ ai nostri partner ai fini di 
valutarne la resilienza nel tempo.
Se ci limitiamo ad analizzare il solo ‘rischio fornitore’ un 
buon modello di valutazione può e deve tenere conto di 
diversi elementi di analisi:

• Vendor Rating interno 
• Assessment (condotta da team interno e/o esterno)
• Fattori finanziari e di rischio default
• Rischio passaggio generazionale
• Capacità di innovare
• Rischi reputazionali (rumors sul fornitore…)
• Fattori esogeni dominanti nella catena che porta il 
materiale dal fornitore alla mia azienda…trasporti? Dazi? 
Tempi di attraversamento delle Dogane?
• Macro-trend quali la ‘regulation’ (tantissimi settori stanno 
regolamentando sempre più i mercati, per esempio in 
Europa la normativa Eco-Design), che implica maggiori 
controlli, rischi legati alla disponibilità di materiali…

Ecco quindi che l’opportunità di accedere in tempo reale 
a informazioni disponibili in rete (per esempio attraverso 
la Social Network Analysis), creando dei path logici che 
incanalano le informazioni sul nostro modello di business 
(per esempio, se importo via mare sarò interessato 
a ‘captare’ tutte le informazioni in merito ai noli, alla 
salute delle compagnie marittime, ai transit time, …), 
ci permettono di governare il nostro business in modo 
‘PREDITTIVO’.


