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La funzione acquisti tra passato e futuro

La funzione acquisti,  ha tradizionalmente poco peso rispetto alle altre nei confronti della direzione generale o dell’imprenditore.

Le motivazioni sono diverse e, con le dovute eccezioni, vediamo di elencarne alcune.

L’impatto che gli acquisti hanno sulla formulazione delle strategie aziendali e del business plan è secondario, con  poco impulso ai processi di innovazione e cambiamento.

Capita spesso constatare che chi gestisce e controlla realmente gli acquisti (se non è la direzione generale) è la direzione amministrazione e finanza,  la direzione tecnica o la produzione.

Chi poi governa i fornitori è ancora più complesso. Il supplier relationship management (SRM), un po’ l’altro lato della medaglia del CRM (customer relationship management) è sovente una “questione” interfunzionale (per certi versi corretto), ma senza coordinamento, o magari lasciato all’arbitrio di chi è capace di gridare più forte.

In questo quadro chi lavora negli acquisti è spesso visto come un dipendente di secondo livello, con scarse capacità ed esperienze, e poca probabilità di di raggiungere i vertici aziendali. Molto spesso capita di trovare tra i responsabili acquisti del personale a fine carriera   a cui viene riconosciuto come premio di fedeltà la responsabilità della funzione.

Un approccio a lungo termine proattivo anziché reattivo, una visione strategica, un focus sui costi anziché sui prezzi  è qualcosa di cui si fa fatica a riscontrare in maniera diffusa.

Per giunta, il concentrarsi sui prezzi , senza analizzare e motivarsi sui costi, induce ad un comportamento errato, percepito male dai fornitori e dell’azienda.

Inoltre si interviene troppo tardi nel processo di “creazione del valore” ossia quando si deve negoziare o peggio cambiare fornitore in corsa.

Storicamente, questa bassa considerazione della funzione da parte dei vertici aziendali è oggi amplificata dalla sua difficoltà ad evolversi ed integrarsi verso i modelli più evoluti di approvvigionamento, di gestione delle forniture (supply management)  e della catena delle forniture (supply chain management).

Ma lo scenario sta comunque cambiando. Sotto la spinta delle trasformazioni in atto negli ultimi anni molti capitani d’industria ritengono che le strategie di acquisti diverranno cruciali per restare competitivi nei prossimi anni, e vediamo perché.

Innovazione nella progettazione

Gli acquisti, superando l’approccio del risparmio sul prezzo, necessitano di venire coinvolti sin dall’inizio della fase progettuale di un prodotto / servizio. E’ all’inizio che vengono stabiliti i maggiori costi di un prodotto. Far lavorare i giusti fornitori dalla fase di concezione del prodotto porta ad una riduzione del tempo di risposta al mercato e dei costi, oltre che ad un incremento della qualità e del servizio.

 Politica dei costi

 Gli ultimi scenari indicano che la leadership di mercato basata sui costi sarà quella prevalente nei prossimi anni.

Per fare ciò serve poco ragionare  o negoziare sui costi, bisogna invece fissarli e rispettarli. Facile a dirsi e difficile a farsi, si dirà. MA è qui che si gioca questo tipo di competitività. Come si può già riscontrare, automobili a 5000 Euro sono già disponibili sul mercato (il modello Celta della General Motors ne è un esempio).

Globalizzazione

La globalizzazione sta incidendo da tempo in modo determinante  e diretto sulle strategie di acquisto, come chiunque può constatare.

Non esistono più barriere a raggiungere qualsiasi fornitore ovunque egli sia, se non quella linguistica (per chi non conosce l’idioma, ovviamente).

Anzi, la possibilità di interagire con qualsiasi fornitore va vista come un’opportunità per costruire una supply chain adeguata alle proprie strategie. D’altro canto, il fenomeno della globalizzazione rischia di concentrasi nelle mani di pochi: gli andamenti dei mercati delle materie prime, come i recenti rialzi dell’acciaio e del petrolio insegnano, ne sono un segnale. Ecco perché è importante almeno conoscere certi aspetti  per poter prendere le adeguate contromisure, prima.

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Le suddette forze di cambiamento influenzano fortemente l’evoluzione della funzione acquisti, spingendola a ridefinire il suo ruolo da tattico a strategico, in forte relazione con le altre funzioni. Il rapporto con i forti cambia: accordi quadro di lunga durata per stabilizzare i vantaggi reciproci. La visibilità della funzione cresce: è nel comitato di direzione con l’apporto di capacità e competenze che spaziano da una visione globale ed interfunzionale, e con la padronanza delle tecniche finanziarie, della gestione del rischio ed informatiche. Queste ultime permettono una più facile capacità di governare la rete dei fornitori, la programmazione , la risoluzione dei problemi (scarti, anomalie, ) e così via.

Non dimentichiamo, infine, che il peso del valore acquistato sul  costo del prodotto finito sta sempre crescendo (dal 50 % in su), per la spinta alla specializzazione ed all’esternalizzazione (outsourcing), cosa che fa intuire quanto sia vitale gestire bene gli acquisti per una redditività sul fatturato aziendale.

Questo percorso, dal passato al futuro attraverso il presente, viene promosso dall’ADACI (www.adaci.it) l’associazione di management degli approvvigionamenti che si occupa dal 1968 di far evolvere la professionalità di chi lavora negli acquisti. Ma ciò che più conta è la convinzione che i  nostri imprenditori devono avere nell’intraprenderlo, per avere qualche opportunità in più di cambiare il corso degli eventi.
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