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Le aziende tendono spesso a definire gli acquisti, gli approvvigionamenti e la logistica secondo i contesti  e le consuetudini, la propria cultura e le esigenze organizzative.

Se poi si aggiungono i corrispondenti termini inglesi e francesi,  la faccenda a volte si complica proprio perché, sebbene esistano delle definizioni comuni sostanzialmente accettate nel contesto industriale, queste vengono fraintese o interpretate. 

L’uso di una terminologia comune è di fondamentale importanza perché permette di intendersi immediatamente tra organizzazioni diverse, di capire le rispettive responsabilità e di agire con più speditezza, specie negli attuali contesti evolutivi laddove le imprese in rete e le catene di fornitura sono sempre  più importanti.

Acquisti

Partiamo dagli acquisti. Essi  si occupano di comprare all’esterno dell’azienda ciò che viene domandato  da un richiedente od utilizzatore interno.

E’ la classica funzione speculare all’ufficio commerciale del fornitore, finalizzate entrambe a costruire alleanze e stipulare contratti.

La funzione si muove in base ad una strategia ed una  pianificazione tesa al raggiungimento dei propri obiettivi, in coerenza con quelli dettati dalla direzione generale.

Un’attività molto importante che spetta agli acquisti è il marketing di acquisto (speculare al più noto marketing per le vendite). Molto spesso si tratta di un’attività trascurata o addirittura assente.

E’ nel marketing di acquisto che si pongono le basi per un’efficiente gestione della funzione: la ricerca di potenziali ed idonei fornitori partendo dai fabbisogni da soddisfare, la loro qualificazione e classificazione, l’aggiornamento continuo della “vendor list” permette di affacciarsi sul mercato riducendo i rischi di insuccesso dell’accordo tecnico-commerciale. 

L’attività operativa di acquisto si sviluppa invece dal ricevimento della richiesta di acquisto, per passare alla comparazione delle offerte, alla negoziazione,  alla scelta del fornitore ed all’assegnazione dell’ordine. Gli acquisti devono in ogni caso tenere conto degli stocks di materie prime anche presso i fornitori stessi, al fine di ridurre il loro peso nel capitale circolante dell’azienda.

Approvvigionamenti

Allarghiamo il nostro orizzonte dagli acquisti agli approvvigionamenti.

Il termine “approvvigionamenti” ha indicato, negli ultimi venti anni,  l’evoluzione della funzione acquisti verso un arricchimento del suo ruolo, includendo anche la responsabilità sulla la disponibilità del bene nel rispetto dei programmi di consegna, della qualità attesa e dei costi di stoccaggio.

Sicuramente il beneficio per l’organizzazione è considerevole, poiché definisce più chiaramente chi è il vero fornitore  della produzione (alla quale interessa la disponibilità dei materiali nella qualità, quantità e tempistica attesa), e in che modo il  fornitore deve rendersi produttivo per essere all’altezza delle esigenze aziendali.

Questa estensione di attività (e di responsabilità) non è sempre possibile in qualsiasi organizzazione, anche se auspicabile.

Occorre una formazione ed un’organizzazione adeguata oltre che una consapevolezza del proprio ruolo chiave che si gioca  sull’intera catena della fornitura.

Ha però un peso importante dotarsi di una funzione approvvigionamenti specie nelle produzioni di serie, laddove le rotture di stock o gli stock in eccesso hanno un riflesso  molto elevato sul costo del venduto.

L’ADACI (Associazione Italiana di Management degli Approvvigionamenti) da circa 40 anni continua ad investire sulla crescita di questa funzione in Italia.

Logistica

Allargando il nostro campo d’azione arriviamo alla logistica.

Qui il discorso si presta a diverse interpretazioni. Una definizione di logistica la ricaviamo dal  Council of Logistics Management: 

“Il processo di pianificazione, implementazione e controllo dell’efficiente ed efficace flusso e stoccaggio di materie prime, semilavorati e prodotti finiti e delle relative informazioni dal punto di origine al punto di consumo con lo scopo di soddisfare le esigenze dei clienti". 

Restano, come spesso accade, le mille sfumature e diverse attività a cui la funzione, in pratica, assolve in funzione del contesto in cui opera. Non è raro trovare anche una funzione logistica separata (o in contrapposizione) con una funzione acquisti o approvvigionamenti, mandando in frantumi ogni tentativo di ottimizzazione globale dei costi e miglioramento di servizio per il cliente finale.

La funzione logistica va vista invece come un’ulteriore estensione delle attività e delle responsabilità della funzione approvvigionamenti, aggiungendo almeno:

· la pianificazione dell’operatività e delle vendite (in inglese “Sales and Operations plan – S&OP);

· la programmazione della produzione;

· la consegna del prodotto finito al cliente.

Sono tre argomenti “pesanti” che portano però un’organizzazione a lavorare in sincronismo con le esigenze del cliente oltre che ulteriormente spingere una pianificazione ed una programmazione integrata non solo con i fornitori, ma anche con la produzione e le vendite.

Il legame con il business plan (e gli obiettivi aziendali) è qui immediato e verificato periodicamente. Gli indicatori chiave della funzione logistica sono innanzitutto il costo del venduto (non solo quindi il costo di acquisto o di approvvigionamento) ed il livello di servizio al cliente.

Ciascuna azienda, pertanto, è bene che si chieda come è organizzata rispetto a questi modelli precedentemente commentati, oppure a che stadio è di questa evoluzione, onde inquadrare i rischi e le opportunità che ha di fronte in funzione delle esigenze del cliente e del contesto competitivo in cui opera. Un’analisi, per verificarne lo stato dell’arte, è sempre utile farla, onde poi intraprendere eventuali aggiustamenti. La consulenza in gestione industriale può aiutare in tal senso.

La tabella seguente sintetizza graficamente quanto esposto in questo articolo.
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-Definire la strategia logistica ed i suoi obiettivi

-Gestire la pianificazione operativa e delle vendite

APPROVVIGIONAMENTI

- Definire la strategia di approvvigionamento ed i suoi obiettivi

ACQUISTI

- Definire la strategia di acquisto ed i suoi obiettivi

- Effettuare il marketing d'acquisto

- Acquistare:

- selezionare i fornitori

- negoziare

- scegliere i fornitori

- formalizzare le quantità, le consegne, i costi e la qualità

- emettere il contratto

-Gestire le scorte

-Gestire i magazzini

-Garantire la consegna dei materiali

- sollecitare

- scegliere e gestire i trasportatori

- gestire il ricevimento merce (rispetto quantità e qualità)

-Decidere quanto e quando produrre/riciclare

- programmare la produzione

- gestire il riciclo/smaltimento dei materiali

-Rendere disponibile il prodotto finito al cliente


Il passaggio successivo riguarda la supply chain, ma di questo parleremo prossimamente.
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