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INPUTS TO SHARE, OUTPUTS TO ACHIEVE
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e Strategy deployment e Lean processes e Lean tools and practices e Skill mapping

e Strategic plan LT/ST  Agile mindset  Agile teamworking e Training & Coaching

e Product & Market e Quick response e Fast & continuous delivery e Continuous improvement
e Strategy Execution e Corporate synergy e ERP integration * Time Management

e Governance & KPIs e Interfunctional teams e Operating tools e Performance Management
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Strategia Organizzazione Processi People

Procurement come

generatore di Il ruolo del CPO Il team del

Lean and Agile

Procurement Procurement

Valore
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| focus point di clascun tavolo

1° Tavolo: STRATEGIA: gli Acquisti come generatore di Valore per |'azienda

1 |[Cosae' Valore perla tua azienda? Ritieni che il Procurement generi Valore per la tua azienda? Come? Attraverso cosa?

Esiste un piano di medio-lungo termine nella tua azienda? Esiste una chiara e condivisa Strategia di Procurmement nella tua
azienda?

Come pensi si evolvera la funzione acquis 2° Tavolo: ORGANIZZAZIONE: il ruolo del CPO in azienda
decisionale/strategico?

4 |Oltre al saving quali sono i tuoi obbiettivic 6 [La funzione Procurement riporta direttamente al CEO e quindi hai ampia autonomia nella gestione dello spend e dei fornitori?

5 |Chie come misura le perfomance della fu 5 Con quali funzioni interne ti relazioni quotidiamente? Quali processi ritieni dovrebbero essere all' interno della tua funzione

per una ottimale e sinergica gestione?

8 |Oltre alla gestione dei fornitori e dello spend, qua3 Tavolo: PROCUREMENT PROCESS: Lean and Agile Procurement

9 |Ox=l sono competenze necessarie 21 CPO7 11 |Quali practice di gestione dello spend e dei fornitori utilizzate?

. . . R
10 [Ritieni che il ruolo del CPO, si evolvera' verso quel 12 (Il processo di acquisto nella tua azienda e' digitalizzato?

Il processo di acquisto ' struttur @ Tavolo: PROCUREMENT TEAM: le risorse del team Procurement
13

aspettative dell'utente (Lean)?
Quanto sono allineatifintegrati i

16 |Le risorse del tuo team hanno le adeguate competenze iper il raggiugimento gli obiettivi posti?

14

(Agile)? 17 Ritieni che il tuo team sia focalizzato sulle attivita' che generano valore e mirate al raggiungimento degli obiettivi? o e' invece
15 Le informazioni sone condivise ef oberato dalla gestione delle emergenze?
[Leanagile)

18 |Le risorse all'interno della tua funzione hanno obiettivi individuali e oggettivi legati al loro piano di carriera e di premialita’

Esiste un piano formalizzato ed implementato per la formazione delle risorse interna al procurement coerente con | fabbisogni

19
di competernze?

MPUTS TO SHARE, OUTPUTS TO ACHIEVE
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1° Pilastro - Valore

Il Procurement come Generatore di Valore

AN
Elementi di generazione di Valore del Procurement
Oggi un mercato globale sempre piu competitivo
necessita un approccio strategico da parte di tutte Allineamento Procurement e Corporate Strategy
le funzioni aziendali. In particolare la funzione
Acquisti, fungendo da facilitatore chiave per il
raggiungimento degli obbiettivi aziendali, puo Macro trends che impattano il Procurement
generare un valore che non si limita ai saving.
/
/
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1° Pilastro - Valore

Dove la funzione acquisti puo generare Valore ?

> Riduzione TCO
> Creazione di economie

» Riduzione della difettosita
» Riduzione costi garanzia

\ QU= >  Servizio Clienti

» Pagamenti

» Costi indiretti

> Valute J-l-T . . o
» Consignment Stock Pianificazione materiali

Riduzione magazzini
Ottimizzazione dei trasporti
Material Handing

YVVVVYY

» Tempo di sviluppo
del prodotto

» Lead time di
fornitura

>  J-I-T

Migliore brand reputation e percezione
deqgli stakeholders

Compliance with social and
environmental legislations

» Co-design con i fornitori e shared R&D
» Value engineering
» Benchmark prodotto e processo

Tratto da “La gestione degli Acquisti” di S. Rizzo e vari, Hoepli Editore
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1° Pilastro - VValore

Dove la funzione acquisti puo generare Valore ?

Cos'e Valore per latua azienda? Ritieni che il Procurement generi Valore per la tua azienda?

> “Valore & quanto percepito del prodotto dal mercato. Misura la competitivita dell'azienda ed attrattivita verso I'esterno (soci,
partner, nuovi clienti, ecc.). Attraverso | piani strategici aziendali di MTP e LTP il Procurement e' coinvolto nelle scelte
strategiche” Valagro

> “ll Valore per Erg € generare risorse e ricchezza a favore di shareholders e stakeholders in maniera sostenibile nel tempo. Il
Procurement € una delle leve di business in Erg, dispone di tutte le leve del processo di acquisto”Erg

> “il Valore si concretizza in uno sviluppo redditivo del Gruppo secondo i principi mutualistici che pongono al centro le persone e la
generazione di benefici durevoli nel tempo. Il Procurement genera valore con la ricerca del miglior rapporto qualita/prezzo e
con il supporto consulenziale all’identificazione dei bisogni e delle soluzioni, favorendo lo scambio di informazioni reciproco
sia tra gli stakeholders interni sia tra questi e i fornitori. Gli strumenti sono: lo scouting e la ricerca nei mercati, il
confronto/dialogo con i fornitori e, ultimo ma non ultimo, la messa in concorrenza dei fornitori” Reale Mutua

,I i .. PROCUREMENT~




1° Pilastro - VValore

Caso Enel: Rivoluzionare le relazioni con i fornitori

Ampliare I'orizzonte della relazione con i fornitori ascoltando le loro ~ i
proposte e cercando sempre di selezionare nuovi potenziali partner, C
indipendentemente dall’'area geografica o dal settore, aiutandoli a crescere

e ad allargare il proprio raggio di azione

( Ridefinire i principali processi con | gg Comunicazione e early engagement
1 fornitori '
Lavorare insieme per la creazione di éﬁ’ SRAEREI0g e chigitatorme per
@ una pitl sustainable supply chain _ rendere la comunicazione piu efficace
@ Rewarding and incentivizing
et

3
Tratto da Enel, “Procurement Transformation” 2018 ” gl PROGUBEMEN LS




1° Pilastro - VValore

Caso IKEA: Il Procurement come leva innovativa

Ripensare il design dei prodotti in modo che possano
essere riusati, riciclati o venduti nuovamente

Ristrutturare la supply chain cercando insieme ai fornitori
nuovi metodi per riciclare i prodotti, implementare buy-back
schemes e impiegare materiali a basso impatto ambientale

2 N
>

®)

Stabilire performance target per i fornitori, in modo da
essere competitivi e raggiungere gli obbiettivi prefissati

N
%

,I i /- PROCUREMENT




1° Pilastro - VValore

Caso IKEA: L'importanza di instaurare long-term Supply Contracts

PIKEA

IKEA e diventata nota negli ultimi anni per aver sostenuto piccole start-up con idee creative nell’ambito
della sustainability

Con una media di 9 anni per supply contract, IKEA garantisce ai fornitori la sicurezza per investire in
nuove technologie e trovare soluzioni innovative allineate agli obbiettivi dell’azienda

Nel 2016 IKEA ha firmato un contratto di 20 anni con Newlight Technologies, un’azienda che produce
plastica, Aircarbon, attraverso un processo a impatto ambientale negativo ( invece di produrre assorbe
C0O2). Ora Newlight Technologies ha un partnership agreement anche con il gigante dell’IT Dell

[/ PROCUREMENT




1° Pilastro - Valore

Allineamento di Procurement e Corporate Strategy

Corporate

Strategy &
<« More value driven Objectives More cost driven »

\ ~ ———— ~ — 5 /

F Sa——

Accelerate innovation &

: Drive Maximise
time to market through arket and comban tax benefits Run efficient
partnerships company processes
standardisation
Improve

availability of - o Redqce
products & services Manage risks apd Ol.atlmlse‘ Sper}d on direct e.md
comply to regulations working capital indirect categories

|
Tratto da Pwc, “Procurement Transformation” 2019 " s o PROGUREMENT'




1° Pilastro - Valore

Macro trends che influenzano il Procurement nel 2019

BDADYA

oluz joneranno i metodi
usati dalla funzione acquisti

strumento per generare valore

Tratto da Enel, “Procurement Transformation” 2018

For lup

Ll
o

as E"céstem

identificare e condividere con i giusti
fornitori R&D

ot TR & @ =2

V&LUE
EXE e

/R

S £ aik

used

Value-foc
Cambio di focus Procurement da

“cost reduction” a Value-focused




1° Pilastro - VValore

Calcolo della Procurement performance e la necessita di nuovi KPIs

Oltre ai savings quali sono I tuoi obbiettivi? Le vostre risposte:

> “Incremento della governance, diffusione delle best practice, spend analysis, innovazione,
gestione KPIs, maggior qualita della contrattualistica” Max Mara

» “Efficienza del processo e dei comportamenti di acquisto , favorire innovazione, monitoraggio del
rischio, sostenibilita della catena di fornitura” Erg

> “Compliance a normativa esterna e interna, risk reduction, minore time-to-market” Reale Mutua

» “Selezione di business partner qualificati ed innovativi, di garanzia della compliance dei processi di
acquisto” Sisal

» “Creare valore in termine di Welfare, Sostenibilita e riduzione di rischio industriale/aziendale”
Valagro

,I i /- PROCUREMENT




1° Pilastro - VValore

Calcolo della Procurement performance e la necessita di nuovi KPIs

Nonostante molti di voi abbiano identificato come
obbiettivi della funzione acquisti:

» Efficienza del processo

> Innovazione

» Risk reduction

» Sostenibilita

» Selezione dei Business Partners




2° Pilastro - Il Ruolo del CPO

Il ruolo del CPO in Azienda

N\

Gerarchia

\

Il cambiamento organizzativo della funzione : li altri :
all'interno della azienda comporta Interazione con git a tri repartl
necessariamente un cambiamento di ruolo, I

responsabilita, perimetro e competenze del Responsabilita della funzione
Chief Procurement Officer ,

,I i /. PROCUREMENT




2° Pilastro - Il Ruolo del CPO

Dove traguardi la tua funzione fra 10 anni ?

In linea con valori di una ricerca svolta
dalla Oxford Economics nel 2015 su
1,000 CPO e buyers di 18 Paesi del
mondo occidentale.

Consapevolezza di una evoluzione di
ruolo e di competenze

“You’re going to have some companies
that are going to continue to evolve and
other companies that frankly will just
keep cutting the costs.”

Mike Merlin, Vice President, Procurement, Las Vegas
Sands Corp

Source: BTO Research

Il Procurement sara
assorbito da altre funzioni
aziendali (i.e. Supply
Chain, Logistica,
Operations, Finance, etc..)

Il Procurement si evolvera
diventando piu strategico
inglobando altre funzioni

Il Procurement manterrd
I'attuale struttura

,I i /. PROCUREMENT




2° Pilastro - Il Ruolo del CPO

Quali le sfide che attendono i CPO nei prossimi anni?

Supplier Risk
management

Utilizzo di nuove
tecnologie digitali

Il trend evolutivo della funzione guarda
alle aree della: Supplier

Relationship
management

- Digitalizzazione della funzione

- Supplier Relationship Management
- Sourcing & Category management
- Risk Management

Acquisti strategici
Gestione totale 4 9

dello spend
Sviluppo evoluto Sviluppo di
del category iniziative legate
management e alla sostenibilita e
sourcing alla CSR

,I i /. PROCUREMENT

Source: BTO Research




2° Pllastro - Il Ruolo del CPO

L' impatto del Procurement sul business

ASsumere e

La distribuzione statistica delle risposte &
molto ampia ed é giustamente funzione

del settore di business del rispondente. stimolare Ficayi
aggiuntivi

ti
Gestire piu
categorie di spesa

Nel pubblico € prevalente I' impatto sulla
Compliance ed il rischio di fornitura.

Nell'industria prevale il Saving ed una

) ) Migliorare | :
maggior copertura nella gestione dello gestione dei rischi ispettare |a
Spend. di fornitura compliance

Per tutti il cambiamento porta maggior
vantaggio competitivo

Raggiunge
vantaggi
competitivi ttenere savings

all'interno della da nuove iniziative

tua industry

,I i /- PROCUREMENT

Source: BTO Research




2° Pllastro - Il Ruolo del CPO

La Gerarchia della funzione acquisti

Il CPO dovrebbe essere
una Board position ?

,l i .. PROCUREMENT~




2° Pllastro - Il Ruolo del CPO

La Gerarchia della funzione acquisti

LavA11n
KiValagro CEO

* 0 COO
Sisal
m Riportano a Director Strategy

MaxMara
f E RG Direttore Risorse Umane

Q DEAGOSTINI

CFO

,I i /- PROCUREMENT




2° Pllastro - Il Ruolo del CPO

Competenze necessarie

Secondo i nostri CPO

Iniziativa

PROBLEM SOLVING MANAGERIALI

Abilita Relazionali
- ltur oy
Inclusion Cultura Forward Thinking

Curiosita

ANALISI Leadership

Cuore Finanziarie

NEGOZIALI

,I i /- PROCUREMENT




2° Pilastro - Il Ruolo del CPO

Come evolvera il ruolo del CPO?

1 Innovazione 1
e un fattore critico attraverso collaborazioni
come evidenziato da: con key supplier

tavA1LR

with strategicfinnovation partnars

-
A Execute regular innovation awards' for
- salect key suppliersfinnovations

EVOLVING ENERGIES Other

Con quali approcci?

Gemnerate win-win situation and tnust

Specify collabororation relaticnships level

Tratto da Deloitte CPO Survey 2018




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Processi Lean e Agile nella funzione acquisti

\

Valutazione e diagnosi del processo

Ridurre i passaggi che non apportano Valore al 3

prodotto/servizio per abbassare i costi e essere Modernizzazione e digitalizzazione

piu flessibili e veloci alle esigenze del mercato. |
Semplificare il processo di acquisto

Armonizzazione dei processi aziendali

/

,I i /. PROCUREMENT




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Il processo di acquisti

Needs
assessment
Continuous . Market
improvement ~ analysis

QJa'lty . Portfolio
management - analysis

Supplier Downstream

Upstream | Supplier
performance  activities

i jonshi
activities 'smw P

- analysis
; Risk

Receipt &
S management

Order & ~ Supplier

delivery | selection

‘e Contracting o
T

,I i /. PROCUREMENT




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Processo di vendor management

Validazione\\ Strategia L
: ) Vendor Piani
Sourcing e misura della | Contract Rating Intervento
del rischio Categori

«Comprensione <Mappatura < Definizione » Gestione * Monitoraggio < Individuazione
mercato Fornitori in linee guida e del performance e definizione
. funzione del  modalita di processo del Fornitore  Piani di
* Definizione . ) : .
L Business gestione negoziale intervento ad
strategie di o
Sourcing e Impact e Fornitori hoc con
: ; Grado di differenziate obiettivo
linee guida per Sostituibilita er categoria miglioramento
la gestione del » 9 9
di delle
budget .
classificazione performance

del Fornitore

,I i /. PROCUREMENT




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Practice: Survey interna

RN

Le Practice piu usate
dei nostri CPO

= = = =

Partnership
Strategiche

N NS N N

Vendor Rating Reporting Acquisti KPI

N =

Category _ o
Management Plano Acquisti
\\/ \\/
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3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Modernizzazione e Digitalizzazione: Le vostre risposte

Il processo di acquisto nella tua
azienda e digitalizzato?

Business partnering and strategy development
Category management

5ourcing and operational buying

» “Only emails and ERP"
» “Partially”

» “Only for purchasing approval and
supplier management” Payment (inciuding financing)

Contracting

Requisition/ordering

5upplier management (including performance,
relationship and innovation)

Supplier risk management

Tratto da Deloitte CPO Survey 2018

o

19%

Mot at all

3

e
g

¥
2

g

5

11%

E
2

E

BN >

. Toa small extent

Tosome extent [l Toa large extent [ Completely

IPUTS TO SHARE. OUTPUTS TO ACHIEVE




3° Pllastro - Lean e Agile Procurement

Allineamento dei processi aziendal

> In linea con la company strategy e 'added value

» | processi devono essere quickly and smoothly, evitando re and over- ﬂ

working per ogni ordine

O
» Reworking e over-working: lunghe e non necessarie approval chains,
stesso processo di acquisto per tutte le categorie, validation e approval .
dei fornitori.
» La tua funzione opera avendo in mente gli obbiettivi del’azienda? Nel éli
processo d’acquisto incontri queste problematiche? Pensi che possano \l"

essere cancellate o ridotte?

,I i .. PROCUREMENT~




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Dove intervenire con la Leanagile e dove con la disruption

Lean&Agile Outsourcing
process

O S ®T U

Fornitorl

,I i /. PROCUREMENT




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Caso Pietro Fiorentini S.p.A: La riorganizzazione degli acquisti in un’azienda Lean oriented

Dopo essersi riorganizzata secondo l'ottica LEAN in ambito
produttivo, I'’Azienda ha deciso di intraprendere un Progetto
Acquisti con la finalita di ottimizzare il processo d’acquisto e
ridurre il Costo Totale D’acquisto .

Gli obiettivi del Progetto Acquisti:

1. Riorganizzare la Direzione Acquisti (responsabilita,
persone, strumenti)

2. Far crescere professionalmente la struttura su
competenze specifiche d’acquisto (marketing d’acquisto,
price analysis, negoziazione,..)

3. Definire obiettivi per Famiglie merceologiche di riduzione
del Costo Totale d’acquisto per generare un utile
all'azienda

Principali problematiche

Pietro
Fiorentini

Soluzione implementata

Competenze dei buyers
non adequate

Piano di formazione e affianca-
mento a progetti operativi

Struttura (n° persone)
non adeguata

Inserimento nuove persone
con un forte ritorno
dell’investimento fatto

Elevato tempo dedicato ad
attivita operative e non a valore

Separare I'attivita di
approvvigionamento da
quello di acquisto

Lentezza nell’applicazione di
azioni dove e stato necessario
il contributo di altre funzioni
(Direzione Tecnica e Qualita)

Intervento della Direzione
Generale per ridefinzione
priorita delle altre funzioni

,I i /. PROCUREMENT




3° Pilastro - Lean e Agile Procurement

Caso Pietro Fiorentini S.p.A: La riorganizzazione degli acquisti in un’azienda Lean oriented

Idee di miglioramento Risultato ottenuto Plet ro .=
Best Practice Fiorentini
Sviluppo e consolidamento Distribuzione maggiore del
delle relazioni con i fornitori fatturato ai fomitori partner, RISULTATI OTTENUTI
anche attraverso I’applicazione | ed ottenimento di un saving i L . e 4 e e .
di un premio fatturato di fine anno | medio del 3% Il prggettn ad oggi, per qgmm.dellp aree di mlqllnralnenm, e in linea agli obiettivi definiti inizialmente, in
particolare sono stati sviluppati ed implementati:

Messa in concorrenza dei % di saving medi A livello Organizzativo: definizione della nuova organizzazione, dei ruoli e responsabilita, e consolidamento
“fornitori storici” con analisi (dal 5% al 10%) della struttura Acquisti con I'inserimento di persone con una professionalita specifica e con lo sviluppo delle
di mercato e analisi dei prezzi competenze dei buyer. E'stato inoltre implementato un sistema di governance delle performance d’acquisto
(scomposizione costi) (KPI & Reporting).

- - O A livello di Strumenti: sviluppo di un strumento web per la gestione di tutto il processo negoziale (prepara-
Analisi di mercato sulle % di saving superiori alla zione tecnica alla trattativa, monitoraggio delle performance negoziali, tracciabilita della “storia negoziale”
Categorie di Classe C media (dal 15% al 30%) dei fornitori, ...). E stato inoltre sviluppata una metodologia per la governante delle principali fasi del processo

- ) ) ) N ) ) d'acquisto con I'implementazione di specifici strumenti (Category Plan, Mafrice di segmentazione dei
P'a“t;::cazé““? dei progem € ﬁspunsa@llz:z;zmpe dei fornitori, Matrice di valutazione delle offerte, Tender for improvement, Price Analysis, ..)
gestione dell’avanzamento yer su pianificazione e . . . . . . . . .
attraverso lo sviluppo rispetto delle scadenze definite A '"‘.’Tj‘.’ flih [:ategu:a:_e f';“r;"’!"‘!ﬂd']"'.“” F:T'?"';.SEE medio/anno di saving s"'“zf'g'“.'smm' uttgr;lmqntq
i Schede Progetto premi di fine anno dai fornitori, riduzione del rischio di approvvigionamento (qualificazione nuovi fomitori
riduzione delle monoforniture).

,I i /. PROCUREMENT
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Immagina di avere un solo giorno per
gualificare un fornitore per un nuovo

Importante progetto, come procederesti?
Hint: «l can’t» non €& una risposta!

3° Pllastro - Lean e Agile Procurement

Agile: Un nuovo metodo di lavoro

4 ; N~ @ ~
Customer arid user tea?ﬂrso'ssl-jf\ljjenr(:tfli?]g?]lce
direct involvement R MAYE )

I'T, etc
N J Y
COLLABORATION
4 N~ ~
2 oy
Truly partnership
Agile and temiplate ) _
contracts Coi ”p_meY'SUppl.lerS
Suppliers-suppliers
(N AN y
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4° Pilastro - Il Procurement Team

Le risorse del team Procurement

N\
Una solida strategia di acquisti deve \\
essere supportata da un team : ———
organizzato e con le adeguate Focus sugli obbiettivi
competenze. E' possibile definire queste ||
mapparle e come intervenire per )
colmare i gap.

/

,I i /. PROCUREMENT




4° Pilastro - Il Procurement Team

Competenze: Survey interna al gruppo

SCHNEIDER MAX
ELETRIC VALAGRO MARA DECATHLON SISAL

E' focalizzato x

sugli

Il team ha le
competenze
necessarie

obbiettivi x
Piani di V V
carriera
Training V V
interni

v/
v VvV
X Vv
X Vv

,I i /- PROCUREMENT
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4° Pilastro - Il Procurement Team

Competenze: Survey esterna

Solo il 49% dei Procurement Manager ritiene che il proprio team abbia il
livello di skills e competenze adeguato per un efficacie strategia

: 2013
b 2074
; 2015
0 2017

: 2018

15, =1} =5 o [
== [=3 Pk ll o

B rotable B Able

Tratto da Deloitte CPO Survey 2018
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4° Pilastro - Il Procurement Team

Competenze

Indagine sulle competenze ritenute piu importanti (¥)

Negoziazione
Sourcing & Selezione Fornitori
Pianificazione strategica

Comunicazione/Costruire Relazioni..

Gestione dei fornitori e loro sviluppo
Implementazione delle Best Practice
m‘ Inventory Management
Analisi quantitativa/costi

Gestione progetti

Logistica

Leadership

Procedure Pubblica Amministrazione
Finanza

Contrattualistica/Legale
Organizzazione

m Utilizzo Computer

Global Sourcing
Sostenibilita/Bilancio Sociale

Altro

0 5 10

Sempre piu agli acquisti € richiesto un contributo per la riduzione dei costi e di conseguenza diventano

15

(*) Campione di 2100 mediamente
composto da:

* Senior Buyer e Resp. Acquisti
Dall’Asia, America, Europa, Africa
Diplomati (44%) o con Master (25%)
Eta tra 30-40 anni

Fonte: Indagine APICS

20

sempre piu importanti la capacita di gestire al meglio la negoziazione, lo scouting e la pianificazione.

)
|~ PROCUREMENT~




4° Pilastro - Il Procurement Team

Competenze: La mappatura

Processi interni

50
45
40
I:COCLE;S(;) 35 Mercato fornitura o o )
a 1. Definizione degli indicatori e

drivers di misura
2. Assessment e Gap Analysis

3. Azioni correttive e recruiting

Language Strumenti

4. Performance Management

5. Specific Training

Leadership Negoziali

Manageriali B |deale mReale mBase

,I i /. PROCUREMENT




4° Pilastro - Il Procurement Team

Talent development

> Il 72% dei Procurement
Manager spende meno del 2%
dell’ operating budget in traning
e sviluppo del proprio team

2011

Zmz

2015

207

» |l 47% dei Procurement
Manager ritiene difficile
attrarre talenti nel proprio
team

0% 20% 40% 60% B0% 100%

W Morethan4% [l 2-4% I 1-2% [ Lessthan 1%

s
Tratto da Deloitte CPO Survey 2018 1  ghil PROGUREMENT'




4° Pilastro - Il Procurement Team

Come cambiano le competenze

INDIVIDUAL => RUOLI E COMPETENZE
SETTORIALI, BASSA FLESSIBILITA, PROFILI “MEDI”

TEAM => EMPOWERMENT, MIGLIORAMENTO,
QUALITA, PRODUTTIVITA, PROFILI “ALTI”

,I i /. PROCUREMENT




4° Pilastro - Il Procurement Team

Come cambiano 'organizzazione

SILOS => RUOLI E COMPETENZE
SETTORIALI, BASSA FLESSIBILITA

iNENENE

-4 -3 & NETWORK => TEAM CROSS-FUNZIONALI,
. 2 R i R & - RUOLI E COMPETENZE TRASVERSALL,
ALTA FLESSIBILITA
-

Manufacturing IT Department Recently Acquired Marketing
Company Department

,I i /. PROCUREMENT




4° Pilastro - Il Procurement Team

Collaborazione tra Procurement e altri dipartimento

R&D

* Materials and

Sales

e Costs and

Warehouse

Production Finance

e Arrival,

delivery times » Units to be new designs dispatch and . Budggt |

c : produced - - Relationship
» Forecasting of . Required time * Feedback from Quantity of ersperctive

demand equl the market material PErsp

,I i /- PROCUREMENT




Procurement R-Evolution

Il primo format italiano
di co-creazione del Procurement

e 5

PROCUREMENT

INPUTS TO SHARE, OUTPUTS TO ACHIEVE



