ADACI – Formazione – Sezione Toscana ed Umbria  


Sezione Toscana ed Umbria

FORMAZIONE Corsi a Catalogo

1) Corso Introduzione  su Approvvigionamenti e gestione materiali (4 gg)


2) Il Manager degli Acquisti:  ovvero il motore del risultato economico aziendale: testimonianze ed esperienze reali (1 g)


3) Contratti di fornitura semplici  ed  efficaci  


4) CREARE UNA SQUADRA VINCENTE PER OTTENERE LA RIDUZIONE dei COSTI di ACQUISTO: le azioni e le strategie operative per ottenerla rapidamente  



5) BUDGET e Controlling della Funzione Acquisti : strumenti per un approccio strategico al contenimento dei costi
   

6) La NEGOZIAZIONE: Stili e comportamenti del buyer: evoluzione tra competenza e fantasia (1 g) 

7) Il Fornitore Migliore: Metodologie di valutazione e sviluppo del Parco Fornitori. Costruzione e Gestione efficace del Vendor Rating 

8) La Funzione Acquisti ruolo cardine nei processi aziendali 



(1 g)
 

9) ANALISI E VALUTAZIONE DELLE PRESTAZIONI DEGLI APPROVVIGIONAMENTI (1 g) 
10) OUTSOURCING e Strategie di creazione del valore: modelli di business per raggiungere un vantaggio competitivo (1 g)




11) Il MARKETING di ACQUISTO  (1 g)
                                   

12 RIDUZIONE dei COSTI di ACQUISTO: le azioni e le strategie operative per ottenerla rapidamente  (1 g)
  

13 ACQUISTARE IN RETE: Metodologie, tecniche e strumenti per 

ottenere i migliori risultati economici in SICUREZZA e nel rispett della

privacy (1 g)


14) Logistica e Riduzione scorte magazzini

15) Valutazione e Sviluppo Fornitori:Costruzione e Gestione albo 

fornitori (Patanè)
     

16) La comunicazione efficace e la gestione di gruppi di lavoro
     

17) Come usare la comunicazione per ottenere una trattativa vincente  



18) Lo sviluppo dei sistemi di gestione nell’ottica dell’integrazione, per una maggiore efficienza ed efficaci

19)
Aspetti legali e contrattuali degli acquisti
(1g)





20) 
Progettare un contratto di fornitura efficiente, efficace  e sicuro 
(1 g) 

21) 
Gli Acquisti dei prodotti ISQ (Influenti Sulla Qualità) nelle Aziende Farmaceutiche e la Logistica Distributiva del Farmaco 

22) 
La funzione acquisti nel settore FASHION (tessile/abbigliamento)
(1g)

F2)
PRINCIPI GENERALI DI LOGISTICA PER AZIENDE DI PRODUZIONE E SERVIZI (2 gg)





F3)
PRINCIPI GENERALI DI OUTSOURCING E FACILITY MANAGEMENT (2 gg)

====================================================

1) Corso Introduzione  su Approvvigionamenti e gestione materiali
Un’ampia e sintetica panoramica di base delle competenze e degli strumenti piú aggiornati per gestire con efficacia sia i processi di approvvigionamenti e gestione materiali sia i rapporti di fornitura. Si affrontano così i principali aspetti economici, organizzativi, procedurali, contrattuali. Si sviluppano inoltre i fondamentali momenti operativi che caratterizzano l’attività, acquisendo anche una visione aggiornata delle procedure e tecniche di un efficiente, sistema informativo applicato alla funzione.

Principali temi trattati: 

· Quadro economico-aziendale di riferimento

· Politiche degli Approvvigionamenti

· Contratti, fondamenti giuridici e prassi aziendale organizzativi, procedurali, contrattuali. 

· Processo di Acquisto

· Programmazione dei rifornimenti, sistema informativo applicato alla funzione

· Analisi del portafoglio e dei prezzi

· Programmazione e Budget degli Approvvigionamenti

· Marketing d’Approvvigionamento e Gestione Fornitori

· Comunicazione e Negoziazione

· Gestione dei Materiali

· Il Sistema Informativo e la rete per Approvvigionamenti e Gestione Materiali

La Formazione di base è la partenza per coloro che desiderano avviarsi verso la Certificazione Professionale ADACI.

2) 
Il Manager degli Acquisti:  ovvero il motore del risultato economico aziendale: testimonianze ed esperienze reali (1 g)

Il Manager degli acquisti riveste da sempre una delle cariche più importanti nelle strutture organizzative aziendali. Le Aziende sempre più spesso cercano di ridurre i propri costi di produzione e di acquisto per poter mantenere un profitto sufficiente per poter difendere i ricavi erosi dalla sempre più agguerrita concorrenza del mercato. 

La giornata si propone di fornire ai partecipanti le esperienze reali di professionisti del settore che per anni hanno affrontato problematiche gestionali ed operative con lo scopo di portare alle aziende di appartenenza importanti risultati economici. 

Basandosi su tipologie organizzative vincenti e già utilizzate sul campo i partecipanti potranno, utilizzando sia i fondamentali teorici e pratici, ottimizzare le proprie organizzazioni e attività operative.

· Il peso economico degli acquisti nel risultato aziendale. 

· Gli obbiettivi di efficacia/efficienza del Manager degli Acquisti. 

· Il rapporto con le altre funzioni aziendali e la direzione generale

· La gestione dei contratti di outsourcing ed internazionali

· L’utilizzo della comakership e della trattativa per ridurre i costi di acquisto

· Il Signore degli Acquisti fulcro delle attività aziendali.

· La trasformazione da Direttore Acquisti a Direttore Operativo

· Case study: le esperienze reali di professionisti del settore.

3) Contratti di fornitura semplici  ed  efficaci  

Nelle aziende il continuo proliferare di operazioni di outsourcing costringono la direzione acquisti a formulare accordi economici con i fornitori per i più diversi servizi. Tali accordi, dovendo essere ratificati legalmente, non si limitano alla mera trattativa economica, ma necessitano un’attenta preparazione contrattuale. Il buyer sente la necessità di conoscere almeno i “rudimenti” legali per la stesura efficiente ed efficace del contratto.

La giornata ha lo scopo di analizzare contratti caratteristici per fornire una linea guida per la prima stesura del contratto che dovrà essere condivisa con gli uffici legali. 
Principali temi trattati:

· Aspetti legali del contratto/ordine di acquisto 

· Il contratto in generale

· La progettazione del contratto

· Analisi di contratti caratteristici: Vendita, Appalto, Subfornitura industriale, Somministrazione, Trasporti, Assicurazione, Contratto d’opera, Leasing e Factoring

· La responsabilità civile del produttore/fornitore per difettosità del suo prodotto.

4) CREARE UNA SQUADRA VINCENTE PER OTTENERE LA RIDUZIONE dei COSTI di ACQUISTO: le azioni e le strategie operative per ottenerla rapidamente  (1 g)
Il Manager del Terzo Millennio ha l’obbligo di gestire al meglio tutte le proprie risorse utilizzando al meglio tutti gli strumenti in suo possesso. Le esperienze sportive aiutano a capire in modo efficace quali sono le leve da utilizzare per poter trasformare  un gruppo di persone in una squadra vincente nel rispetto delle regole, sfruttandone al meglio le competenze e caratteristiche personali.

Il Coach Ramagli è certamente un testimonial importante in quanto da anni riesce ad ottenere ottimi risultati nel Massimo Campionato Italiano di Pallacanestro prima con Livorno e poi con l’Angelico Biella gestendo giocatori provenienti da esperienze e paesi diversi.

Il mondo aziendale si sta evolvendo verso una situazione in cui le esigenze aumentano e le risorse diminuiscono ed i presidi delle funzioni sono sempre più integrati nel tessuto aziendale 

Il successo di un gruppo di lavoro deriva sia dalle abilità interpersonali dei suoi membri sia da chi è chiamato a guidarlo, che deve essere in grado di interpretarne le dinamiche per adottare lo stile di leadership più efficace per valorizzare, motivare e indirizzare i propri collaboratori verso ii risultato comune e la soddisfazione personale.

La giornata si propone di dare ai partecipanti strumenti strategici per definire un processo di riduzione costi dei prodotti e dei servizi dell’azienda secondo una logica di priorità, individuando obiettivi e sviluppando azioni innovative e controllandone i risultati. 

· Leadership di gruppo

    

 - L'approccio e la diagnosi

    

 - Livelli di crescita dei gruppi e stili di leadership 

   

 - La gestione degli obiettivi e della delega

   

 - La testimonianza sportiva

· La funzione acquisti come elemento trainante nel gruppo Cost Improvement Project: definizione del piano di attività, degli strumenti di lavoro e delle metodologie applicative

· Ridurre i costi dei Servizi Generali e della Manutenzione Impiantistica attraverso la gestione controllata e migliorativa degli appalti in outsourcing e della riduzione degli stock di magazzino.

· Case Study: le esperienze reali in aziende di prodotto innovativo e/o consumer ed in aziende di processo.

5) BUDGET e Controlling della Funzione Acquisti : strumenti per un approccio strategico al contenimento dei costi

(1 g) 

La giornata si propone di dare ai buyer, ai responsabili ed ai direttori acquisti gli strumenti strategici per impostare sia un metodo di valutazione delle prestazioni dei fornitori sia per assegnare e monitorare i risultati aziendali, della funzione acquisti e dei buyer.

L’utilizzo di tali strumenti permette di definire un processo di riduzione costi dei prodotti e dei servizi dell’azienda secondo una logica di priorità, individuando obiettivi e sviluppando azioni innovative e controllandone i risultati.

· Cenni sulla valutazione economico-finanziaria dei fornitori. e l’analisi della struttura finanziaria 
· La definizione del budget acquisti e dei budget aziendali

· Il confronto costruttivo tra controller e direttore acquisti

· L’impostazione di un metodo di valutazione dei risultati aziendali, della funzione acquisti, dei buyer

· Strategie e decisioni di make or buy e valutazione degli investimenti.

· Analisi dei fabbisogni per classe merceologica analizzando dati storici, budget e piani aziendali.

· Analisi dei cost driver per classe merceologica in relazione ai fattori di costo interessati (materiali, lavoro, energia, tecniche produttive).

· La funzione acquisti come elemento trainante nel gruppo Cost Improvement Project: definizione del piano di attività, degli strumenti di lavoro e delle metodologie applicative.

6) La NEGOZIAZIONE: Stili e comportamenti del buyer (evoluzione tra competenza e fantasia)

La soddisfazione dei fabbisogni è il primario compito dell’acquisitore. Per centrare l’obiettivo è necessario confrontarsi col mondo esterno e quindi presidiare e dirigere il processo negoziale. 

In mercati sempre più globali e competitivi le negoziazioni con i fornitori, talvolta di culture e paesi diversi, diventano momenti sempre più difficili da gestire. Il buyer deve essere capace a relazionarsi con i fornitori, aumentando la sua flessibilità ed inventiva per ottenere i migliori risultati Analizzare le nostre conoscenze e quelle del venditore per non improvvisare mai. 

· Definizione obiettivi

· La funzione acquisti tra soddisfazione dei bisogni e conoscenze utili                alla negoziazione 

· Modelli applicativi della trattativa

· Regole della negoziazione

· Quando è perché trattare

· I principali elementi che influenzano la trattativa

· Come preparare una trattativa vincente

· Conclusione della trattativa

7) Il Fornitore Migliore: Metodologie di valutazione e sviluppo del Parco Fornitori. Costruzione e Gestione efficace del Vendor Rating 

La giornata si propone di dare ai partecipanti strumenti strategici per impostare sia un metodo di valutazione delle prestazioni dei fornitori sia per assegnare e monitorare i risultati aziendali, della funzione acquisti e dei buyer. Sempre maggiore è l’esigenza di adeguare il parco fornitori tra mercati low cost e locali al livello delle prestazioni richieste, e ciò sovente può risultare un problema specialmente operando con risorse limitate. E’ necessario conoscere e valutare i fornitori utilizzando modalità di approccio corrette per ogni fase del processo di qualificazione, tenendo conto che spesso la scarsità del tempo e delle risorse disponibili non consente di affrontare procedimenti complessi ed onerosi. Esperienze aziendali testimoniano la possibilità di ottenere i risultati voluti attraverso il coinvolgimento attivo dei fornitori.

Principali temi trattati:

· Costruzione e manutenzione dell’albo fornitori, come esigenza primaria per ogni tipo di impresa

· Impostazione e sviluppo della fase di conoscenza e valutazione del fornitori

· Individuazione delle criticità

· Criteri e modalità di valutazione in riferimento alle norme ISO

· Coinvolgimento del fornitore

· Evoluzione del rapporto cliente/fornitore: il comakership e il codesignership: lo Strategic Sourcing e le Sfide di Costo.

· Individuazione e monitoraggio delle azioni necessarie.

8) La Funzione Acquisti ruolo cardine nei processi aziendali 
La Funzione riveste da sempre un ruolo cardine nelle strutture organizzative aziendali. Le Aziende sempre più spesso cercano di ridurre i propri costi di produzione e di acquisto per poter mantenere un profitto sufficiente per poter difendere i ricavi erosi dalla sempre più agguerrita concorrenza del mercato. 

Ormai tutte le attivitò aziendali sono organizzate per processi, in cui la funzione acquisti riveste sempre più un ruolo da protagonista.

La giornata si propone di fornire ai partecipanti le esperienze reali di professionisti del settore che per anni hanno affrontato problematiche gestionali ed operative con lo scopo di portare alle aziende di appartenenza importanti risultati economici. 

Basandosi su tipologie organizzative vincenti e già utilizzate sul campo i partecipanti potranno, utilizzando sia i fondamentali teorici e pratici, ottimizzare le proprie attività organizzative operative.

· La Funzione Acquisti in Azienda: la struttura ed i compiti

· Il peso economico degli acquisti nel risultato aziendale.

· Il ruolo cardine nelle scelte aziendali strategiche.

· Valutazione degli Acquisti (STD,Budget,Inflazionamenti)

· L’importanza del fornitore e dei  Criteri di Scelta del Fornitore 

· Gli Acquisti: Funzione cardine per la Riduzione Costo, il 

     Marketing di acquisto e la decisione di Make-Buy

· La Negoziazione e Stili di comportamento

· Case Study

Azienda Prodotto Innovativo

Azienda Prodotto Consumer

Azienda di Processo

9)  ANALISI E VALUTAZIONE DELLE PRESTAZIONI DEGLI APPROVVIGIONAMENTI

Descizione

Recenti studi confermano il trend che vede il Supply Management fortemente impegnato a contribuire alla formazione del “risultato aziendale”. Ciò pone in primo piano l’esigenza di misurare, su basi oggettive, il livello delle performance che la funzione Approvvigionamenti è in grado di sviluppare. Per misurare le performance e avere sempre sotto controllo l’apporto che la funzione Approvvigionamenti è in grado di dare al risultato aziendale, occorre dotarsi di un set di indicatori di performance (KPI). rilevarne i valori, monitorarne l’andamento attraverso strumenti di benchmarking e appositi “Cruscotti Direzionali”. Nel corso della giornata di studio saranno illustrati i principali KPI utili al monitoraggio delle performance, saranno presentate alcune metodologie per l’identificazione e la rilevazione e il calcolo di altri indicatori, e saranno forniti strumenti per la verifica dei trend, e per la misura del grado di efficienza (Re-work).

Principali temi trattati

· Obiettivi della Funzione Approvvigionamenti coerenti con le mutazioni del Sistema Impresa

· La trasformazione della catena del valore: comprare bene per vendere meglio

· I processi di approvvigionamento


Pianificazione – Gestione Operativa – Controllo della Gestione

· Cenni sulle tecniche di Benchmarking 

· La Misurazione delle Performance degli Approvvigionamenti 


I modelli di diagnosi:l’esperienza ADACI – Analisi di un set di indicatori di performance – 


I KPI per il sistema Approvvigionamenti – i Cruscotti Direzionali – 


Come costruire un Cruscotto Direzionale.

· Il miglioramento continuo e le norme Vision 2000 

· Nel costo della giornata di studio, è compresa la possibilità di misurare le performance della propria Funzione Approvvigionamenti.

10) OUTSOURCING e Strategie di creazione del valore: modelli di business per raggiungere un vantaggio competitivo (1 g)

Le Aziende sempre più spesso, per poter ridurre il personale dipendente e trasformare costi fissi in variabili, decidono di “appaltare in outsourcing” servizi ed attività. 

Tale strategia di business può essere una grande opportunità sia economica che funzionale, ma se non impostata correttamente può diventare un’arma pericolosa perché l’azienda vincola per un periodo lungo i suoi servizi alla scelta del fornitore.

La giornata si propone di fornire sia i fondamenti teorici alla base di decisione di outsourcing definendo le principali fasi del processo stesso.

· L’Outsourcing dei servizi come strategia per la creazione del valore e della competitività. 

· Le fasi del processo di appalto dall’individuazione e caratterizzazione tecnica dei fabbisogni , alla scelta del fornitore più adatto.  La valutazione dei rischi e benefici per la scelta dei servizi da dare in outsourcing.

· L’attivazione del servizio in outsoucing, la verifica dei risultati iniziali, la creazione e condivisione di un sistema di monitoraggio adeguato che permetta il miglioramento continuo.

· Le scelte tecnico- gestionali alla base degli aspetti legali e contrattuali.

· La cessione di un ramo d’azienda.

· Case study: facchinaggio, movimentazioni materiale, servizi logistici, information technology, processi tecnici legati alla Ricerca e Sviluppo, pulizie, ristorazione aziendale, servizi di manutenzione impiantistica.

11)   IL MARKETING DI ACQUISTO

Il progressivo emergere di nuove opportunità in aree geoeconomiche in evoluzione costringe la funzione acquisti ad esplorare mercati diversi sempre più vasti e complessi. Le aziende sentono sempre più la necessità di strutturare in modo organico e preciso uno stile comune di lavoro dei buyer al fine di ottimizzare le performance: cresce pertanto l’importanza del Marketing di Acquisto come strumento strategico di riduzione costi:

· Introduzione al Marketing di Acquisto

· L’uso strategico del Marketing di Acquisto come strumento di ricerca, analisi e valutazione delle fonti di fornitura. 

· Il Marketing d’Acquisto ed i suoi 5 fattori determinanti

· Evoluzione dei rapporti cliente/fornitore.

· Le nuove tecnologie: reale opportunità per migliorare il Marketing di Acquisto
12) RIDUZIONE dei COSTI di ACQUISTO: le azioni e le strategie operative per ottenerla rapidamente  (1 g)

La giornata si propone di dare ai partecipanti strumenti strategici per impostare sia un metodo di valutazione delle prestazioni dei fornitori sia per assegnare e monitorare i risultati aziendali, della funzione acquisti e dei buyer.

L’utilizzo di tali strumenti permette di definire un processo di riduzione costi dei prodotti e dei servizi dell’azienda secondo una logica di priorità, individuando obiettivi e sviluppando azioni innovative e controllandone i risultati. 

· Il ruolo strategico degli acquisti (l’impostazione di un metodo di valutazione dei risultati aziendali, della funzione acquisti, dei buyer).

· Analisi dei fabbisogni per classe merceologica analizzando dati storici, budget e piani aziendali. Strategie e decisioni di make/ buy

· Il Marketing di Acquisti strutturato come supporto strategico alla riduzione costi.

· Evoluzione del rapporto cliente/fornitore: il comakership e il codesignership: lo Strategic Sourcing e le Sfide di Costo.

· Analisi strutturata dei cost driver per classe merceologica in relazione ai fattori di costo interessati (materiali, lavoro, energia, tecniche produttive).

· Ridurre i costi dei Servizi Generali e della Manutenzione Impiantistica attraverso la gestione controllata e migliorativa degli appalti in outsourcing e della riduzione degli stock di magazzino.

· L’evoluzione tecnologica per aggredire il costo di acquisto: usare competenza e fantasia per aggredire il mercato.

· La funzione acquisti come elemento trainante nel gruppo Cost Improvement Project: definizione del piano di attività, degli strumenti di lavoro e delle metodologie applicative

· Case Study: le esperienze reali in aziende di prodotto innovativo e/o consumer ed in aziende di processo.

13) ACQUISTARE IN RETE:   Metodologie, tecniche e strumenti per ottenere i migliori risultati economici in sicurezza e nel rispetto della privacy (1 g)
I nuovi strumenti per gli approvvigionamenti basati sui sistemi WEB presentano molti aspetti positivi legati alla capillarità delle opportunità fornite, alla capacità di creare cicli efficienti ed efficaci nell’ottimizzazione del flusso di acquisto. Gli strumenti utilizzati sono diventati sempre più funzionali e completi permettendo acquisti “controllati e gestiti”. Le criticità di implementazione accompagnate alle barriere e vincoli culturali in azienda ne rallentano l’utilizzo.

· Evoluzione delle attività di acquisto web.based

· Cenni su l’e-procurement e su l’e-Sourcing. 

· Sintesi dei principali sistemi operativi

· Le Aste on-line per beni e servizi: preparazione e aspettative

· La Sicurezza Informatica: rischi e metodi di attacco alle aziende.

· Metodologie di difesa (antivirus, antispam, proxy etc) 

· Strutture organizzative aziendali/esterne dedicate alla SICUREZZA ed alla PRIVACY delle transazioni economiche effettuate in rete.

14) Logistica e Riduzione scorte magazzini 


(1 g)

La logistica dei materiali, siano essi destinati alla produzione di serie (di prodotto o per commessa) che al mantenimento di un livello di servizio ottimale per gli impianti produttivi, risulta essere un’area strategica per il contenimento dei costi e per garantire la disponibilità dei prodotti sul mercato. Le attività aziendali spesso sviluppate in un mercato nervoso e variabile comportano un’errata gestione delle scorte che diventano un peso economico ed un inutile volume a magazzino. Raramente esiste un metodo pianificato di intervento armonico, che coinvolge tutte le funzioni aziendali per diminuire i volumi ed i costi di magazzino.

· Caratteristiche ed evoluzione dei sistemi di programmazione e tecniche di gestione dei materiali

· Sistemi e pianificazione del fabbisogno di materiali (MRP - MRP II – Just in Time – Kan Ban – ERP) per la gestione dei materiali e delle lavorazioni

· Definizioni di Lead Time, lotto minimo e lotto economico etc

· Gestione delle scorte interna  ed esterna (Analisi dei costi di magazzino e delle possibilità di outsourcing)

· Standardizzazione e normalizzazione dei materiali / attività.

· Analisi delle metodologie di gestione delle scorte.

· Definizione degli indicatori aziendali di performance

15) Valutazione e Sviluppo Fornitori:Costruzione e Gestione albo fornitori (Patanè)
     

Sempre maggiore è l’esigenza di adeguare il parco fornitori al livello delle prestazioni richieste, e ciò sovente può risultare un problema specialmente operando con risorse limitate. E’ necessario conoscere e valutare i fornitori utilizzando modalità di approccio corrette per ogni fase del processo di qualificazione, tenendo conto che spesso la scarsità del tempo e delle risorse disponibili non consente di affrontare procedimenti complessi ed onerosi. Si presenta, altresì, il problema di come considerare gli attestati di certificazione in base alle norme ISO adottate da un sempre maggior numero di produttori. Esperienze aziendali testimoniano la possibilità di ottenere i risultati voluti attraverso il coinvolgimento attivo dei fornitori.

Principali temi trattati:

· Costruzione e manutenzione dell’albo fornitori, come esigenza primaria per ogni tipo di impresa

· Impostazione e sviluppo della fase di conoscenza e valutazione del fornitor

· Individuazione delle criticità

· Criteri e modalità di valutazione in riferimento alle norme ISO

· Coinvolgimento del fornitore

· Individuazione e monitoraggio delle azioni necessarie.

16) La comunicazione efficace e la gestione di gruppi di lavoro
(1 g)
Il mondo aziendale si sta evolvendo verso una situazione in cui le esigenze aumentano e le risorse diminuiscono. 

Ecco che assume più che mai rilevanza il bisogno di capacità comunicative ed interpersonali migliori, al fine di produrre più risultati in meno tempo.

Il successo di un gruppo di lavoro deriva sia dalle abilità interpersonali dei suoi membri sia da chi è chiamato a guidarlo, che deve essere in grado di interpretarne le dinamiche per adottare lo stile di leadership più efficace per valorizzare, motivare e indirizzare i propri collaboratori verso ii risultato comune e la soddisfazione personale.

- Tecniche di comunicazione interpersonale

    - Abilità comunicative e persuasive

    - Il linguaggio del corpo nella gestione della comunicazione

- Public Speaking : la comunicazione di gruppo

    - La presentazione persuasiva

    - La gestione di se stessi e del proprio linguaggio

    - La gestione psicologica dell'uditorio

- Problem Solving e Gestione Efficace delle Riunioni

- Leadership di gruppo

    - L'approccio e la diagnosi

    - Livelli di crescita dei gruppi e stili di leadership appropriati

    - La gestione degli obiettivi e della delega

    - Il rapporto Capo-Collaboratore

17) Come usare la comunicazione per ottenere una trattativa vincente  

il processo comunicativo è molto complesso e riguarda sia l’interno dell’Azienda dove molti processi operativi sono gestiti in team sia l’esterno (comunicazione istituzionale e sociale) Essere padroni dell’arte di comunicare significa avere la possibilità di coinvolgere positivamente fornitori e colleghi.

· Conoscere il proprio carattere ed i propri limiti per evidenziare i lati positivi e correggere quelli negativi.

· Conoscere le caratteristiche altrui e gli scenari per preparare una negoziazione interna e/o esterna vincente.

· Tecniche e strumenti per analizzare le offerte evidenziando le opportunità positive per essere vincenti nella trattativa. 

· La comunicazione efficace 

· Esercitazioni di gruppo.

18) Lo sviluppo dei sistemi di gestione nell’ottica dell’integrazione, per una maggiore efficienza ed efficacia (1 g)

La gestione di un’organizzazione, definita come l’insieme delle “attività coordinate per guidare e tenere sotto controllo un’organiz-zazione” (ISO 9000:2000, 3.2.6),  si compone di molte discipline, tra cui rivestono sempre più importanza quelle di gestione per la qualità e per l’ambiente; a livello mondiale esistono molti modelli per i sistemi di gestione, tra cui i più diffusi sono: ISO 9001:2000 e ISO 14001:1996. Allo scopo di razionalizzare la gestione, l’alta direzione può decidere di adottare un sistema di gestione strutturato e formalizzato, progettato per migliorare con continuità le prestazioni dell’organizzazione. Tale sistema, parte integrante del sistema di gestione generale, costituisce uno strumento direttivo atto a dare una risposta, tempestiva ed efficiente, ai requisiti di tipo contrattuale e cogente di pertinenza dell’organizzazione

Argomenti trattati

· La Qualità ISO 9000 e 14000 (Emas): significato, Terminologia essenziale, origini, stato dell’arte.

· Vantaggi verso l’interno e verso l’esterno dell’organizzazione

· Il modello PDCA (Plan Do Check Act)

· La Serie Iso 9000:  2000

· La Serie Iso 14000: 1996

· Il passaggio da Iso 9000 a Vision 2000

· Principi di gestione per la Qualità

· Il significato di Certificazione

· Gli OdC (organismi di certificazione)

· Il sistema di Accreditamento

· Gli Enti di Accreditamento

· Il mutuo riconoscimento tra gli Enti di Accreditamento

· Misurazioni analisi miglioramento

· La Qualità ISO 9000 e 14000 (Emas):  Struttura delle 2 norme e correlazione tra loro

19) Aspetti legali e contrattuali degli acquisti


La giornata si propone di dare ai partecipanti un’informativa relativa agli aspetti legali e contrattuali che impattano sull’attività di acquisto evidenziando le più frequenti criticità operative. Verrà analizzato il flusso di processo di approvvigionamento e la sua implicazione sulle varie funzioni aziendali.

Seguirà un’analisi degli aspetti più significativi della contrattualistica internazionale.

Principali temi trattati:

· Aspetti legali del contratto/ordine di acquisto 

· Il flusso contrattuale degli approvvigionamenti ed il suo impatto sulle funzioni aziendali

· La rappresentanza nel contratto

· Danno emergente e lucro cessante secondo il codice civile italiano

· Clausole legali ricorrenti nell’attività di approvvigionamento

· Le condizioni generali di acquisto e le condizioni speciali

· Gli aspetti peculiari della contrattualistica internazionale

· Workshop: stesura check list contrattuale.

20) Progettare un contratto di fornitura efficiente, efficace e sicuro 

La giornata si propone di fornire gli elementi per preparare, redigere e negoziare contratti di fornitura efficienti, efficaci e sicuri.
Gli strumenti forniti avranno lo scopo di facilitare il trade union tra le frenetiche attività aziendali e quelli aspetti tecnico-giuridici necessari per avere un contratto sicuro nei rapporti con i fornitori .

Principali temi trattati:

· Il contratto in generale

· La conduzione delle trattative precontrattuali.

· La progettazione del contratto

· Analisi di contratti caratteristici: Vendita, Appalto, Subfornitura industriale (legge 192/98), Somministrazione, Trasporti, Assicurazione, Contratto d’opera, Leasing e Factoring

· La Terziarizzazione dei Servizi

· La responsabilità civile del produttore/fornitore per difettosità del suo prodotto.

· Comportamento in caso di fallimento dell’azienda fornitrice.

· Cenni sulla stipulazione di contratti di fornitura via Internet.

21) Gli Acquisti dei prodotti ISQ (Influenti Sulla Qualità) nelle Aziende Farmaceutiche e e la Logistica Distributiva del Farmaco 

Il ruolo del buyer e del direttore acquisti in uno dei settori più importanti e complesso dell’industria italiana ha bisogno di una preparazione ad ampio spettro che va oltre al puro acquisto di materiali/servizi. Negli acquisti dei materiali diretti per la produzione è fondamentale la conoscenza delle procedure e delle norme GMP (Good Manufacture Pratices) nella selezione dei fornitori, nella redazione delle specifiche tecniche e nella redazione contrattuale. In egual misura nella distribuzione del prodotto finito è sempre più importante conoscere le norme di GDP (Good Distribution Pratices) per ottimizzare il processo. 

Le giornate di corso sono rivolte ai buyer delle aziende farmaceutiche coinvolti nel processo di acquisto dei prodotti ISQ, che desiderino avere una ampia visione delle normative e degli aspetti contrattualistici con i fornitori nell'ottica di una sempre maggior condivisione degli obiettivi e partnership; ai buyer dei processi di logistica e trasporto prodotti finiti; ai futuri responsabili della logistica distributiva 

Principali temi trattati: 

· la differenza tra prodotti ISQ e non 

· l'importanza delle specifiche tecniche dei materiali 

· la selezione dei fornitori 

· gli Audit qualitativi ai fornitori (il ruolo degli acquisti) 

· la contrattualistica specifica.

· il magazzino dell'azienda farmaceutica: caratteristiche, conservazione prodotto finito, ecc. 

· la distribuzione dei prodotti farmaceutici: le normative, lo schema distributivo, i trasporti, la rintracciabilità 

22)  La funzione acquisti nel settore FASHION (tessile/abbigliamento)

Il buyer ed i responsabili acquisti come elementi trainanti dei risultati delle aziende in uno dei settori più creativi ed in sviluppo dell’industria italiana. L’esigenza di interagire con chi crea i nuovi modelli, con i fornitori di tessuto e degli accessori, con chi realizza i campionari, con la produzione (spesso esterna ed all’estero), la particolare attenzione al rispetto delle consegne, richiedono professionisti preparati, versatili e pronti a gestire le emergenze con metodi innovativi. Questo corso tenuto da professionisti del settore ha lo scopo di illustrare gli strumenti operativi per districarsi in questo settore particolarmente complesso.
Principali temi trattati: 

· Ufficio acquisti crocevia di informazioni input ed output tra i reparti aziendali dedicati alla collezione

· Cosa  si compra in un’azienda tessile/abbigliamento e nel settore FASHION

· La selezione dei fornitori

· Le metodologie di controllo del materiale diretto.

· Gli strumenti a disposizione per acquistare 

· L’acquisto delle lavorazioni di confezione

· Gli aspetti logistici della fornitura.
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