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ADR gestisce il più grande sistema aeroportuale italiano con 
due aeroporti romani

 Il Gruppo ADR ha una concessione pubblica sino al 2044 per gestire e sviluppare gli 
aeroporti di Fiumicino e Ciampino 

Fiumicino opera attraverso 4 terminal passeggeri per business e turismo, su rotte nazionali, 
internazionali e intercontinentali

Ciampino è usato dalle low cost con la presenza di express courier e Aviation generale

 Nel 2011, il sistema aeroporto ADR ha registrato 42 milioni di passeggeri, con oltre 220 
destinazioni e 100 aerolinee operanti fra i due aeroporti

ROME AIRPORTS SYSTEM
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 4 TERMINAL + 5 AREE BOARDING :

 Totale area:              315.000 m2

 Area commerciale:    29.000 m2

 VIP Lounge:                 6.000 m2

 355 CHECK-IN + 90 SELF CHECK-IN

 65 SECURITY CHECK POINT

 37 PASSPORT CHECK POINT

 84 GATE

 36 LOADING BRIDGE

 16 IMMIGRATION CHECK POINT

 13 BAG RECLAIM BELTS

FCO DATI TECNICI

Fiumicino ha un ampio sistema di aree interconnesse + T5, 
ultimo terminal rinnovato per i voli sensibili

LANDSIDE

AIRDSIDE

FCO AIRPORT 
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ADR è coinvolta in un impegnativo piano di sviluppo per 
diventare in un hub europeo di più grande capacità

 FCO è il primo tra gli aeroporti europei con una prospettiva di forte crescita della capacità; 
 Un piano globale di investimenti di 12.1 bln € che trasformerà l’aeroporto di FCO a una capacità di 

100 milioni di passeggeri

NUOVO SISTEMA BHS / HBS

QUARTA PISTA

NUOVI APRONS

NUOVO PEOPLE MOVER

SVILUPPO REAL ESTATE

ESPANSIONE TERMINAL E NUOVO T4

NUOVE AREE BOARDING

SINO A 700.000 sqm NUOVI EDIFICI TERMINAL

ALTI LIVELLI DI SERVIZIO

NUOVI RUNWAYS, APRONS E TAXIWAYS

NUOVE TECNOLOGICHE FACILITY

STAZIONE FERROVIARIA & CENTRO INTERMODULARE

SINO A 100 MLN PAX IN ROMA AL 2044

SINO A 1300 ha ESTENSIONE AREA AEROPORTUALE

ADR HA SVILUPPATO UN MASTERPLAN CON IL SUPPORTO DI SOCIETA’ LEADER 
NEL DISEGNO DI AEROPORTI

SHORT & MEDIUM TERM LONG TERM
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E’ previsto al 2012, il completamento delle infrastrutture per 
incrementare la capacità da 37 a 50 mln di passeggeri/anno
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Le principali caratterizzazioni di FCO Nord al 2044
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Long term Fiumicino
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Le principali caratterizzazioni di FCO Nord al 2044

 50 mln di passeggeri/anno per FCO Nord per una capacità totale di 100 mln di 
passeggeri/anno

 2 nuove piste di volo

 650.000 mq di Terminal

 Livello di servizio classe A-IATA (confort massimo per il passeggero in termini 
di spazi disponibili e fruibilità delle infrastrutture)

 200 piazzole aeromobili di cui 155 con pontili d’imbarco

 65.000 mq di aree commerciali

 170 collegamenti ferroviari giornalieri
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Nuovo Terminal a Nord
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Nuovo Terminal a Nord: qualità e design
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Garantita la connessione tra Fiumicino Nord/Sud con il People 
Mover

12



Aeroporti di Roma: 
diventare hub europeo

Appalti ed Acquisti
in ADR

Programma di trasformazione

Risultati e nuove sfide



Appalti ed Acquisti in Aeroporti di Roma

• Applicazione del Codice degli Appalti 
Pubblici

• Appartenenza ai Settori Speciali
• Adozione “Regolamento” per gli 

affidamenti sottosoglia comunitaria, 
a partire dal 2007

• Forte concentrazione della spesa sulla 
macrocategoria “Lavori e 
Manutenzioni”

• Utilizzo del portale acquisti 
• Service alle società del Gruppo 

Volumi 

Principali aspetti

• 20 FTE della funzione
• ~ 100 mln € annuo
• ~1.600 ordini anno
• ~12 gare pubbliche l’anno
• ~ 550 fornitori qualificati unici

Ruolo in ADR

AD

Comunicazione 
esterna

Risorse umane 
e qualità

Amm. finanza e 
controllo

Appalti, 
Acquisti e ICT

Internal Audit

Pianificazione 
strategica

Legale e 
societario

Sviluppo 
infrastrutture Airport Mgnt Commerciale Real Estate
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Commerciale 
ed Advertising

• Monitor pubblicitari
• Appalti di servizi
• Mobility

Information 
Technology e 

TLC

• Rete 
Telecomunicazioni 
aeroportuale 

• Terziarizzazione CED
• Monitor informativi
• CUTE
• Terminaleria 

aeropoturale (banchi, 
dect, ecc)

• SW applicativi

Sviluppo 
Infrastrutture

• Lavori Piste
• Lavori Terminal

Aviation

Security

• Pulizie aeroportuali
• Divise
• Arredi
• Materiale PRM
• Servizi e impianti 

sicurezza
• Apparecchiature RX 
• Attrezzature security
• Utilities
• Manutenzione 

elettronica
• Manutenzione impianti 

speciali (BHS, people 
mover)

Ogni settore aziendale ha le sue peculiarità d’acquisto
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La partenza del 2010: dove eravamo

Pianificazione
• Mancanza di Piano degli acquisti formalizzato per ADR e per il gruppo 

• La funzione acquisti sovente coinvolta dalle funzioni tecniche/richiedenti a valle della parte a 
maggior valore aggiunto del processo di acquisto

Marketing d’Acquisto
• Attività di scouting dei mercati d’acquisto non strutturata, in parte a causa della “cultura”

tipica delle gare pubbliche (vincoli normativi/procedurali che non valorizzano/facilitano l’attività di 
analisi di mercato)

Supply Management
• Orientamento/specializzazione sulla tipologia di procedura di acquisto piuttosto che sulla 

categoria merceologica (pubblica o privatistica)

• Organizzazione tradizionale in cui è stata valorizzata più la competenza tecnico specialistica 
che quella manageriale
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Obiettivi del programma di turnaround 

• Gestione a sportello rispetto alle richieste 
degli enti richiedenti interni

Esigenze di cambiamentoRuolo degli Acquisti ADR

• Evolvere verso un ruolo attivo e 
consapevole di contributo al risultato 
aziendale attraverso la pianificazione delle 
attività di acquisto e la previsione dei saving 
(budget degli acquisti)

• SLA condivisi e espliciti nei confronti della 
linea. Rendicontazione e monitoraggio 
degli SLA (temporali e saving) a 
consuntivo

• Bassa focalizzazione agli SLA e non 
monitoraggio dei tempi di esecuzione del 
processo

• Misurazione dell’efficacia d’acquisto sui
saving rispetto alla spesa storica

• Misurazione dell’efficacia d’acquisto sui
saving rispetto alla base d’asta

• Approccio orientato al presidio del processo 
di procurement nel suo complesso

• Approccio orientato alla gestione 
dell’attività di acquisto
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Appalti ed 
Acquisti

Il percorso effettuato

2010

2012
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• Avviato programma di trasformazione
– Analizzate problematiche struttura e processo
– Identificate esigenze di cambiamento 

1

Competenza per categoria post-riorganizzazione

• Organizzaz ione tradizionale in otti ca 
S ourcing con valorizzazione più della 
competenza tecnico spec iali stica che della 
competenza managerial e e di processo

• S uddivisi one di  attività tra Appal ti  ed Acquisti
• S trut tura a terzo livello “piatta” con buyer 

senior e junior al lo stesso livello
• Mancanza di un ruolo e di un’atti vi tà

strutturata di pianif icazione e marketi ng 
d’acqui sto t rasversale

Organizzaz ione precedente Organizzazione attuale (dal 23/11/11)

• Organizzazione in ottica Procurement con 
valorizzazione della competenza manageriale e di 
processo

• Focalizzazi one delle responsabi lità per 
categoria merceologica valorizzando la 
seniori ty dei buyer

• Suddivi sione att ivit à per categorie 
merceologiche e centri di competenza per 
attività trasversali  

• Struttura articolata con coordinament i intermedi 
• Creazione di unità di Appalti e di piani fi cazione 

e marketing d’acquisto trasversale
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7 m acro-gruppi 
merceologici

APP AL TI, ACQUISTI E  ICT
Man nella Guido

APPALTI
S abino Giacom o

S UP PORTO
Di Pace P iero

ACQUISTI
Loger i Alber to

APP AL TI, ACQUIS TI E I CT
Man nella Guido

L AV ORI E  MANUT ENZIONI
Sab ino Giacomo

PIANIFICAZIONE
E  MKTG ACQUIS TO
S ansone France sca

F ORNITURE  E S ERVIZI
Loger i Alberto

GARE P UBBLICHE
a.i. Sabin o Giacomo

FORNITURE E  SE RV IZI ICT
Michetti G

• Svilu ppo Inf rastr uttur e
• Impiant i aerop ortu ali 

e utilit ie s
• Manut enzioni

• Automezzi, m ezzi e 
at trezzatur e
• For nitur e di uf ficio e
ser vizi vari

• Dotazioni per sonale

Formazione motivazionale e tecnica specialistica

Giornate formazione motivazionale Giornate formazione tecnica

Acquis ti e Supply Ma nagement

Piano Acquis ti e  Sistema di 
Governa nce della Funzione

Ma rketing d’acquisto e Supporto alla  
Prepar azione delle 
Specifiche/Capitolati d’Appalto

Economia e Fina nza: le Conosce nze 
di Bas e del Compra tore

Creazione e Ge stione del Par co 
Fornitori +  Dimensione Te cnica ed 
Economica della Negozia zione
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Ruolo del buyer attuale

Il buyer gestisce una complessità crescente che impone professionalità e set  di 
competenze ampio e variegato, sempre più focalizzato sulle dinamiche d i mercato e 
sulla gestione dell’intero ciclo di acquisto

Competenze 
del buyer

LEGALI
(normativa appalti  pubblici , 

CIG, ricors i ecc.)

TECN OLOGICH E
(piattaforme acquisti,  
strument i di ricerca)

MAN AGERIALI
(rapporti con i fornitori)

AMMIN ISTRATIVE
(procedure di acquisto)

STR ATEGIE MER CATO
(t rend mercato di fornitura)

ORGAN IZZATIVE/ 
DI PROCESSO

(poteri,  ruoli az iendali)

ECONOMICHE / 
FINA NZIARIE

(budget , investimenti , costi , 
oneri)

Il BUYER è PROCESS OWNER 
del processo di acquisto dell’evento negoziale assegnato 

Le gend a: Caren te Cop ert o
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Processo di acquisto strutturato ed integrato con attività in linea 
con le best practice di procurement

Gestione 
Richiesta 

Definizione 
eco no mics

Selezione 
panel 

fornitori

Gestione 
gara e 

so pral luoghi

Aggiudi -
cazione
e ordine

Ricezione 
offerte

e valutazione

1 2 3 4 5 6

• Definiz ione base 
d’asta

• Nel caso di l istini 
prezz i, verificare che 
già nettati dello 
sconto del 
precedente appalto 
(es. verifica a 
campione)

• Ricez ione RdA con 
verifica poter i firma

• Analis i contenuto 
fabbisogno

• Raccolta 
documentaz ione 
necessaria 

• Attiv ità di demand
verso i richiedenti (es. 
pr oporre prodotto 
sostitutivo, 
accorpamenti)

• Contraddittorio verso 
enti (es. su vincoli 
tecnici)

• Scelta della procedura 
di affidamento ( gara, 
affidamento dir etto, 
ecc)

• Validazione strategia di 
gara con chi ha poteri 
firma bando

• I l processo di gestione di un evento nego ziale è stato strutturato ed uniformato con integrazione di at tiv ità s ia 
nella fase di  verifica del  fabbi sogno (demand management) sia nella fase di definizi one del panel da inv itare (vendor 
management)

• Inolt re ogni  buyer è teso ad essere owner del  processo del l’evento negoziale e a specializzarsi nella propria 
categoria merceologica sviluppando una forte conoscenza dei mercati  e degli attori di ri ferimento

• Definiz ione criteri di 
selezione dei fornitori / 
Categoria merceologica

• Identificaz ione su base:
•Albo fornitori
•Indice di rotazione
•Vendor rating 
•Scouting
•Leader di mercato

• Preparaz ione di un panel 
•Segmentato
•Omogeneo nella 
categor ia
•Inc lusivo di leader di 
mercato

• Verifica coerenza l ista 
for nitori con tecnico e 
telefonate ad hoc

• Telefonata confer ma ai 
partec ipanti dell ’avv io 
evento

• Qualificazione dei fornitori

• P rima presentazione 
offerte, effettuare 
verifica partec ipaz ione 
chiamando i fornitori

• A  offerte presentate, 
contattare chi non ha 
presentato per fars i 
indicare motiv i 

• V erifica amministr ativa
• A pertura offer te 

tecniche (se presente)
• C ontraddittorio 

valutaz ione tecnica ( se 
presente)

• A pertura offer te 
economiche

• E spletamento degli 
adempimenti conness i 
al la r ichiesta del CIG

• C onfigurazione gara
• S tesura bando/lettere di 

inv ito
• S opralluogo l imitato alla 

presa vis ione dei luoghi
• Quesiti  gestiti solo tramite 

messaggistica (anche se 
chiamano a telefono i 
fornitori)

• G irare i quesiti  tecnici 
“ subito” ai richiedenti

• Verifiche requis iti  del 
fornitore aggiudicatario

• O rdini elettronic i
• Contrattualizzaz ione 

(s tipula del contratto 
util izzando s tandar d o ad 
hoc predisposto dal legale)

• Inserimento dati a s istema 
(es. gara pubblica)

• Vendor  rating –
valutazione for nitore

In  ros so 
attività integ rat e

Processo gestione evento negoziale

•Adottato un nuovo modello organizzativo
–Svolto assessment skills
–Definito e varato nuovo modello di funzionamento 
e nuova struttura organizzativa
–Inserite nuove risorse (3 FTE su 20)
–Ideato e svolto un piano di formazione 
comportamentale e tecnica specialistica
–Realizzato un nuovo layout fisico uffici ad open 
space
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Reporting
E missione/  
Autorizzaz ione

RDA
Acquisiz ione Ricez ione Pagam enti Piani fi caz ione 

e budgeting

Gli Acquisti ADR si sono resi parte attivi nell’avvio del 
processo di dematerializzazione graduale del ciclo passivo

1 2 3 4 5

6

• VENDOR RAT ING
• GESTIONE  DOC 

CONT RATTO 
(assicurazioni, 
resp. Lavori…)

•OTTIMIZZ. 
REPORTISTICA

• DEMATERIALIZ. 
ORDINI

• NUOV O 
PORTALE CON 
FUNZIONAL ITA’
AGGIUNTIVE

• CICLO P ASS IVO 
ADRTE L

• CICLO P ASS IVO 
ADR SECURITY

• OTTIMIZZ.  
US ABILITA’

• DEM ATERIALIZ. 
RDA

• REP ORT 
VERIFICA 
CONGRUIT A’
RDA V S 
BUDGET/PIANO

Reporting e tableu de bord
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C ruscotto di sintes i –Settembre  2012

3

Vol um i Produtt iv it à  e  ba c kl og

Or d in i e co n tr a tti Me s e Me se  p r ec . Cu mu la to % s u to t Rda  ( p os iz io n i) Me s e Me s e pr e c. Cu mu la to  a n no Del ta  me se
Nu me ro  ADR # 8 7 5 7 9 99 9 ,5 % Ges t ite # 19 0 1 96 1 8 52 -6
Va lo re  ADR €  m ln 5, 6 5 ,3 81 ,9 7 ,3 %

Rda  d a  g e s tir e
# 28 4 3 07 n .d . -2 3

o p e x vs  c a pe x
% a € 4 9% 5 3 % Rda  a p e rt e # 9 4 1 11 n .d . -1 7

Nu me ro  g r up p o # 9 2 9 6 1 0 39 9 ,7 % Cod i fic a ti # 11 4 91 2 3
Va lo re  g r up p o €  m ln 5, 7 5 ,8 89 ,2 6 ,8 % di  c ui  > =  1 4g g # 8 4 9 7 5

Sa v in g  p ro g re s si v o Cu mu la to Me se  p r ec . An n o pr e c. to t Del ta  me se Rda  m ed ie  p e r #  b uy e r 15
T o ta le  ADR

%
2 0, 9 3% 2 0 ,3 1 % 14 , 75 % 0 ,6 % Ges ti te

#
1 2 ,7 1 3 ,1 1 23 ,5 -0 ,4

€  m ln 1 2, 4 1 1 ,6 7 ,9 0, 8 Bac k lo g # 6 ,3 7 ,4 -1 ,1
St or ic o ADR % 1 2, 3 2% 1 2 ,0 2 % 7 , 39 % 0 ,3 %

€  m ln 4, 2 4 ,0 2 ,1 0, 2 CIG # 4 9 26 4 81 2 3
T o ta le  g ru p p o % 2 1, 9 5% 2 1 ,5 % n .d .

€  m ln 1 5, 3 14 , 42 7 39 7 n .d .
SLA

St or ic o gr u pp o
%

1 6, 1 1% 1 5 ,9 % n .d .
€  m ln 6, 9 6 ,8 0 ,1 1             SL A Me s e Me s e pr e c. An n o p re c. Del ta  me se

Dire tt o % 8 9 % 8 9 % 66 % 0 %
Mi x  a ffi d ame n to Cu m. # Cu m.v al or e Sa v in g Sa v in g  % Gar a  In fo rm al e % 8 7 % 9 2 % 60 % - 5 %

Di re tto # , €  m ln 5 1 7 8 ,5 8 0 ,5 7             6, 2 7% Gar a  Pub b lic a % 8 6 % 8 6 % 88 % 0 %
Ga r a in fo rma le

# , €  m ln
2 6 8 19 ,4 1 5 ,2 1             2 1, 15 % To t al e

%
8 8 % 9 0 % 65 % - 2 %

Ga r a pu b bl ic a # , €  m ln 1 6 19 ,0 1 6 ,6 6             2 5, 94 %
8 0 1 47 ,0 0 1 2 ,4 4           2 0, 93 % Pri nc i pa l i s a v ing m es e  ( >1 00 k  € )  o pr imi  4

%  s u to ta le
Di re tto % 6 5% 1 8 % 5 % Va lo re  € Sa v in g € Sav in g  %
Ga r a in fo rma le % 3 3% 4 1 % 42 % CIA-Ma n tu n zi o ne  s t ra o rd .s u p er if ic i p i st a 1. 17 3 .6 72 3 22 .0 41 21 ,5 3 %
Ga r a pu b bl ic a

%
2% 4 0 % 54 %

LE ONA RDO COS T RUZ IONI  S .R .L .   
Ca p ex Ba s e Ast a

T3 - Sp o s ta m.c o n tr ol lo  p a ss . op e re  c iv / imp 79 5 .9 57 2 91 .8 88 26 ,8 3 %
For nitor i CICCHE T T I RE MO &  F IGL IO S RL    Ca p ex Ba s e Ast a

Se d u te  c o n fig  4  po s ti 5 1 .2 00 57 .2 6 0 52 ,7 9 %
Qu a li fic a ti Me s e Me se  p r ec . Cu m. an n o To ta li EMME GI SP A    Op e x St or ic o
F o rn it or i # 1 9 7 1 74 75 5              Cia -Re vi si o ne  n a s tr i a r riv i/ p ar te n ze 7 4 .4 56 44 .5 0 6 37 ,4 1 %
Ca te g or ie  me r c.

#
4 6 2 7 4 14 1. 9 65           

SI E MENS  S P A    
Ca p ex Ba s e Ast a

4

Ris ulta ti Sette mbre  2 01 2 :
O rdini e  contr atti pe r va lore  

Risultati Se ttem bre  20 12 : pe r a rea  (2/3) 
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Logica ar ea

•Sviluppati strumenti a supporto della funzione e trasversali ADR
–Dematerializzazione ordini e firma digitale
–Dematerializzazione Rda
–Nuovo portale acquisti
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Un esempio di azione efficace: smart action!

Pro sp etto  in terve nti  mig liora men to immag in e GANT T

N r. O gg ett o I mporto C at egori a Area Buy er Ref erent e te cni co Bud g/F uori  bu dg M odal it à 
af f id ame nto Rd a D oc di gara S cout i ng 

f ornit ori Avv io G ara Presen tazi on e 
of fert e O rd in e G o li ve S tat us  /  N ot e

1 Il lum ina zione led  ar r ivi  + 
T3 ester ne 88. 000 I ll um inazi one FRS Fel ice Necci fuor i  budg et I NF 24/ 09/ 12 24/ 09/1 2 20/ 09/1 2 01 /10/ 12 15/ 10/ 12 1 8/10/ 12 20/1 2/12 R AI  au tor izzat a.  P endin g 

Rda

2 Mar ci apiede  par t enze 
ester no 482. 000 O G1 LVM Ca sciol i V aler io M aur izi o a budget I NF 03/ 10/ 12 21/ 09/1 2 Non  r ichi est o in cor so 

in for m ale RD I 10/ 10/ 12 1 6/10/ 12 20/1 2/12

2. 1 Cest ini  e sm ookin g po int 31. 000 Ar red o ur bano FRS D'A ngel o Sbr enni fuor i  budg et I NF 15/0 9/12 C om plet at o

3 Sost it uzione  punt i in fo 
ester ni

82. 500 T otem  inf or mat ivi FS I M ichet t i Pol i/ Ren zi fuor i  budg et D IR 01/ 10/ 12 01/ 10/1 2 Non  r ichi est o 25 /09/ 12 04/ 10/ 10 ex  15/ 10/ 2012 20/1 2/12 R AI  au tor izzat a.  P endin g 
Rda

4

Rin novo bus st op lung o 
fr ont e T erm i nal e viabi li tà 
pri ncip ale e 
bra ndizzazi one shutt le  
aer opor tual i

210. 000 Ar red o ur bano FRS Fel ice D 'Aur i a fuor i  budg et I NF 16/1 0/12  ex 
24/ 09/ 2012

02/ 10/1 2 19/ 09/1 2 02 /10/ 12 12/ 10/ 12 1 7/10/ 12 20/1 2/12

4. 1 Sost it uzione  si stem a 
inf or mat ivo  pensi li ne bus

n. d. I nfor m at ica FS I M ichet t i P ont ecor vo/ Badi ale n. d. D IR 16/1 0/12  ex 
01/ 10/ 2012

4/ 10/ 12; 
ex27/ 09/2 012

02/ 10/ 2012 -
sta nd b y

28 /09/ 12 10/ 10/ 12 ex 10/1 0/20 12 20/1 2/12

5
Pr ogr amm a ri qual if ica 
servi zi igi eni ci ( T1 + 
satel li te)

300. 000 O G1 LVM Ca sciol i Val ent e fuor i  budg et I NF 20/ 09/ 12 21/ 09/1 2 Non  r ichi est o 21 /09/ 12 25/ 09/ 12 0 8/10/ 12 31/1 2/12 C om plet at o

6
Lucida tur a pavim ent o i n 
gra nit o T 1, ar ea i m bar co 
B, T3 par te nze l andsi de

190. 000 O G 1 -  OS2 6 LVM Ca sciol i V aler io M aur izi o fuor i  budg et I NF 04/ 10/ 12 25/ 09/1 2 Non  r ichi est o in cor so 
in for m ale RD I 16/ 10/ 12 2 1/10/ 12

31/1 2/12  
( EM N );  
31/ 3/ 13 
( PXT )

I nte rvent i EM N – pendi ng 
R da da c ompl et are  capi tol at o

7 Sost it uzione  espos it ori  
mat er ial e A DR

n. d. Ar red o ur bano FRS D'A ngel o Sbr enni n. d. I NF 24/ 09/ 12 05/ 10/1 2 05/ 10/1 2 09 /10/ 12 19/ 10/ 12 2 2/10/ 12 20/1 2/12 Pendi ng Rda

8 Int r oduzion e nuo ve 
playgr ound

A rr edi FRS D'A ngel o M ore no n. d. I NF 04/ 10/ 12 05/ 10/1 2 05/ 10/1 2 09 /10/ 12 19/ 10/ 12 2 2/10/ 12 20/1 2/12

9

Int r oduzion e nuo vo pu nto 
inf or mazi oni e ri nnovo
segnal eti ca pr esso nodo  
“D  -  C”  ( air si de)  ed "E"

120. 000 n .d. LVM Ca sciol i Val ent e n. d. I NF 10/ 10/ 12 10/ 10/1 2 12/ 10/1 2 15 /10/ 12 23/ 10/ 12 3 1/10/ 12 20/1 2/12

10 Rin novo orol ogi  pr esent i 
in aer ostazi one

n. d. I nfor m at ica FS I M ichet t i Cast ra cane/ Ter l izzi n. d. D IR 04/ 10/ 12 26/ 09/1 2 N on ri chiest ao 28 /09/ 12 12/ 10/ 12 1 2/10/ 12 20/1 2/12 C om plet at o
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Riq uali fi ca a ree  di  r am pa 
con a lle sti men to sist em i 
di
stoccag gio ULD

n. d. S tocca ggio pal let FRS Fel ice D 'Aur i a fuor i  budg et I NF 24/ 09/ 12 08/ 10/1 2 24/ 09/1 2 ex 10/1 0/201 2 e x 22/ 10/ 2012 ex 24/1 0/20 12 31/1 2/12 P endi ng R DA , in at tesa PS C.  
SO SPE SA da AD

12 Ret i ant ipi ccioni  280. 000 n .d. LVM Ca sciol i P oli  budget I NF 04/ 10/ 12 12/ 10/1 2 Non  r ichi est o 16 /10/ 12 26/ 10/ 12 0 7/11/ 12 20/1 2/12

Att ivi ti tà  pi anif ica ta
Att ivi tà  com pl etat a
Att ivi tà  par zi alm ent e i n 
ri tar do
Att ivi tà  i n r it ar do

Leg enda at ti vi tà Rda non 
pervenute

Acquisti  
pronti ad 
emettere 
ordini

•Implementati pianificazione e monitoraggio obiettivi e SLA
–Realizzati scadenzari e piani/budget degli acquisti
–Incrementata efficacia di processo es. “smart action”
–Implementati reporting e monitoraggio SLA / buyer

4

Atti vità

P ri ncipali 
attori 

coinvolt i

Avvio 
valutazioni

Valutazione 
tecnica

Valutazione
commerciale

Sintesi , 
archiviazione 

e repo rt

Azioni 
cautelative 
e premianti

• Ac quisti
• En ti tec nici
• Pr ogr ammazio ne e  

mar ketin g d’a cquist o 

Processo di vendor rating ADR
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Vendor Rating ADR: processo

• Acqu isti invia ema il ai 
te cnici co n 
ind icazion e tempi e 
fo rnito ri
(o gni 6 mesi)

• Tec nico co mp leta 
valuta zione  or dine /  
forn itor e

• Ac quisti c omp leta 
valuta zione  or dine 
/for nitor i

•Ver ifica e  con trollo  
r epo rt d i sinte si

• Id ent if icazion e 
mod alità d i 
fe edb ack

• Tecnici v alutat ori c on 
sup por to PMQ

• Buye r va lu tato ri co n 
sup por to PMQ

• Acquist i
• Enti te cnici
• PMQ

• Acquisti
• Enti te cnici
• PMQ

•Focus sulla gestione dei fornitori
–Introdotto il Vendor rating

5



Nuova organizzazione: individuazione centri di competenza 
specifici e focalizzazione sull’attività di supply manager

• Organizzazione tradizionale in ottica 
Sourcing con valorizzazione più della 
competenza tecnico specialistica che della 
competenza manageriale e di processo

• Suddivisione di attività tra Appalti ed Acquisti
• Struttura a terzo livello “piatta” con buyer 

senior e junior allo stesso livello
• Mancanza di un ruolo e di un’attività

strutturata di pianificazione e marketing 
d’acquisto trasversale

Organizzazione precedente Organizzazione attuale (dal 23/11/11)

• Organizzazione in ottica Procurement con 
valorizzazione della competenza manageriale e di 
processo

• Focalizzazione delle responsabilità per 
categoria merceologica valorizzando la 
seniority dei buyer

• Suddivisione attività per categorie 
merceologiche e centri di competenza per 
attività trasversali 

• Struttura articolata con coordinamenti intermedi 
• Creazione di unità di Appalti e di pianificazione 

e marketing d’acquisto trasversale

20

7 macro-gruppi 
merceologici

APPALTI, ACQUISTI E ICT

APPALTI

SUPPORTO

ACQUISTI

APPALTI, ACQUISTI E ICT

LAVORI E MANUTENZIONI

PIANIFICAZIONE
E MKTG ACQUISTO

FORNITURE E SERVIZI

GARE PUBBLICHE

FORNITURE E SERVIZI ICT

• Sviluppo Infrastrutture
• Impianti aeroportuali 

e utilities
• Manutenzioni

• Automezzi, mezzi e 
attrezzature

• Forniture di ufficio e
servizi vari

• Dotazioni personale
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Ruolo del buyer

Il buyer gestisce una complessità crescente che impone professionalità e set di 
competenze ampio e variegato, sempre più focalizzato sulle dinamiche di mercato e 
sulla gestione dell’intero ciclo di acquisto

Competenze 
del buyer

LEGALI
(normativa appalti pubblici, 

CIG, ricorsi ecc.)

TECNOLOGICHE
(piattaforme acquisti, 
strumenti di ricerca)

MANAGERIALI
(pianificazione 

e gestione fornitori)

AMMINISTRATIVE
(procedure di acquisto)

STRATEGIE MERCATO
(trend mercato di fornitura)

ORGANIZZATIVE/ 
DI PROCESSO

(poteri, ruoli aziendali)

ECONOMICHE / 
FINANZIARIE

(budget, capex, opex, oneri)

Il BUYER è PROCESS OWNER 
del processo di acquisto dell’evento negoziale assegnato 



Piano di formazione

Giornate formazione 
comportamentale

Giornate formazione 
tecnica-specialistica

Acquisti e Supply Management

Piano Acquisti e Sistema di 
Governance della Funzione

Marketing d’acquisto e Supporto alla 
Preparazione delle 
Specifiche/Capitolati d’Appalto

Economia e Finanza: le Conoscenze 
di Base del Compratore

Creazione e Gestione del Parco 
Fornitori + Dimensione Tecnica ed 
Economica della Negoziazione

SVOLTO IN CORSO

22



Reporting

Emissione     
Richiesta 

d’Acquisto
Acqui-
sizione Pagamenti Pianificazione 

e budgeting

Strumenti sviluppati a supporto del processo

1 2 3 5

6

• VENDOR RATING • AUTOMAZIONE 
REPORTISTICA

• DEMATERIALIZ. 
ORDINI

• MIGRAZIONE 
NUOVO 
PORTALE CON 
FUNZIONALITA’
AGGIUNTIVE

• DEMATERIALIZ. 
RDA – Pilota ICT

• DEMATERIALIZ. 
RDA – ADR

• VERIFICA 
CONGRUITA’ RDA 
VS BUDGET –
Pilota ICT

• VERIFICA 
CONGRUITA’ RDA 
VS BUDGET –
Pilota ICT

4

Ricezione 

Processo ciclo passivo

Aree di intervento           In lavorazione Completato

23
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Processo d’acquisto “rafforzato”

Gestione 
Richiesta 

Definizione 
economics

Selezione 
panel 

fornitori

Gestione 
gara e 

sopralluoghi

Aggiudi-
cazione
e ordine

Ricezione 
offerte

e valutazione

1 2 3 4 5 6

• Definizione base 
d’asta

• Ricezione RdA con 
verifica poteri firma

• Analisi contenuto 
fabbisogno

• Raccolta 
documentazione 
necessaria 

• Attività di demand
verso i richiedenti (es. 
proporre prodotto 
sostitutivo, 
accorpamenti)

• Contraddittorio verso 
enti (es. su vincoli 
tecnici)

• Scelta della procedura 
di affidamento (gara, 
affidamento diretto, 
ecc)

• Validazione strategia di 
gara con chi ha poteri 
firma bando

• Il processo di gestione di un evento negoziale è stato strutturato ed uniformato con integrazione di attività sia 
nella fase di verifica del fabbisogno (demand management) sia nella fase di definizione del panel da invitare (vendor 
management)

• Inoltre ogni buyer è teso ad essere owner del processo dell’evento negoziale e a specializzarsi nella propria 
categoria merceologica sviluppando una forte conoscenza dei mercati e degli attori di riferimento

• Definizione criteri di 
selezione dei fornitori / 
Categoria merceologica

• Identificazione su base:
•Albo fornitori
•Indice di rotazione
•Vendor rating 
•Scouting
•Leader di mercato

• Preparazione di un panel 
•Segmentato
•Omogeneo nella 
categoria
•Inclusivo di leader di 
mercato

• Verifica coerenza lista 
fornitori con tecnico e 
telefonate ad hoc

• Telefonata conferma ai 
partecipanti dell’avvio 
evento

• Qualificazione dei fornitori

• Prima presentazione 
offerte, effettuare 
verifica partecipazione 
chiamando i fornitori

• A offerte presentate, 
contattare chi non ha 
presentato per farsi 
indicare motivi 

• Verifica amministrativa
• Apertura offerte 

tecniche (se presente)
• Contraddittorio 

valutazione tecnica (se 
presente)

• Apertura offerte 
economiche

• Espletamento degli 
adempimenti connessi 
alla richiesta del CIG

• Configurazione gara
• Stesura bando/lettere di 

invito
• Sopralluogo limitato alla 

presa visione dei luoghi
• Quesiti gestiti solo tramite 

messaggistica (anche se 
chiamano a telefono i 
fornitori)

• Girare i quesiti tecnici 
“subito” ai richiedenti

• Verifiche requisiti del 
fornitore aggiudicatario

• Ordini elettronici
• Contrattualizzazione 

(stipula del contratto 
utilizzando standard o ad 
hoc predisposto dal legale)

• Inserimento dati a sistema 
(es. gara pubblica)

• Vendor rating –
valutazione fornitore

In rosso 
attività integrate

Processo gestione evento negoziale



Reporting e tableau de bord

25

ILLUSTRATIVO

Risultati per buyer

Tableau de bord Negoziato – Attività

Cruscotto 
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Nuovo Portale Acquisti dal 1/11/2012

•Questionari con indicazione date scadenza 
doc con alert automatici (es. SOA)

•Suggerimenti di categorie ai fornitori
•Creazione di 5 template di gara predefiniti 
con lista questionari pre-impostata

•Template ordini diretti PEC obbligatoria
•Contatti multipli e diversi ruoli aziendali
•Commissari tecnici e legali di gara con 
visibilità parziale (in corso pilota)

•Vendor list per categoria con
• Dati salienti (fatturato, dipendenti, date)
• Nr inviti complessivi e per categoria

(rotazione fornitori per categoria 
merceologica)

•Segregazione delle informazioni secondo  
organizzazione interna

• Integrazione dei dati di vendor rating, info-
provider rating e generali (in corso di sviluppo) 

Aspetti innovativi rispetto a 
precedente portale del 2011



Attività

Principali 
attori 

coinvolti

Avvio 
valutazioni

Valutazione 
tecnica

Valutazione
commerciale

Sintesi, 
archiviazione 

e report

Azioni 
cautelative 
e premianti

• Acquisti
• Enti tecnici
• Pianific. e mktg

Acquisto 

Processo di vendor rating ADR
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Vendor Rating ADR: processo

• Acquisti invia email ai 
tecnici con 
indicazione tempi e 
fornitori
(ogni 6 mesi)

• Tecnico completa 
valutazione ordine / 
fornitore

• Acquisti completa 
valutazione ordine 
/fornitori

• Verifica e controllo 
report di sintesi

• Identificazione 
modalità di 
feedback

• Tecnici valutatori 
con supporto 
Pianific. e Mktg
Acquisto

• Buyer valutatori 
con supporto 
Pianific. e Mktg
Acquisto

• Acquisti
• Enti tecnici
• Pianific. e Mktg

Acquisto

• Acquisti
• Enti tecnici
• Pianific. e Mktg

Acquisto



Vendor Rating ADR: modello di valutazione e pesi

Modello di valutazione fornitori

28

Vendor evaluation 
(ordine 3)Vendor evaluation 

(ordine 2)Vendor evaluation 
(ordine 1)

QualitàQualità AffidabilitàAffidabilità PuntualitàPuntualità Relazione 
commerciale
Relazione 

commerciale

Tecnica
(Ente richiedente)

Commerciale
(Acquisti)

D
riv

er
s

L’ IVR (Indice Vendor Rating) del Fornitore “A” è
dato dalla media pesata dei singoli IVR per 
ciascun ordine con i rispettivi importi ri-corretto 
per ordini sopra soglia

Indice di valutazione 
del Fornitore A

7. Puntualità nel 
rispondere alle 
richieste

8. Completezza 
dell'offerta 
presentata

9. Disponibilità in 
fase negoziale

1. Conformità
alle specifiche 
/ adeguatezza 
materiali 
utilizzati

2. Flessibilità, 
commitment e 
reattività

3. Qualità
percepita dal 
cliente finale

4. Rispetto SLA

4. Collaborazi
one 
risoluzione 
problemi

5. Disponibilità
pre-post
attività/ 
fornitura

6. Rispetto 
impegni 
temporali 
assunti

40%40% 20%20% 20%20% 15%15%

Competitività
offerta

Competitività
offerta

5%5%

10. Competitività
dell’ offerta



Principali tappe del cambiamento

• Dematerializzazione 
ordini d’acquisto
(feb)

• Avvio vendor rating
(mag)

• Progettazione e 
realizzazione
reporting risultati 
per buyer (lug)

• Formazione 
comportamentale
(feb -giu)

• Migrazione su nuovo 
portale acquisti (ott)

• Formazione tecnica-
specialistica (nov –
mag ‘13)

20122011Fine 2010

•Avvio nuovo 
regolamento e 
nuovo albo fornitori
(gen)

•Realizzazione 
scadenzario contratti
(giu)

• Introduzione 
strumenti a supporto 
dello scouting (giu)

•Avvio nuova struttura 
organizzativa (nov)

•Formalizzazione
Budget saving 2012
(dic)

2013

•Avvio programma 
di change
management (sett)

•Progettazione e 
realizzazione
tableau de bord e 
report direzione 
(dic)

• Dematerializzazione 
Richieste 
d’acquisto (mar)

• Indicatori integrati 
di solidità e rating
(giu)

• Listini elettronici
(giu)

• Integrazione dati 
Portale Acquisti e 
SAP (dic)

• Dematerializzazione 
Autorizzazione 
Investimenti (dic)

29



Aeroporti di Roma: 
diventare hub europeo

Appalti ed Acquisti
in ADR

Programma di trasformazione

Risultati e nuove sfide



Primi risultati

 Monitoraggio dei risultati 

 Coinvolgimento su tutto il processo di approvvigionamento

 “Early involvement” nelle fasi di definizione delle esigenze 
d’acquisto

Risultati 2012

 Saving di rilievo sulla spesa contrattuale storica

 SLA temporali migliorati
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Nuove sfide per il cambiamento

ADR è coinvolta in un impegnativo piano 
di sviluppo per diventare un hub
europeo teso a raddoppiare la capacità
aeroportuale

Sfida Acquisti ADR

E’ di essere pronti a gestire con la propria 
squadra il volume di attività acquisitiva 
prevista con un ruolo di attore integrato e 
costruttivo nelle decisioni del business 
aziendaleVa

lo
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po
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nz

ia
le

Basso

Alto

Processo generazione richiesta
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Grazie per l’attenzione
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