ORIENTAMENTO DEGLI OBIETTIVI SUI PROCESSI E VALUTAZIONE DEI RISULTATI
PARTE | - | LIVELLI DEGLI OBIETTIVI AZIENDALI

1° LIVELLO : PROSPETTIVA FINANZIARIA A

AUMENTO/CONSOLIDAMENTO DEL VALORE DELL'AZIENDA, CIOE', SOSTANZIALMENTE,
DELLA CAPACITA' DI CREARE PROFITTO TRAMITE:

[a1]
| AUMENTO DEL FATTURATO | elo | MIGLIORAMENTO PRODUTTIVITA' |
VA1 ] A12 [v |A13 v [A21 ] A22 | ¥
SVILUPPO MERCATO AUMENTO VALORE | RIDUZIONE COSTI MIGLIORAMENTO EF- |
Al CLIENTI ESISTENTI FICIENZA CAPITALE INV
A121
A111 NUOVI MERCATI AGG.CARATTER. PRODOTTO ‘ A221 CAP.CIRCOLANTE
CONSOLIDAMENTO
A112 NUOVI PRODOTTI |A122 AGG. ALTRI PRODOTTI MERCATI (A131) A222 CAPITALE FISSO
PRODOTTI(A132)
A113 NUOVI CLIENTI A123 AGG. SERVIZIO CLIENTI  (A133)
A114 NUOVE STRATEGIE DI MARKETING
A115 NUOVE ACQUISIZIONI / INTEGRAZIONI / PARTNERSHIP
A116 AUMENTO CAPACITA' PRODUTTIVA
2° LIVELLO : PROSPETTIVA CLIENTE (Bl []
ECCELLENZA OPERATIVA ADEGUAMENTO A CLIENTE LEADERSHIP DI PRODOTTO
(AUMENTO VALORE) (AUMENTO VALORE)
B11 PREZZO COM PETITI\JO B21 SERVIZI MIRATI ED ECCIIEZIONALI B31 FUNZIONALITA't\SSOLUTA I
B12 QUALITA' PRODOTTO B22 "PACCHETTI TUTTO COMPRESQO" B32 CARATTERISTICHE ECCEZIOINALI
L [ I
B13 PUNTUALITA' CONSEGNE
B14 OFFERTA RICCA DI SCELTE
L D
3° LIVELLO : PROSPETTIVA PROCESSI [c]

IDENTIFICAZIONE, SVILUPPO E CONTROLLO DEI PROCESSI CON | QUALI SI REALIZZANC
GLI OBIETTIVI DI 1° E 2° LIVELLO

[C1 INNOVAZIONE C2 OPERATIVITA' C3 POSTVENDITA
v _| v I v I
C11 IDENTIFICARE IL MERCATO C21 REALIZZARE | PRODOTTI C31 FORNIRE SERVIZI A CLIENTE
I
C12 SVILUPPARE L'OFFERTA C22 TRASFERIRE | PRODOTTI
L
C23 FARE ATTIVITA' NON DI PRODUZ.
4° LIVELLO : FATTORI SISTEMICI CRITICI PER GARANTIRE D I |
L'ADEGUATEZZA DEI PROCESSI NECESSARI AL CONSEGUIMENTO DEGLI OBTETTIVI
Peso V.p Peso V.p
D1 LEADERS 0,25 D3 RISORSE UMANE | 025
D2 STRATEGIE | 0,20 D4 ARCHITETTURE ORGANIZ_ | 0,20
| ZATIVE
D5 ALTRE RISORSE 010 |
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