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Cosa e la strategia

Modello di ricerca del successo che I'impresa di fatto ha
adottato, o che intende adottare, e che definisce la sia
Identita effettiva o ricercata in relazione al suo ambiente.

Definisce cio che un’impresa vuole essere in relazione a:
MERCATO

PRODOTTO

TECNOLOGIA
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| contenuti del sistema di valori
dellimpresa e | fattori determinanti

Aspettative Storia
degli stakeholders dell'impresa

Sistema di valori

Visione * Principi etici
e missione ¢ Responsabilita sociale e ambientale

e Relazioni con gli stakeholder
- Politiche aziendali generali

LN

[ Orientamenti culturali J [ Comportamenti J

[, N

dell’ambiente dei concorrenti
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| fattori comuni delle strategie

1. Identificazione di obiettivi a lungo termine semplici e
coerenti.

2. Lacomprensione dell’lambiente competitivo.

3. Lavalutazione obiettiva delle risorse e competenze
Interne.

4. L'implementazione efficace della strategia attraverso
leadership e condivisione
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Le funzioni della pianificazione rispetto
alla decisione strategica

Analisi

. . ) di condizioni . .
Razionalizzazione Identificazione

e R o rne e intern G G "
Pianificazione del problema esterne e interne dei “drivers

Decisione strategica

K M

Pianificazione Esplicitazione Trf:\c-iuzmne -
. formale della decisione strategica
Esplicitazione y : : .
della decisione strategica in percorso di azioni
Pianificazione Riferimento e indirizzo
Accompagnamento delle decisioni operative

all’attuazione
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Tipologie di strategie
1. Strategia competitiva
2. Strategia sociale
3. Strategia deliberata (modelli razionali)

4. Strategia emergente (modelli di autoapprendimento)
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La analisi S.W.O.

Strenghts
Weaknesses
Opportunities

Treats
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L'analisi del contesto competitivo

MINACCIA NUOVI
ENTRANTI
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FORNITORI

|

RIVALITA’ TRA

IMPRESE
4

POTERE CLIENTI

MINACCIA PRODOTTI
SOSTITUTIVI



La strategia basata sulle competenze distintive

T )
v v

Acquisizione Valorizzazione
risorse e sviluppo ::> e sfruttamento
competenze delle risorse

distintive disponibili

Svilup_)p(? Strategia
autopoietico competitiva
Vantaggio
competitivo
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| contenuti concreti della strategia nella
prospettiva delle competenze distintive

Acquisizione risorse Valorizzazione e sfruttamento
e sviluppo competenze delle risorse e delle competenze

NN
(Accumulazione ) ! (Focalizzazione ) <y (Replicazione )

<Integrazione)(Conservazione) ( Leveraging )(Combinazione)
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La catena del valore proposta da Porter

Attivita infrastrutturali

Gestione delle risorse umane

Sviluppo della tecnologia

valore

N

Aprovvigionamenti

h

Logistica
in
entrata

Attivita
produttive

Logistica
in
uscita

Marketing
e
vendite

Servizi
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valore
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Il sistema del valore

Catene del valore
degli altri business
dell'impresa

Catena
del valore
dei fornitori
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Catena Catena
del valore del valore
del business dei clienti
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La catena delle relazioni

Relazioni con gli attori nell’ambito allargato

Relazioni interne/esterne per la realizzazione
delle attivita di supporto della catena del valore

Relazioni
con i fornitori

Relazioni
interne/esterne

per la realizzazione
del processo
produttivo

Relazioni
con i clienti
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La creazione di valore per il cliente

Cliente
del cliente

J

[ - ) alore )[ -~ ] v D[
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Le strategie generiche

o Strategia di leadership di costo

e Strategia di differenziazione

o Strategia di focalizzazione
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Le strategie secondo Miles e Snow (1978)

* Aziende esploratrici

e Aziende difensive

e Aziende analitiche

e Aziende reattive
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Le modalita di riconfigurazione della catena

del valore per il vantaggio di costo

Reingegnerizzazione
della catena
del valore
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Esternalizzazione
di attivita

Vantaggio di costo
attraverso

la riconfigurazione
della catena del valore

Riposizionamento
della filiera
produttiva

Razionalizzazione
della struttura produttiva
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Componentl, vantaggi
e fonti della differenziazione

Unicita Valore (Percezione) (Sosten ibi Iité)
. Incremento
Premium s " =
: Differenziazione quota
price
mercato

Componenti Componenti Corr?poqentl

e . o ers aggiuntive e

tangibili intangibili it , ol
relazionali
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| livelli di attuazione della differenziazione
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* Contenuto tecnologico

» Affidabilita

* Materiali e componenti
* Integrabilita

* Ampiezza della gamma
¢ Innovativita

L * Design

* Performance (efficienza, sicurezza ecc.)

( Componenti tangibili )

Livelli

di attuazione
della strategia
di differenziazione

[ Componenti intangibili }

v

e |l marchio e I'immagine
percepita

¢ La reputazione

e |l sistema di valori

e L'integrita del prodotto

Componenti aggiuntive
e “relazionali

e Condizioni di acquisto

¢ Caratteristiche del luogo
di acquisto

¢ Condizioni di utilizzazione

e Fattori di segnalazione

e Servizi aggiuntivi

* |
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Il processo logico di costruzione della
strategia di differenziazione

Identificare i fattori di unicita in ogni fase della catena del valore
e selezionare i piu rilevanti nella prospettiva del cliente

Individuare i collegamenti tra le attivita della catena del valore
dell’impresa e tra queste e le attivita della catena del valore
del cliente, collegamenti da cui possono derivare fattori
di unicita

Valutare le potenzialita dell'impresa di intervenire sui fattori
di unicita piu rilevanti, relativamente anche
a quanto sono in grado di fare i concorrenti

Agire sulle attivita della catena del valore o sui collegamenti

tra tali attivita dove I'impresa ritiene di avere le potenzialita
migliori per creare unicita cui i clienti attrbuiscono valore
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