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Su quali Fattori Critici di Successo le PMI fondano le basi del Vantaggio Competitivo?

di Ruggiero Cristallo – Consulente di Direzione – Socio APCO(*)

Riportiamo i risultati del sondaggio che da questa rubrica è partito la settimana scorsa.

Avevamo rivolto ai nostri lettori la seguente domanda:

“ Su quali fattori punta la vostra impresa per acquisire o conservare una posizione competitiva nell’ ambito del proprio mercato principale?”

L’importanza attribuita dai nostri lettori ai 26 fattori critici di successo è stata misurata in base ad una scala che prevedeva 5 valori, da 1 (scarsa importanza) a 5 (molto importante)

I risultati:

	Nr
	Sondaggio sui                                           Fattore Critici di Successo                               F.C.S.
	Grado  di  importanza
	
	
	

	
	
	Molto alto
	Alto
	Medio
	Basso
	Scarso
	
	Media

Valori sondaggio
	Valori 

Vs azienda

	
	
	5
	4
	3
	2
	1
	
	
	

	1
	Qualità del prodotto
	[image: image1.png]


 


	 
	 
	 
	 
	
	           4,53 
	 

	2
	Affidabilità delle consegne
	 
	
	
	
	 
	
	           4,41 
	 

	3
	Reputazione dell’impresa
	 
	
	
	
	 
	
	           4,30 
	 

	4
	Qualità (Professionalità) risorse umane
	 
	
	
	
	 
	
	           4,22 
	 

	5
	Flessibilità dell’impresa
	 
	
	
	
	 
	
	           4,14 
	 

	6
	Qualità della gestione
	 
	
	
	
	 
	
	           4,09 
	 

	7
	Buona immagine e contatti personali a livello locale
	 
	
	
	
	 
	
	           4,02 
	 

	8
	Capacità finanziaria
	 
	
	
	
	 
	
	           3,96 
	 

	9
	Approvvigionamenti ( efficienza )
	 
	
	
	
	 
	
	           3,85 
	 

	10
	Clima aziendale
	 
	
	
	
	 
	
	           3,85 
	 

	11
	Contenimento dei costi
	 
	
	
	
	 
	
	           3,81 
	 

	12
	Creatività
	 
	
	
	
	 
	
	           3,80 
	 

	13
	Immagine del marchio
	 
	
	
	
	 
	
	           3,74 
	 

	14
	Efficienza della forza vendite
	 
	
	
	
	 
	
	           3,73 
	 

	15
	Condizioni di pagamento
	 
	
	
	
	 
	
	           3,67 
	 

	16
	Politica dei prezzi
	 
	
	
	
	 
	
	           3,64 
	 

	17
	Tecniche di produzione moderne
	 
	
	
	
	 
	
	           3,57 
	 

	18
	Quota di mercato
	 
	
	
	
	 
	
	           3,52 
	 

	19
	Progettazione del prodotto
	 
	
	
	
	 
	
	           3,51 
	 

	20
	Engineering
	 
	
	
	
	 
	
	           3,45 
	 

	21
	Canali di distribuzione
	 
	
	
	
	 
	
	           3,43 
	 

	22
	Servizio dopo la consegna
	 
	
	
	
	 
	
	           3,42 
	 

	23
	Varietà nell’ambito delle linee dei prodotti
	 
	
	
	
	 
	
	           3,31 
	 

	24
	Pubblicità / Promozione vendite
	 
	
	
	
	 
	
	           3,16 
	 

	25
	Assistenza tecnica prima della consegna
	 
	
	
	
	 
	
	           2,82 
	 

	26
	Dimensioni della forza vendite
	 
	
	
	
	 
	
	           2,73 
	 

	27
	Altro (specificare______________________)
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 


La prima conclusione che si può trarre dall’ analisi è che la qualità del prodotto viene considerata il fattore di gran lunga più importante ai fini del vantaggio competitivo.

La politica dei prezzi invece compare al 16^ posto, ma è solo perché al questionario hanno risposto poche aziende di medie dimensioni e non del nostro territorio.

Se avessero trovato il tempo di rispondere al questionario le PMI del comparto tessile/abbigliamento/calzature del nostro territorio probabilmente il risultato del sondaggio avrebbe evidenziato una scala diversa dei valori.

Io personalmente mi astengo da qualsiasi forma di interpretazione dei risultati dell’indagine e inviterei i lettori a fare altrettanto, in quanto l’analisi meriterebbe l’introduzione di altre variabili, quali:

· la personalità dei manager che hanno risposto al questionario

· le performance dell’azienda

· le strategie perseguite

· gli obiettivi aziendali

· le risorse interne a disposizione dell’azienda

· etc…etc…
che se le avessimo inserite nel questionario, avremmo avuto il 100% di abbandono da parte di chiunque.

Quindi prendiamo questi risultati solo dal punto di vista teorico, come un sondaggio effettuato ad un tavolo tecnico tra colleghi.

Quello che conta è la colonna dei valori che ciascuno di voi ha compilato per la propria azienda, tenetela sempre sotto gli occhi nel viaggio che farete per l’attuazione della strategia.

Avete con essa identificato i vostri Fattori Critici di Successo, cioè quei famosi “intangible assets” che se non si verificano, non vi faranno mai raggiungere gli obiettivi pianificati.

Caricatevi di entusiasmo, stiamo parlando del futuro della vostra azienda, comunque ricordate che prima di partire è da saggi:

· confrontarsi sulla strada da percorrere e sulla meta con un Consulente di Direzione 

· far controllare gli strumenti direzionali da un esperto di Business Intelligence

· effettuare un check-up completo al Sistema Funzionale da un Consulente ICT. 

B!Viaggio e allacciate le cinture.


 Ruggiero Cristallo


Consulente di Direzione



      Socio APCO (*)

(*) Associazione Professionale Consulenti di Direzione e Organizzazione

