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 Concetto di strategia delle operazioni

 Dimensioni competitive

 Order Qualifiers and Winners

 L’approccio di strategia delle operazioni

OBJECTIVES 
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Fattori che determinano la competitività

Capacity

Plant Specialization

Make or Buy

Technology

Layout

Location

Industrial Policy

Trade Policy

Monetary Policy

Unions Policy

Infrastuctures

Culture

Ethics

Religion

Values

Environment

MICRO

MACRO

STRUCTURE INTRASTRUCTURE

Human Resource Managem.

Production & SC Planning

Product Development

Quality Management

Cost Accounting & Control

Information Management 



Strategia delle Operations

EsempioProcesso strategico

Bisogni dei clienti

Strategia Aziendale

Strategia Operations

Decisioni  strutturali e 

infrastrutturali

Maggiori volumi

Aumentare la 

dimensione aziendale

Aumentare la capacità 

produttiva

Costruire una 

nuova fabbrica
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Qualcuno conosce  Zara?

http://upload.wikimedia.org/wikipedia/commons/e/ea/Zara_boutique_in_ifc_Central_Hong_Kong.jpg
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 “To be successful „you need 
to have five fingers 
touching the factory        
and five touching the 
customer‟.”

Quali sono le ragioni del successo di 

Zara?
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Confronto tra Retailers nel settore 

abbigliamento

 Outsourcing sempre 

più spinto

 Massimo  utilizzo delle 

capacità

 Logica delle economie 

attraverso grandi lotti

 Definizione di supply 

chain partners

 50% della produzione  

in-house

 Garantire un‟extra 

capacity

 Produrre & distribuire in 

piccoli lotti

 Mantenimento di design 

e logistica in-house

Tradizionali Zara



Dimensioni Competitive

 Costi o Prezzi
 Rendere poco costoso il prodotto o il servizio

 Qualità (prestazioni)
 Fabbricare o servire un prodotto e servizio di elevate prestazioni

 Qualità (conformità)
 Fabbricare o servire un prodotto privo di difettosità

 Velocità di consegna
 Fabbricare il prodotto ed erogare il serevizio in modo rapido

 Affidabilità di consegna
 Consegnare quando promesso

 Flessibilità ai volumi e al mix
 Adeguarsi rapidamente ai cambiamenti di volume e di mix

 Flessibilità all’introduzione di nuovi prodotti
 Introdurre rapidamente le modifiche e I nuovi prodotti

 Servizio post vendita
 Supportare il cliente lungo la vita utile del prodotto

 Livello del capitale investito



Trade-offs

Cost

Quality

DeliveryFlexibility

Ad esempio, se riduciamo I costi riducendo le 

operazioni di ispezione e controllo, riduciamo il

livello di qualità. 



Order Qualifiers and Winners

Order qualifiers sono gli aspetti di base 

che consentono all’azienda di essere 

considerata dal cliente come un 

possibile fornitore

Order winners sono gli aspetti che 

differenziano il prodotto e il servizio tra  

aziende concorrenti



Order Qualifiers and Winners

 Il  brand può 
essere un  “order 
qualifier”

Il servizio di riparazione  può 

essere un “order winner” 



Processo di definizione della Operations 

Strategy

 1. Segmentare il mercato per gruppi di prodotto

 2. Identificare i volumi attesi e i margini di profitto 

per ciascun gruppo

 3. Determinare gli  order qualifiers and winners 

per ciascun gruppo

 4. Convertire gli order winners in specifiche 

dimensioni competritive richieste alla produzione

 5. Disegnare l’assetto produttivo identificando gli 

aspetti strutturali e infrastrutturali (capabilities) 



Processo di Operations Strategy

Customer Needs

New product            Old  product

Competitive

dimensions & requirements

Quality, Dependability, Speed, Flexibility, and Price

R&D
Technology Systems People

Distribution

Support Platforms

Financial management Human resource management Information management

Enterprise capabilities

Operations and Supplier Capabilities

Technology                    Systems People

New Product 

Development

Order Fulfillment 

After Sales Service


