Template per l'Analisi della Catena del Valore (Value Chain Analysis)

Azienda in Analisi: [Nome dell'Azienda] Analista/Team: [IL tuo Nome/Nome del Team di Consulenza]
Data dell'Analisi: [Data]

Introduzione all'Analisi della Catena del Valore

La Catena del Valore di un'azienda & un insieme di attivita interconnesse che un'impresa svolge per
progettare, produrre, commercializzare, consegnare e supportare il proprio prodotto o servizio.
Comprendere questa catena ti aiuta a identificare:

o Le fonti di vantaggio competitivo (es. leadership di costo, differenziazione).
e Le aree dove si possono ottimizzare i costi o aumentare il valore per il cliente.
e | collegamenti tra le diverse attivita che possono essere migliorati.

Le attivita si dividono in due categorie principali: Attivita Primarie e Attivita di Supporto.

1. Attivita Primarie

Queste sono le attivita direttamente coinvolte nella creazione e consegna del prodotto o servizio al
cliente.

1.1. Logistica in Entrata (Inbound Logistics)

o Definizione: Ricezione, stoccaggio e distribuzione degli input del prodotto (materie prime,
componenti, informazioni). Include gestione dei fornitori, magazzino, controllo delle scorte e
programmazione dei trasporti in ingresso.

¢ Domande Guida:
o Come vengono ricevuti e stoccati i materiali/input?
o Qualeilrapporto conifornitori chiave? Sono efficienti?
o Cisono sprechi o inefficienze nella gestione delle scorte?
¢ Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Gestione ordini fornitori]
o [Es. Controllo qualita materiali in ingresso]
o [Es. Gestione magazzino materie prime]
e Punti di Forza/Debolezza Rilevati:
o [Es. Forte potere contrattuale con i fornitori chiave]
o [Es. Magazzino disorganizzato, alti costi di stoccaggio]
¢ Opportunita di Miglioramento/Valore:
o [Es.Implementare un sistema JIT (Just-In-Time) per ridurre le scorte]

o [Es. Negoziare migliori termini con i fornitori]



1.2. Operazioni (Operations)

Definizione: Trasformazione degli input in prodotti o servizi finali. Include produzione,
assemblaggio, packaging, collaudo, manutenzione macchinari.

Domande Guida:
o Come vengono prodottii beni/servizi? | processi sono efficienti?
o Cisonorallentamenti o errori nella produzione/erogazione del servizio?
o Qualce¢illivello di automazione?
Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Linee di produzione]
o [Es. Processidi assemblaggio]
o [Es. Controllo qualita prodotto finito]
Punti di Forza/Debolezza Rilevati:
o [Es. Forzalavoro altamente qualificata]
o [Es. Macchinari obsoleti che causano fermi macchina frequenti]
Opportunita di Miglioramento/Valore:
o [Es. Investire in nuove tecnologie di produzione]

o [Es. Ottimizzare i flussi di lavoro tramite Lean Manufacturing]

1.3. Logistica in Uscita (Outbound Logistics)

Definizione: Raccolta, stoccaggio e distribuzione fisica del prodotto o servizio finito ai clienti.
Include gestione ordini, magazzino prodotti finiti, programmazione delle spedizioni, gestione
dei canali di distribuzione.

Domande Guida:
o Come vengono gestiti gli ordini e le spedizioni ai clienti?
o Qualisonoicostieitempidiconsegna?
o Ladistribuzione & efficiente e affidabile?
Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Preparazione ordini]
o [Es. Gestione corrieri/trasporti]
o [Es. Gestione resi]
Punti di Forza/Debolezza Rilevati:
o [Es. Rete didistribuzione capillare ed efficiente]
o [Es. Alti costi di spedizione, ritardi nelle consegne]

Opportunita di Miglioramento/Valore:



o [Es. Ottimizzare i percorsi di consegna]
o [Es.Implementare un sistema di tracciamento degli ordini per il cliente]
1.4. Marketing e Vendite (Marketing & Sales)

o Definizione: Attivita volte a persuadere i clienti ad acquistare il prodotto o servizio e facilitare
l'acquisto. Include pubblicita, promozione, forza vendita, gestione dei canali di vendita,
pricing.

e Domande Guida:
o Come l'azienda raggiunge i suoi clienti? Quali canali usa?
o Quale la sua strategia di pricing?
o Come viene misurata l'efficacia delle attivita di marketing e vendita?
e Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Campagne pubblicitarie digitali]
o [Es. Gestione della forza vendita]
o [Es. PR erelazioni pubbliche]
e Puntidi Forza/Debolezza Rilevati:
o [Es. Brand recognition molto forte]
o [Es. Scarsa presenza online, canale di vendita unico e limitante]
e Opportunita di Miglioramento/Valore:
o [Es. Sviluppare una strategia di content marketing]
o [Es. Espandere la presenza su nuovi canali di e-commerce]
1.5. Servizi (Service)

o Definizione: Attivita che mantengono e migliorano il valore del prodotto dopo la vendita.
Include installazione, riparazione, formazione del cliente, gestione dei reclami, assistenza
post-vendita.

e Domande Guida:
o Come l'azienda supportai clienti dopo l'acquisto?
o Qualeillivello di soddisfazione del cliente con il servizio post-vendita?
o Come vengono gestiti i reclami?
e Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Customer service via telefono/email]
o [Es. Servizio diriparazione/manutenzione]
o [Es. Garanzia prodotti]

e Punti di Forza/Debolezza Rilevati:



o [Es. Eccellente reputazione per l'assistenza clienti]

o [Es. Tempi dirisposta lunghi perireclami]
Opportunita di Miglioramento/Valore:

o [Es.Implementare un sistema di chatbot per le FAQ]

o [Es. Offrire programmi di manutenzione preventiva a pagamento]

2. Attivita di Supporto

Queste attivita supportano le attivita primarie e l'intera organizzazione.

2.1. Infrastruttura Aziendale (Firm Infrastructure)

Definizione: Le funzioni necessarie per il funzionamento generale dell'azienda. Include
gestione generale, pianificazione, finanza, contabilita, affari legali, gestione della qualita,
relazioni pubbliche.

Domande Guida:
o La struttura organizzativa € chiara ed efficiente?
o | sistemidi pianificazione e controllo finanziario sono adeguati?
o Lagovernance aziendale ¢ efficace?
Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Contabilita e reporting finanziario]
o [Es. Pianificazione strategica]
o [Es. Gestione delle risorse legali]
Punti di Forza/Debolezza Rilevati:
o [Es. Forte leadership e visione chiara]
o [Es. Burocrazia eccessiva, processi decisionali lenti]
Opportunita di Miglioramento/Valore:
o [Es. Rivedere l'organigramma per maggiore agilita]

o [Es. Automatizzare i processi contabili]

2.2. Gestione delle Risorse Umane (Human Resource Management)

Definizione: Attivita legate al reclutamento, formazione, sviluppo, valutazione e
compensazione del personale.

Domande Guida:
o Come l'azienda attrae e trattiene i talenti?
o Cisono programmi di formazione e sviluppo efficaci?

o Come viene gestita la performance dei dipendenti?



Attivita Chiave Attuali:

o [Es. Reclutamento e selezione]

o [Es. Programmi di formazione]

o [Es. Gestione delle performance e feedback]
Punti di Forza/Debolezza Rilevati:

o [Es. Cultura aziendale forte che attrae talenti]

o [Es. Turnover elevato, mancanza di percorsi di carriera chiari]
Opportunita di Miglioramento/Valore:

o [Es. Sviluppare un programma di mentorship]

o [Es.Implementare un sistema di benefit piu competitivo]

2.3. Sviluppo della Tecnologia (Technology Development)

Definizione: Ricerca e sviluppo (R&D), innovazione di prodotto/processo, gestione del know-
how tecnhologico, acquisizione e gestione delle tecnologie.

Domande Guida:
o Come l'azienda innova i suoi prodotti/servizi o processi?
o Quanto siinveste in R&D?
o L'azienda sfrutta le nuove tecnologie a proprio vantaggio?
Attivita Chiave Attuali:
o [Es. Ricerca e sviluppo di huovi prodotti]
o [Es. Aggiornamento dei sistemi IT]
o [Es. Gestione brevetti]
Punti di Forza/Debolezza Rilevati:
o [Es. Forte propensione all'innovazione, team R&D all'avanguardia]
o [Es. Processi di sviluppo prodotto lenti, mancanza di investimenti in tecnologia]
Opportunita di Migioramento/Valore:
o [Es. Adottare metodologie Agile per lo sviluppo prodotto]

o [Es. Esplorare l'uso di Al per l'ottimizzazione dei processi]

2.4. Approvvigionamento (Procurement)

Definizione: Acquisto di materie prime, forniture, macchinari, servizi e altre risorse necessarie
per le attivita primarie e di supporto.

Domande Guida:

o Come vengono selezionati e gestiti i fornitori?



o

o

Le condizioni di acquisto sono vantaggiose?

Ci sono opportunita per ridurre i costi di approvvigionamento?

e Attivita Chiave Attuali:

o

o

o

[Es. Selezione fornitori]
[Es. Negoziazione contratti]

[Es. Gestione acquisti]

e Punti di Forza/Debolezza Rilevati:

o

o

[Es. Relazioni solide con fornitori strategici]

[Es. Dipendenza da un unico fornitore, prezzi elevati per alcune materie prime]

e Opportunita di Miglioramento/Valore:

o

o

[Es. Diversificare la base fornitori]

[Es. Centralizzare gli acquisti per ottenere sconti volume]

3. Margine di Profitto (Profit Margin)

o Definizione: La differenza tra il valore totale generato (ricavi) e il costo totale delle attivita
svolte. L'obiettivo dell'analisi della catena del valore € aumentare questo margine, sia
riducendo i costi che aumentando il valore percepito dal cliente.

e Considerazioni:

o

[Descrivi come ogni miglioramento nelle attivita primarie o di supporto contribuisce ad
aumentare il margine.]

4. Analisi dei Collegamenti e Strategie per il Vantaggio Competitivo

e Collegamenti (Linkages): Come le singole attivita si influenzano a vicenda? Migliorare
un'attivita puo portare benefici (o problemi) ad altre. Identifica i collegamenti critici.

o

[Es. Migliorare la logistica in entrata (meno scorte) riduce i costi di magazzino nelle
Operazioni.]

[Es. Una migliore formazione (Risorse Umane) porta a un servizio clienti piu efficace
(Servizi).]

¢ Fonti di Vantaggio Competitivo:

o

Leadership di Costo: Dove 'azienda puo ridurre i costi lungo la catena del valore
rispetto ai concorrenti, pur mantenendo un valore accettabile per il cliente.

= [Azione Specifica 1 per riduzione costi]
= [Azione Specifica 2 per riduzione costi]

Differenziazione: Dove 'azienda puo0 creare valore unico per il cliente attraverso le
proprie attivita, giustificando un prezzo premium.



= [Azione Specifica 1 per differenziazione]

= [Azione Specifica 2 per differenziazione]

Conclusioni e Raccomandazioni Strategiche
e Principali Aree di Creazione di Valore:
o [Elenca le 2-3 attivita dove l'azienda eccelle nella creazione di valore.]
e Principali Aree di Inefficienza/Costo:
o [Elenca le 2-3 attivita dove ci sono maggiori inefficienze o costi elevati.]
o Raccomandazioni Strategiche Prioritarie:

o [Basandoti sull'analisi, quali sono le azioni piu impattanti da intraprendere per
migliorare il margine e il vantaggio competitivo?]

= Raccomandazione 1: [Azione] - [Beneficio atteso]
= Raccomandazione 2: [Azione] - [Beneficio atteso]

= Raccomandazione 3: [Azione] - [Beneficio atteso]



