
OTO MILLS gruppo OTO MILLS gruppo MarcegagliaMarcegaglia
Produzione LINEE TUBI SALDATI Produzione LINEE TUBI SALDATI 
Aziende di Oto Aziende di Oto MillsMills: : ElletreElletre (automazione); (automazione); FergalloFergallo (Lavorazioni (Lavorazioni 
Metalliche)Metalliche)
250 Collaboratori totali250 Collaboratori totali
Mercato: 70 Paesi e 90% produzione Extra EuropaMercato: 70 Paesi e 90% produzione Extra Europa
COPERTURA DEL 70 % DEL MERCATO MONDIALECOPERTURA DEL 70 % DEL MERCATO MONDIALE





AZIONI DI SUCCESSOAZIONI DI SUCCESSO
PIENO ACCORDO AL VERTICEPIENO ACCORDO AL VERTICE
LL’’UOMO DEL QUADRANTE 2UOMO DEL QUADRANTE 2
DEFINIRE GLI ALLEATIDEFINIRE GLI ALLEATI
LE  AZIONI DIFFICILI : SOSTITUIRE I LE  AZIONI DIFFICILI : SOSTITUIRE I 
COLLABORATORI CHE SI OSTINANO A NON VOLER COLLABORATORI CHE SI OSTINANO A NON VOLER 
CAMBIARECAMBIARE
LL’’ESEMPIO PER TUTTIESEMPIO PER TUTTI
LA FORMAZIONE CONTINUALA FORMAZIONE CONTINUA
LA COMPETENZALA COMPETENZA
INDICATORI, BUDGET E RISULTATI FINALI DI INDICATORI, BUDGET E RISULTATI FINALI DI 
VALOREVALORE
LA DELEGALA DELEGA
LA TUA ROSELLINALA TUA ROSELLINA



Alcune azioni di Alcune azioni di 
successosuccesso

delldell’’azienda azienda 

Oto Oto MillsMills SpaSpa



LL’’UOMO DEL QUADRANTE 2UOMO DEL QUADRANTE 2

Il Nostro compito in azienda Il Nostro compito in azienda èè: : 
OrganizzareOrganizzare
ProgrammareProgrammare
Dare strumenti, indici, budget e chiarire i risultati delle funzDare strumenti, indici, budget e chiarire i risultati delle funzioniioni
Comprimere le crisi futureComprimere le crisi future
FormareFormare

Il Manager o proprietario che si occupa completamente Il Manager o proprietario che si occupa completamente 
del quadrante 2, velocizza in maniera incredibile il del quadrante 2, velocizza in maniera incredibile il 
processo di cambiamento e crescita, oltre ad avere il processo di cambiamento e crescita, oltre ad avere il 
pieno controllo su tutti i reparti.pieno controllo su tutti i reparti.



DEFINIRE GLI ALLEATIDEFINIRE GLI ALLEATI

Definisci i Terminali stabili della tua aziendaDefinisci i Terminali stabili della tua azienda
Falli vincere per vincere tuFalli vincere per vincere tu
Condividi le gioie se vuoi alleati nelle DifficoltCondividi le gioie se vuoi alleati nelle Difficoltàà
Condividi il SognoCondividi il Sogno
Non potrai gestire piNon potrai gestire piùù di 6di 6--7 alleati7 alleati
Prenditi cura di loro come personePrenditi cura di loro come persone
Tutelali: sostituisci i non idoneiTutelali: sostituisci i non idonei



INDICATORI BUDGET INDICATORI BUDGET 
E RISULTATIE RISULTATI

Ogni campione Ogni campione vuolevuole essere valutato, ed ogni essere valutato, ed ogni 
scollaboratore scollaboratore devedeve essere controllatoessere controllato
Condividi i risultati finali delle funzioni con i Condividi i risultati finali delle funzioni con i 
responsabili responsabili 
Crea Indici collegati ai risultati delle funzioniCrea Indici collegati ai risultati delle funzioni
Valuta sul Tangibile e IntangibileValuta sul Tangibile e Intangibile



VALUTAZIONEVALUTAZIONE

TIPO TIPO 
VALUTAZIONEVALUTAZIONE

1.1. Alto Alto BassoBasso
2.2. TrasversaleTrasversale
3.3. Basso Basso AltoAlto

Capitale Capitale 
TANGILETANGILE
(Professionalit(Professionalitàà))

Capitale Capitale 
INTANGIBILEINTANGIBILE
(Approccio, (Approccio, 
Relazioni Relazioni etcetc.).)

Peso %Peso %

40 %40 %

Peso %Peso %

60%60%



VALUTAZIONE TANGIBILEVALUTAZIONE TANGIBILE
Valore Assegnato 40%Valore Assegnato 40%

Esempio Indici Esempio Indici -- ServiceService –– After Sale After Sale ServiceService::
1.1. Fatturati SettimanaliFatturati Settimanali
2.2. Numero Offerte parti di ricambio SettimanaliNumero Offerte parti di ricambio Settimanali
3.3. Numero Conferme dNumero Conferme d’’Ordine SettimanaliOrdine Settimanali
4.4. Numero spedizioni Parti RicambioNumero spedizioni Parti Ricambio
5.5. Rispetto Budget annualeRispetto Budget annuale
6.6. Soddisfazione clienteSoddisfazione cliente



VALUTAZONE INTANGIBILE VALUTAZONE INTANGIBILE 
Valore assegnato 60%Valore assegnato 60%

MODULO A
VALUTAZ. ALTO VERSO BASSO

Responsabile: A.1 A.2 A.3 A.4 A.5 A.6 A.7 B.1 B.2 B.3 B.4 B.5

XXXX 3,79 3,64 2,93 3,29 3,43 3,57 3,50 4,21 3,64 3,86 3,64 4,14

Li
ve

llo

In
qu

ad
ra

m
en

to

P
re

m
io

 2
00

6

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 s

i d
im

os
tra

 
ca

us
at

iv
o,

 s
i p

re
nd

e 
in

 c
ar

ic
o 

i 
pr

ob
le

m
i e

 s
i s

en
te

 d
ire

tta
m

en
te

 
re

sp
on

sa
bi

le
 d

el
 p

ro
pr

io
 o

pe
ra

to
 e

 
di

 q
ue

llo
 d

el
 p

ro
pr

io
 re

pa
rto

?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 s

i d
im

os
tra

 
di

sp
on

ib
ile

 e
 fl

es
si

bi
le

 ri
sp

et
to

 a
lle

 
di

na
m

ic
he

 a
zi

en
da

li?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 h

a 
un

o 
sp

iri
to

 
im

pr
on

ta
to

 a
l m

ig
lio

ra
m

en
to

 d
el

 
pr

op
rio

 ru
ol

o 
e 

de
l p

ro
pr

io
 re

pa
rto

, 
po

rta
nd

o 
in

no
va

zi
on

i, 
id

ee
, 

en
tu

si
as

m
o 

ne
l r

uo
lo

 c
he

 ri
co

pr
e?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 è

 p
os

iti
vo

 
ne

ll’
ap

pr
oc

ci
o 

re
la

zi
on

al
e 

e 
pr

oc
ed

ur
al

e,
 e

vi
ta

nd
o 

di
 fa

r g
ira

re
 

in
fo

rm
az

io
ni

 in
co

m
pl

et
e,

 n
eg

at
iv

e,
 

pr
iv

e 
di

 o
gn

i i
nt

en
zi

on
e 

al
la

 
cr

es
ci

ta
?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 s

i c
om

po
rta

 in
 

m
an

ie
ra

 e
tic

a:
 ri

sp
et

ta
 g

li 
or

ar
i 

az
ie

nd
al

i, 
è 

di
sp

on
ib

ile
 a

 ri
ch

ie
st

e 
di

 fl
es

si
bi

lit
à 

da
 p

ar
te

 
de

ll’
az

ie
nd

a,
 h

a 
un

a 
pi

en
a 

co
sc

ie
nz

a 
de

l s
uo

 ru
ol

o 
e 

di
 c

iò
 

ch
e 

ra
pp

re
se

nt
a?

Q
ua

l è
 il

 li
ve

llo
 d

el
le

 re
la

zi
on

i 
cr

ea
to

 d
al

 c
ol

la
bo

ra
to

re
? 

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 è

 in
 g

ra
do

 d
i 

la
vo

ra
re

 in
 g

ru
pp

o?
 R

ie
sc

e 
ad

 
as

co
lta

re
 le

 e
si

ge
nz

e 
al

tru
i?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 h

a 
le

 c
om

pe
te

nz
e 

sp
ec

ifi
ch

e 
ne

ce
ss

ar
ie

 a
llo

 
sv

ol
gi

m
en

to
 d

el
 p

ro
pr

io
 ru

ol
o?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 ri

sp
et

ta
 i 

te
m

pi
 e

 
le

 s
ca

de
nz

e 
as

se
gn

at
e?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 c

on
os

ce
 g

li 
as

pe
tti

 
te

cn
ic

i o
 g

es
tio

na
li 

de
l p

ro
pr

io
 

la
vo

ro
?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 o

tti
en

e 
i r

is
ul

ta
ti 

pr
ev

is
ti 

da
l r

uo
lo

?

Il 
co

lla
bo

ra
to

re
 la

vo
ra

 in
 

au
to

no
m

ia
?

V
ot

o 
co

m
pl

es
si

vo

Collaboratore 01 5 I 800 3 3 2 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3,00
Collaboratore 02 6 I 1200 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 5 4,08
Collaboratore 03 7 I 1500 5 4 4 3 4 5 5 5 3 4 3 5 4,17
Collaboratore 04 4 I 800 3 3 3 4 3 4 3 5 4 5 4 5 3,81
Collaboratore 05 7 I 1200 3 2 2 1 3 2 3 5 3 5 3 5 3,05
Collaboratore 06 4 I 500 4 3 3 3 3 3 4 3 4 4 4 3 3,41
Collaboratore 07 7 I 1200 5 5 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4,17
Collaboratore 08 7 I ??? 4 4 3 3 3 4 3 5 3 3 4 5 3,66
Collaboratore 09 7 I 1200 4 5 3 5 4 4 3 5 5 4 5 5 4,32
Collaboratore 10 6 I 800 3 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 3 2,99
Collaboratore 11 6 I 1000 3 3 3 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3,41
Collaboratore 12 6 I 1000 4 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4,09
Collaboratore 13 7 I 1200 4 3 3 3 3 3 3 5 4 4 4 4 3,57
Collaboratore 14 4 I 250 3 4 2 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3,08

Media 3,63

Capitale Intangibile Capitale Tangibile
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