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KLUBER: Balanced Scorecard senza attrito

Kliiber: leadership mondiale nella lubrificazione

Un assortimento di lubrificanti speciali unico a mondo eil knowhow raggiunto gra-
zie a oltre settanta cinque anni di investimenti in ricerca e sviluppo fanno di Kluber
un leader mondiale nel settore dei lubrificanti, con oltre 1500 persone e 330
milioni di Euro di fatturato. In Italia Kltber & presente con una sede diretta che si
occupa sia della commercializzazione dei prodotti provenienti dalla casa madre, sia
dellaproduzionedi articoli venduti sul mercatofinal edallaconsociataChem- Trend I taly.

LA BALANCE SCORECARD: DA NORTON E KAPLAN AL CONTESTO AZIENDALE
«Gli ottimi risultati conseguiti con BOARD nell’analisi delle vendite ci spinsero a
estendere il progetto andando ad identificare indicatori in grado di orientare le
performance aziendali a360 gradi —spiegail Dr. FulvioLamberti, General M anager
Finance, Administration & Human Resources di Klluber Lubrication Italia —
secondolametodol ogiadellaBalance Scorecard, teorizzatadaNorton & Kaplan. Come
prima cosa andammo a definire i driver strategici per noi pit significativi: i DSO eil
Gross Profit nell’ areafinanziaria, lafidelizzazione e laredditivitanell’ areadei clienti
elacapacitadi coniugareil livello di servizio con |eistanze economico finanziarie per
laparterelativaai processi interni. A partiredaquesti obiettivi, identificammounaserie
di indici di misurazione dei risultati che assiemati in un Dashboard, andarono a
costituireunaveraepropria“ schedadi valutazionebilanciata’ dellastrategiaaziendale».

TRADURRE GLI OBIETTIVIECONOMICI-FINANZIARIIN STRATEGIA AZIENDALE:
DSO E GROSS PROFIT

«Avendo il Capitale Circolante piti dto di quello fisso per noi i DSO (Days Sales Out-stan-
ding) — spiega L amberti —sono un fattore veramente critico. In quest’ areai risultati ottenuti
attraverso la Baance Scorecard sviluppata con BOARD sono veramente importanti: samo
passati in 5 anni da 130 a85 giorni, un numero di granderilievo per I"industry in cui operia-
mo. Un successo reso possibile dal coinvolgimento della forza vendita ottenuto attraverso
un budget di incasso per class di clienti e report mirati di aggiornamento sui risultati.
Per quanto riguardail GrossPr ofit abbiamo focalizzato a cunerel azioni causa-effetto di
grande rilievo che teniamo costantemente monitorate.

A patireddlaclassicaanalis delle venditein termini di prezzo, mix, quantitd andiamo
avautare I’ efficienza nell’ attuazione delle politiche di pricing, misurando la capaci-
tadi ribaltare gli aumenti di prezzo sui diversi segmenti della clientela, identifi-
cando anche obiettivi di budget in termini di incremento prezzi per fasce cliente.
Valutiamo poi unaseriedi indici checorrelanolagestionedellaclientelaal grossprofitcome
obiettivo economico finanziario: visite effettuate dallaforzavendita, numero erevenue dei
nuovi clienti, fedeltadei clienti acquisiti, frequenzadi riacquisto e capacitadi crossselling.
Ampliando la prospettiva ai processi interni, il focus e sicuramente sull’ efficienza
logistica. Gli indici che andiamo a controllare riguardano la puntualita delle consegne,
calcolata per riga bolla sulle dimensioni prodotto e cliente, il recupero dei costi di
trasporto, laquantitadei resi, gli inventory turnselo stock reach, inteso comel’ arco di tem-
po coperto con la quantita fisica esistente a magazzino.

In definitivail valore aggiunto dela BSC consiste nell’ essere un tool per la gestione
aziendale sul quale basiamo e Business Reviews con il General Manager Sales,
Marketing & Operations- Ing. CarloFassina- elesecondelinee, adifferenzade vecchi
Tableau-de-bord che rimanevano a disposizione esclusivamente dell’ alta direzione».
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«BOARD ci hafornito
unavisione univoca

di tutteleinformazioni
aziendali critiche,

per mettendoci

una gestionerealmente
integrata dell’ azienda»
Dr. Fulvio Lamberti

General Manager Finance,
Administration

& Human Resources
di Kltber Lubrication Italia




