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Obiettivi del Ranking e Metodologia di lavoro
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 0 0 0 0 0 0 0 0

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 2 X 0 0 0 0 0 0 0

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 2 2 X 0 0 0 0 0 0

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 2 2 2 X 0 0 0 0 0

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 2 2 2 2 X 0 0 0 0

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 2 2 2 2 2 X 0 0 0

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 2 2 2 2 2 2 X 0 0

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 2 2 2 2 2 2 2 X 0

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 2 2 2 2 2 2 2 2 X

MATRICE PAIRED COMPARISON VUOTA

Matrice «paired comparison» CSF - vuota 
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE:
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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TOTALI RANK

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 2 1 2 2 0 1 1 1 10 3

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 0 X 0 2 2 1 1 1 0 7 6

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 1 2 X 2 2 1 0 1 2 11 2

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 0 0 0 X 1 2 0 0 1 4 8

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 0 0 0 1 X 1 0 0 0 2 9

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 2 1 1 0 1 X 0 1 1 7 6

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 1 1 2 2 2 2 X 2 0 12 1

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 1 1 1 2 2 1 0 X 1 9 5

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 1 2 0 1 2 1 2 1 X 10 3

6 9 5 12 14 9 4 7 6 72 72
REVERSE RANK 3 6 2 8 9 6 1 5 3 72

Votazioni per completare la tabella:
Leggendo da sinistra a destra:
Se CSF X (in riga) è più importante di CSF Y (in colonna) allora votare 2
Se CSF X (in riga) è meno importante di CSF Y (in colonna) allora votare 0
Se CSF X (in riga) è ugualmente importante di CSF Y (in colonna) allora votare 1

Esempio: se CSF 5 = Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro è più importante di CSF 9 = Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità), allora votare 2,
se ugualmente importante votare 1, se meno importante votare 0

Esempio di Matrice «paired comparison» CSF - compilata
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE:
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX - ordinati per importanza

TOTALI RANK

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 12 1

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 11 2

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 10 3

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 10 3

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 9 5

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 7 6

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 7 6

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 4 8

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 2 9

72

Esempio di «paired comparison» compilata per i CSF – ordinati per importanza
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Come si compila la «paired comparison»



7

PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 1
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX - ordinati per importanza

TOTALI
RANK 
CSF 

(ordinato)

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 13 1

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 12 2

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 11 3

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 10 4

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 8 5

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 7 6

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 6 7

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 3 8

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 2 9

72

Valutatore 1 - finale

PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 1
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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TOTALI RANK 
CSF

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 2 1 2 2 2 1 1 2 13 1

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 0 X 0 0 0 0 1 1 1 3 8

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 1 2 X 2 2 2 1 1 1 12 2

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 0 2 0 X 1 2 1 1 1 8 5

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 0 2 0 1 X 2 0 1 1 7 6

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 0 2 0 0 0 X 0 0 0 2 9

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 1 1 1 1 2 2 X 1 2 11 3

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 1 1 1 1 1 2 1 X 2 10 4

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 0 1 1 1 1 2 0 0 X 6 7

3 13 4 8 9 14 5 6 10 72
REVERSE RANK 1 8 2 5 6 9 3 4 7 72

Votazioni per completare la tabella:
Leggendo da sinistra a destra:
Se CSF X (in riga) è più importante di CSF Y (in colonna) allora votare 2
Se CSF X (in riga) è meno importante di CSF Y (in colonna) allora votare 0
Se CSF X (in riga) è ugualmente importante di CSF Y (in colonna) allora votare 1

Esempio: se CSF 5 = Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro e' piu' importante di CSF 9 = Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità), allora votare 2,
se ugualmente importante votare 1, se meno importante votare 0
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 2
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX - ordinati per importanza

TOTALI RANK 
CSF

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 15 1

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 11 2

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 10 3

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 8 4

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 8 4

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 6 6

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 5 7

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 5 7

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 4 9

72

PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 2
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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TOTALI RANK 
CSF

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 0 0 1 0 1 2 0 1 5 7

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 2 X 2 2 1 1 2 0 1 11 2

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 2 0 X 1 2 2 1 0 2 10 3

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 1 0 1 X 0 1 0 0 1 4 9

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 2 1 0 2 X 0 0 0 1 6 6

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 1 1 0 1 2 X 0 0 0 5 7

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 0 0 1 2 2 2 X 0 1 8 4

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 2 2 2 2 2 2 2 X 1 15 1

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 1 1 0 1 1 2 1 1 X 8 4

11 5 6 12 10 11 8 1 8 72
REVERSE RANK 7 2 3 9 6 7 4 1 4 72

Votazioni per completare la tabella:
Leggendo da sinistra a destra:
Se CSF X (in riga) è più importante di CSF Y (in colonna) allora votare 2
Se CSF X (in riga) è meno importante di CSF Y (in colonna) allora votare 0
Se CSF X (in riga) è ugualmente importante di CSF Y (in colonna) allora votare 1

Esempio: se CSF 5 = Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro e' piu' importante di CSF 9 = Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità), allora votare 2,
se ugualmente importante votare 1, se meno importante votare 0

Valutatore 2 - finale
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 3
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX - ordinati per importanza

TOTALI RANK 
CSF

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 14 1

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 13 2

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 12 3

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 12 3

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 8 5

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 5 6

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 4 7

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 2 8

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 2 8

72

PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 3
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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TOTALI RANK 
CSF

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 2 0 2 1 2 1 2 2 12 3

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 0 X 0 2 0 2 0 0 0 4 7

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 2 2 X 2 1 2 1 2 2 14 1

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 0 0 0 X 0 1 0 1 0 2 8

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 1 2 1 2 X 2 1 2 2 13 2

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 0 0 0 1 0 X 0 0 1 2 8

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 1 2 1 2 1 2 X 1 2 12 3

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 0 2 0 1 0 2 1 X 2 8 5

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 0 2 0 2 0 1 0 0 X 5 6

4 12 2 14 3 14 4 8 11 72
REVERSE RANK 3 7 1 8 2 8 3 5 6 72

Votazioni per completare la tabella:
Leggendo da sinistra a destra:
Se CSF X (in riga) è più importante di CSF Y (in colonna) allora votare 2
Se CSF X (in riga) è meno importante di CSF Y (in colonna) allora votare 0
Se CSF X (in riga) è ugualmente importante di CSF Y (in colonna) allora votare 1

Esempio: se CSF 5 = Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro e' piu' importante di CSF 9 = Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità), allora votare 2,
se ugualmente importante votare 1, se meno importante votare 0

Valutatore 3 - finale
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 4
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX - ordinati per importanza

TOTALI RANK 
CSF

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 14 1

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 12 2

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 12 2

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 11 4

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 7 5

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 5 6

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 4 7

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 4 7

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 3 9

72

PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 4
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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TOTALI RANK 
CSF

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 2 0 2 0 2 2 2 2 12 2

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 0 X 0 2 0 2 0 0 0 4 7

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 2 2 X 2 2 1 2 2 1 14 1

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 0 0 0 X 0 2 0 1 2 5 6

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 2 2 0 2 X 2 1 1 2 12 2

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 0 0 1 0 0 X 0 1 1 3 9

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 0 2 0 2 1 2 X 2 2 11 4

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 0 2 0 1 1 1 0 X 2 7 5

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 0 2 1 0 0 1 0 0 X 4 7

4 12 2 11 4 13 5 9 12 72
REVERSE RANK 2 7 1 6 2 9 4 5 7 72

Votazioni per completare la tabella:
Leggendo da sinistra a destra:
Se CSF X (in riga) è più importante di CSF Y (in colonna) allora votare 2
Se CSF X (in riga) è meno importante di CSF Y (in colonna) allora votare 0
Se CSF X (in riga) è ugualmente importante di CSF Y (in colonna) allora votare 1

Esempio: se CSF 5 = Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro e' piu' importante di CSF 9 = Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità), allora votare 2,
se ugualmente importante votare 1, se meno importante votare 0

Valutatore 4 - finale
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PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 5
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX

TOTALI RANK 
CSF

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 12 1

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 12 1

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 12 1

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 11 4

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 10 5

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 7 6

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 4 7

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 4 7

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 0 9

72

PAIRED COMPARISON CSF
(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
VALUTATORE: 5
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX
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TOTALI RANK 
CSF

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) X 2 1 2 2 2 1 1 1 12 1

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite 
altre risorse/progetti interni/esterni coordinati) 0 X 0 1 1 2 0 0 0 4 7

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo 
allo sviluppo business aziendale 1 2 X 2 2 2 1 1 1 12 1

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 0 1 0 X 1 2 0 0 0 4 7

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 0 1 0 1 X 2 1 1 1 7 6

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, 
prospects, ecc.) 0 0 0 0 0 X 0 0 0 0 9

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 1 2 1 2 1 2 X 2 1 12 1

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo 
dell'investimento in conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 1 2 1 2 1 2 0 X 1 10 5

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 1 2 1 2 1 2 1 1 X 11 4

4 12 4 12 9 16 4 6 5 72
REVERSE RANK 1 7 1 7 6 9 1 5 4 72

Votazioni per completare la tabella:
Leggendo da sinistra a destra:
Se CSF X (in riga) è più importante di CSF Y (in colonna) allora votare 2
Se CSF X (in riga) è meno importante di CSF Y (in colonna) allora votare 0
Se CSF X (in riga) è ugualmente importante di CSF Y (in colonna) allora votare 1

Esempio: se CSF 5 = Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro e' piu' importante di CSF 9 = Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità), allora votare 2,
se ugualmente importante votare 1, se meno importante votare 0

Valutatore 5 - finale
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Ranking finale – Governance Team (5 membri)
RANKING COLLETTIVO CSF-CRITICAL SUCCESS FACTORS - GOVERNANCE TEAM (GT) (5 MEMBRI)

(ASPETTI DI ORIENTAMENTO STRATEGICO)
(FATTORI CRITICI DI SUCCESSO - CSF)
DATA: 

CSF (Critical Success Factors = Fattori Critici di Successo) 
AZIENDA XXX - ordinati per importanza
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TOT VAL 
CSF (GT)

RANK      
CSF (GT)

CSF 3: Livello di partecipazione/engagement ed involvement attivo complessivo allo 
sviluppo business aziendale 12 10 14 14 12 62 1

CSF 1: Strategicità per l'azienda (valore aggiunto o creazione valore per l'azienda) 13 5 12 12 12 54 2

CSF 7: Apporto di nuove idee, originalità e innovazione per l'organizzazione 11 8 12 11 12 54 2

CSF 8: Contributo all'incremento qualitativo (tematiche) e complessivo dell'investimento in 
conoscenze specialistiche, metodologiche e/o manageriali 10 15 8 7 10 50 4

CSF 5: Qualità e signicatività dell'output fornito nel proprio lavoro 7 6 13 12 7 45 5

CSF 9: Affidabilità azioni nel tempo (considerare durata, stabilità) 6 8 5 4 11 34 6

CSF 2: Ampiezza della platea/portfolio clienti/utenze servite (direttamente o tramite altre 
risorse/progetti interni/esterni coordinati) 3 11 4 4 4 26 7

CSF 4: Time to advisory: velocità di reporting e advocacy all'azienda/alla struttura di 
appartenenza 8 4 2 5 4 23 8

CSF 6: Facilità di raccolta informazioni/dati dal personale interessato (progetti, prospects, 
ecc.) 2 5 2 3 0 12 9

72 72 72 72 72 360

controllo ---> 360

Governance Team (GT)

Gruppo Ristretto
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