Caccia Programmazione e controllo nelle aziende sanitarie

STRATEGIE

obtv-programmazione-attivita sono ciclici e dinamici

teoria di Minzberg: abbatte il concetto di strategia razionale. Egli sostiene che c'¢ una strategia
deliberata-dichiarata (da PSR e PSA) e poi una strategia emergente (fatta da contesto-operatori)
Strategia realizzata= mix tra strategia deliberata e emergente

Concezione di dinamica strategica con obtv che danno una direzione ma I'elaborazione avviene su
campo.Obtv strategici possono essere rielaborati durante I'anno e cambiare direzione.

Direzioni del processo di budget
top-down: dall'alto/indicazioni da alta direzione
bottom-up: dal basso/indicazioni dai responsabili dei centri
negoziato: integrazione tra le parti/ dovrebbe ridurre il divario tra strategia deliberata e strategia
realizzata
OBTYV aziendale |rivolto all'esterno: utenza
rivolto all'interno: riduzione dei costi
componenti del budget operativo

economici: 1) ricavi
2) costi : a)fattori produttivi
b) programmi
non economici: dati di attivita: a)indicatori di processo/carichi di lavoro
b) indicatori di risultato/obtv

fasi del processo di budget:

e formulazione linee guida

e predisposizione proposte di budget

e consolidamento e approvazione delle proposte

il budget non coincide con il conto economico, anche se spesso c'¢ questa confusione
gli indicatori sono tanto + importanti quanto + si sale a livello di strategia
il budget mette in relazione strategie ed operativita



Caccia balanced scorecard (scheda punti bilanciata)
“non si limita a misurare il cambiamento-lo favorisce”

cosa

AL e e e

interesse
obiettivi: tradurre la mission e la strategia in obtv tangibili e misurabili e favorire processi
manageriali critici

A S e

Sistema completo e bilanciato:
di misurazione

di gestione strategica
di comunicazione

set di indicatori: selezionati per esprimere € monitorare la strategia aziendale

si fonda su approccio unitario e multidisciplinare con ottica di medio/lungo periodo
strategia € centrale per guidare 1’azienda se esplicitata e comunicata a tutti i portatori di

chiarire e tradurre la mission e la strategia a tutta 1’organizzazione
acquisire un’ottica di insieme dei processi/performance

misurare ¢ monitorare obtv strategici ed esterni

progettare e coordinare iniziative strategiche

migliorare i feed-back e i processi di apprendimento

supportare i processi di rendicontazione esterna

misurazione delle prestazioni non solo ecnomiche

La Balanced Scorecard: sistema di

misurazione

Focus: multidimensionalita e bilanciamento

Stakeholder e
utenti

—

Equilibri economico-
patrimoniali e
finanziari

EREs

Processi interni e di
innovazione

Sviluppo organizzativo,
apprendimento e
soddisfazione del

personale

Bilanciamento tra
profili interni:
efficienza, efficacia,

<«

qualita, equita, legalita
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La Balanced Scorecard: sistema di

misurazione

Focus: risultati attesi (futuro) e processi interni (presente)

—

Stakeholder e
utenti

Equilibri economico-
patrimoniali e
finanziari

Indicatori

Risultati attesi

LEAD e LAG
dipendono anche
dalle prospettive

Lag Lead
Attivita,
processi,
driver verso i
risultati

e finali

Sviluppo organizzativo,

apprendimento e
soddisfazione del
personale

ogestione delle strategie

La Balanced Scorecard: sistema di
' gestione strategica

Focus: mission e
strategia

-

Equilibri economico-
patrimoniali e
finanziari

MISSION

*

v

Stakeholder e
utenti

Mission e Strat
di azienda e di
settore

ia ~9

Sviluppo organizzativo,
apprendimento e
soddisfazione del

personale

Processi interni e di
innovazione
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Obiettivi Indicatori Target Iniziative/
Focus: azioni
allineamento tra o | Leaa | Leg | Lead
strategia e
gestione
Stakeholder e
utenti

La Balanced Scorecard: sistema di
gestione strategica

SERER

Processi interni e di
innovazione
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Equilibri economico-
patrimoniali e <> gﬁ%ggxi
finanziari

iNEnsy

Processi interni e di
innovazione

Sviluppo organizzativo,
apprendimento e
soddisfazione del

personale
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comunicazione

Comunicazione interna:
La Balanced Scorecard: strumento di ® d'azienda
comunicazione ® 3 preventivo e a consuntivo
® a tutto il personale

BSC di Obiettivi Indicatori Target Iniziative/
AZIENDA azioni
Prospettiva Lag Lead Lag | Lead Oblett'VO .
Stakeholder e
utenti ® esplicitare la strategia, motivare, coinvolgere

o di mnovazione ed eseguire la strategia

Sviluppo

organizzativo, Comunicazione esterna:

apprendimento

e soddisfazione ® dlaZ|enda

del personale

Equilibri ® a preventivo e a consuntivo

economico-
patrimoniali e

finanziari o ag“ StakehOIder

23

Obiettivo:
® supporto alla rendicontazione esterna

budgeting

focus:
e visione bilanciata
e set di indicatori (lead di conduzione sul processo / lag di risultato sull’output)
e mission e strategia (di azienda e di settore)
le 4 prospettive della BSC

1. economico finanziario

2. stake olders (clienti)

3. processi interni

4. clima organizzativo e sviluppo risorse umane(apprendimento e crescita)

Le quattro prospettive della BSC

Migliorare la qualita
//’ percepita
\ ‘\ o

LAzienda U.S.L. della “alle d'Aosta
Educare alla prevenzione garantisce livelli unifarmi di assistenza a tutti
. cittadini nel rispetto alla dignita delle person
gt Wi aieeE e umane, del bisogno di salute, dell'equita

nell'accesso all'assistenza e della qualita

\ delle cure.
STRATEGIA AZIENDALE

Rispettare budget M@MICO - FINAMZIARIO Le linee di indirizzo strategico sono definite

da un maggiore e pid eficace orientamento
all'utenza.

Migliorare 'accessibilita
e fruibilita dei servizi

Ridurre le liste d'attesa

Diminuire la mobilita passiva in|
accordo con la Regione

negoziato con |la Regione

Considerando le particolarita arografiche e di
viahilita/comunicazione della Regione,
obhiettivo strategico & gquello di fornire

Aumentare efficienza all'utente risposte rapide ai hisogni espressi ¢

operativa non, privilegiando, ove possibile, gli strument
dell'offerta nel luogo di residenza efo

domiciliare.
Responsabilizzare Tuttavia, I'appropriatezza e 'efficacia clinica
Rimodulare wolumi di restano i criteri guida indeclinabili delle

raduttori & gestori di e
costofspesa per area P d politiche di accentramento/decentramento
[@ p costof spesa \ L
dell'offerta e della qualita dei servizi.
/ rappresenta invece lo strumento essenziale

/ \ll / \ per assicurare il governo aziendale secondo
@ ctiteri di efficienza, efficacia ed economicita

. L. Consolidare il modella Swiluppare la capacita di L'orientamento all'efiicienza verra facilitato

APERIIRE AUDH SR assistenziale i gwgmup applicando il principio di etica distributiva nell

politica di apprendimento e crescita, allo
A \\ F scopo di ampliare in maniera omogena il

grado di professionalita degli operatori
7 APPREMDIMENTO E
Migliorare il clima CRESCITA
aziendale
Migliorare le competenze
B

professionali —® Innovare in tecnologia

Sviluppare la libera
professione

Lo sviluppo delle capacita manageriali




la BSC puo essere definita come una sintesi degli obtv del piano aziendale.

Si arriva ad una BSC di dipartimento e di S.c., che rappresenta la parte qualitativa del budget

Gli obtv sono connessi tra loro e sono in relazione (ad esempio incidendo con un incremento su uno
posso ottenere una riduzione su un altro)

La BSC crea una mappa strategica che vede gli obtv e 1i mette in relazione

Esiste un nesso tra gli obtv di diverse prospettive

KPA: key performance area

Descrive le aree relative alle 4 prospettive

| KPA e le relazioni causa-effetto
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KPI: Key performance indicattors
definizione degli indicatori per il raggiungimento degli obtv ripetto alle aree

Dimensione clienti: KEL

% utenti soddisfatti da questionario

N. reclami
% Prestazioni con protocollo di stadiazione % fascia alta/medio-alta su classi di analisi valutate nell'audit civi90
validato su prestazioni con attesa > 30gg
T
\#} N. medici che aprono lo studio dopo le ore 18
N. ambulatori di MMG e PLS con oltre 20 ore settimanali
% prestazioni prenotabili da CPP N. ore apertura settimanale degli ambulatoridei MMG e PLS
N. punti CUP /
/ ( Clienti /
\ / ! N. Agende aperte per l'intero semestre
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N. ore di apertura ambulatori specialistici | | Attivazione reportistica ﬁensile |
N. strutture che hani\ aggiornato la Carta dei servizi
% prestazioni che rispettano target temporale definito dalla regione N\ al

% prestazioni che rispettano target dei protocolli validati

N. campagne di vaccinazione
Tempi medi d'attesa per singola UB

% copertura vaccinazione antinfluenzale

% copertura vaccinazione eradicazione morbillo

N. campagne di screening

N. donne (di eta 25 - 65) che hanno effettuato pap - test

N. donne (di eta 45 - 69) che hanno effettuato la mammografia
% copertura popolazione screening colon retto

| N. incontri con la popolazione sulla prevenzione




STRUMENTI DEL SISTEMA INFORMATIVO AZIENDALE
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