&9

SWOT: Analiza

Snage(Strengths), slabosti(Weaknesses),
sanse (Opportunities), | pretnje (Threats)
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Analiza
konkurentnosti

Ko su vasSi konkurenti?

:

Na koji na€in ih mozete analizirati?

SWOT‘ﬁ Strateglc Group Maps PEST analysis
\‘ SWOT analiza i SWOT matrica

SWOT analiza pomaze u odredivanju _ Snage Slabosti

kompanljsklb resursa | mOgUPnQSU prema Sanses Snage-Sanse Slabosti-3anse
pretnjama i $ansama iz okruzenija. strategije strategije

SWOT analiza moze da bude veoma
subjektivna, ali dodavanjem tezinskih

kriterijuma svakom faktoru uvecava se Pretnje Snage-pretnje Slabosti-Pretnje
vrednost analize. Popunjavanje mariece strategije strategije
SWOT pomaze u izboru najbolje strategije.
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SWOT analiza @

upotrebna vrednost

« SWOT analiza je jednostavna iz aspekta obuke
« SWOT analiza je fleksibilna.

« SWOT analiza dozvoljava integraciju i sinhronizaciju
razliCitin informacija.

« Kombinuje kvantativnu 1 kvalitativhu analizu

« SWOT analiza moze da pospesi saradnju izmedu
menadzera iz razlicitin funkcija.
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Zasto
koristiti SWOT analizu?

Kako bi osigurali da je analiza koju Ce te sprovesti svrsishodna,
neophodno je da sprovedete navedene korake pre same analize:

» Odredite cilj analize

« Skupite projektni tim koji Ce biti sastavljen iz Pixar_studio za
animaciju
specijalista i1 ljudi sa idejama iz razliCitih oblasti Kako bi islustrovali

tehpik_u SWOT analize
« Oformite u dodatni adekvatan tim u cilju istrazivanja | konsticemo se

primerom Pixar of Toy
Story fame. Kako

| prikupljanja podataka budemo ugili 0 SWOT
analizi, vio_leéet_e koje_
- Ocenite rezultate svojih analiza u odnosu na rezultateh) oo studio
SWOT analizu

postavljeni cilj
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7“ Smernice za uspesnu

SWOT analizu

e budite fokusirani

Nemojete sprovoditi jednu genericku analizu za celokupnu
organizaciju.

Navedeni fokus omogucava menadzerima dodatne pogodnosti
Odvojene analize proizvoda/trzista mogu da se kombinuju

U zavisnosti od dinamike trzista i kompanije SWOT analizu je
potrebno sprovoditi u intervalima od 6 do 12 meseci

Jedina prilika kada je jedna SWOT analiza odgovarajuca je kada
organizacija ima samo jednu kombinaciju proizvod/trziste.
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Smernice za uspesnu
SWOT analizu

 Tragajte za konkurentima

— KIljuc€ je da ne previdite ni jednog konkurenta, bilo da je trenutni
rival ili jedan od potencijalnih.

— Kompanija mora da ostane obazriva prema bilo kom od
trenutnih ili potencijalnih direktnih substituta njenih proizvoda.
Kompanija mora da obrati paznju na:

» Konkrente brendove
« Konkrente proizvode

 Genericke konkurente
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Smernice za uspesnu
SWOT analizu

e Saradnja sa drugim funkcionalnim podrucjima

— SWOT proces bi trebalo da simulira komunikaciju van
normalnih komunikacionih kanala.

— Krajnji izlaz pravilno sprovedene SWOT analize treba da
spoje informacije iz razlicCitin podrucja.

— Menadzeri prodaje, marketinga, proizvodnje, R&D, finansija,
brige o korisnicima, kontrole inventara, kontrole kvaliteta, |
drugih podrucja treba da nauce Sta drugi menadzeri vide kao
snage, slabosti, Sanse i pretnje kompanije.
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Smernice za uspesnu @

SWOT analizu

e |spitajte pitanja iz ugla kupca
— Oni koji rade na marketing planovima moraju da mere percepciju
svakog trzisnog segmenta koji firma zeli da targetira
— |Ispitajte svako pitanje iz perspektive kupaca ukljucujuci interne
kupce kompanije: njene zaposlene
— Navedena pitanja mogu da pomognu u analizi:

» U Sta veruju nasi kupci (i oni koji to nisu) a sto se odnosi ha nas kao
na kompaniju?

« Sta nasi kupci (i oni koji to nisu) misle o kvalitetu nasih proizvoda,
usluzi kupaca, cenama i ukupnoj vrednosti, pogodnostima, i
promotivnim porukama u poredenju sa nasim konkurentima?

« Kakva je relativna vaznost ovih pitanja, ne onako kako ih mi vidimo,
vec kako ih nasi kupci vide?
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Smernice za uspesnu @

SWOT analizu
e Odvojite interna pitanja od eksternih

— Interna pitanja su kompanijine snage i slabosti, dok se
eksterna pitanja odnose na sanse i pretnje koje postoje u
kompanijinom eksternom okruzeniju.

— Kljucni test za diferenciranje snaga i slabosti od Sansi i
pretnji je da pitate, "Da li bi ovo pitanje postojalo da
kompanija ne postoji?" Ako je odgovor da, pitanje treba da
se klasifikuje ka eksterno.

— Neuspeh da se razume razlika izmedu internih 1 eksternih
pitanja je jedan od glavnih razloga za loSe sprovedenu
SWOT analizu.

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com



http://www.pdffactory.com

Odredite svoje snhage

Prva dva elementa SWOT analize se odnose na interne osobine. Snage mogu da dodu iz
mnogih izvora, ukljuujuci €lanove tima, proizvodnu liniju, bankovni racun, proizvodni proces,
patente, trziSni udeo. Kako bi definisali svoje snage sebi postavite navedena pitanja.

Proizvodi
* Koje relevantne resurse kompanija ima , poput patenata,
vlastitog softvera, distributivnih kanala, proizvodni sistemi?

* Da li kompanija upravlja svojim inventarom na efekasan nacin?
* Da li kompanija ima jake brendove?
» Kakav je trzisni udeo kompanije i razliCitin proizvodnih linija?

Ljudi
 Da li kompanija ima snazan tim vesStih zaposlenih?
 Da li imamo zaposlene sa veStinama koje su jedinstvene u grani?

Pixar’s Snage

Odliéna upotreba tehnologije
Snazan brend

Talentovan tim

Odliéno praéenje deSavanja

Performanse
« Sta je to $to kompanija radi dobro?
« Sta drugi ljudi vide kao snagu kompanije?
* Koji su glavni uspesi kompanijskih prihoda i profita?
* Da li je kompanija prikazala sposobnost da se prilagodi promenama?
 Da li su marketing i reklamni programi efektivni?
* Da li kompanija na efektivan nacin koristi informacione tehnologije?
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Odredite svoje slabosti

Nemojte dozvoliti da se ovaj deo procesa pretvori u neprijatno “upiranje prstom”.
Fokusirajte se na korene dugorocnih probelma, a ne na pojedinacne greske ili
neuspehe. Uzmite u obzir navedena pitanja kada budete procenjivali svoje

slabosti:

Proizvod
* Koja je najmanje produktivna proizvodna linija kompanije?
* Koje proizvode ili usluge nude konkurenti a vi ne nudite?
 Da li je linija proizvoda odsutna na bilo kom proizvodnom segmentu?

Ljudi
* Da li vaSa kompanija obezbeduje dobru uslugu kupcima?
* Da li élanovima tima nedostaju vitalne vestine?

« Koliko su jake vestine komuniciranja ¢lanova tima i voda timova?

Performanse
« Sta kompanija lose radi ili ne radi uopste?
» Da li je kompanija iznela na trziSte nove ideje ili proizvode?
* Da li kompanija gubi od konkurencije na tehnoloSkom frontu?
» Kakve zamerke nam cesto daju potencijalni klijenti ili kupci?
* Da li proizvodni proces neefektivan ili zastareo?
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Proizvodna linija je usko
definisana

Vreme proizvodnje je
dugaéko

Proizvodna linija je
fokusirana na jedan
medijum - film
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Analiza snaga | slabostl

* Snage i slabosti postoje u kompaniji, ili u kljucnim odnosima izmedu kompanije |
njenih kupaca ili drugih organizacija (npr. karike u lancu-kanalu, dobavljaci,
partneri, kooperanti, idr.).

 Snaga je znacajna samo kada moze da zadovolji potrebe kupaca. Kada je ovo
slucaj, snage postaju sposobnosti.

« SWOT analiza koja je fokusirana na kupcima takode moze da otkrije kompanijske
potencijale.

* Dok neke slabosti mogu da budu bezazlene, one koje se odnose na odredene
potrebe kupaca treba da se minimizuju ako je to moguce.

 Uloga internog dela SWOT analize je da odredi gde su resursi dostupni ili
nedostaju kako bi snage i slabosti mogle biti uoCene.

« Tada menadzeri mogu da razviju marketing strategije koje odgovaraju ovim
shagama sa Sansama i na taj nacin mogu da stvore nove sposobnosti, koje Ce tada
biti deo daljih SWOT analiza.

« Menadzment takode moze da razvije strategije kako bi ojacali slabosti kompanije, ili
moze da pronade nacin da minimizuje negativne efekte navedenih slabosti.
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Odredite svoje sanse

Ovaj deo analize se bavi eksternim snagama, uklju€ujuci druSveno ekonomske,
politicke, ekoloSke i demografske promene koje mogu da imaju uticaj na vasu
kompaniju. Uzmite u obzir sledeca pitanja kada preispitujete svoje Sanse.

Proizvod
» Koje nove potrebe kupaca bi kompanija mogla da ispunjava?
 Koju niSu su konkurenti ispustili?
* Da li proizvodna linija kompanije ima praznina?
» Can poor-performing product lines be discontinued to boost profitability?
* Is there an opportunity to demand better prices from suppliers?
* Are there opportunities to extend brands into related areas?

Performance
* What are the emerging political and social opportunities?
* Is there new technology that could help the business?
* Are there inexpensive acquisition opportunities?
* Are there new economic trends that benefit the company?

People
» Can you start incentive plans to boost employee performance?
* Are there training programs that would improve employees’ skills?
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Pixar's Sanse

Razvoj on line
proizvoda na osnovu
postojeée snage koja se
bazira na tehnologiji

Nastavak upotrebe
tehnoloSke snage za
razvoj i prodaju softvera
za animaciju

Razvoj igara u cilju
gradenja na snazi likova



http://www.pdffactory.com

Odredite pretnje

Pretnje mogu da budu teSke za definisanje, tako da ovaj deo analize moze da bude

najtezi za izvrSavanije.

Proizvod
 Da li je bilo koji od proizvoda kompanije izlozen pretnjama konkurenciji?

* Da li bilo kojja od novih tehnologija preti da u€ini neki od proizvoda zastarelim?

Ljudi
* Moze li kompanija da privuce i da zadrzi zaposlene ato je to potrebno?
* Da li postoje komunikacioni problemi koji esto guSe nove inicijative?

Performanse
» Koji su negativni ekonomski trendovi?
* Koji su negativni politi¢ki i druStveni trendovi?
» Sa kojim preprekama se suoCava kompanija?
* Da li kompanija ima problemesa dugovanjimaili sa gotovinskim tokovima’
» Gde se nalaze konkurenti koji prete da ugroze kompanijsku poziciju?

Pixar's pretnje

Digitalna piraterija moze
da preti profitu

Jedan neuspeo
proizvod moze da znadi
ozbiljan korak unazad

Druge filmsek
kompanije mogu da se
usresrede na trziste
animiranog filma
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7 r?::z.
N
i

- Analiza Sansi i pretniji

* Ignorisanje eksternog okruzenja pretstavlja gresku koja moze
da rezultira neefikanom organizacijom koja nije vise efektivha
kada promene u eksterno okruzenju ometaju sposobnost
kompanije da isporuci vrednost ka njenim ciljnim kupcima.

 Navedene promene mogu da se dese srazmerno prema
ukupnom trzisSnom rastu i1 u konkurentskom, ekonomskom,
politiCkom/pravnom, tehnoloskom, ili drustvenom okruzeniju.

 Promene u internoj organizacionoj strukturi mogu da stvore
Interne slabosti koje moraju da se uzmu u obazir.
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SWOT-Proces strateskog @
planiranja treba da prepozna

* Procena kompanijsih snaga i slabosti podrazumeva gledanje dalje od
kompanijskih trenutnih proizvoda.

» Uspesno ostvarenje kompanijskih ciljeva zavisi od sposobnosti da
kompanije transformise kljucne snage u sposobnosti poredeci ih sa
Sansama u trziSnom okruzeniju.

 Kompanije mogu da konvertuju slabosti u snage i Cak sposobnosti,
Investirajuci strateski u kljucna podrucja (npr., podrska kupcima, R&D,
promocija, trening zaposlenih) i povezujuci klju€na podrucja efektivnije
(poput povezivanja ljudskih resursa sa marketingom).

* Pretnje Cesto mogu biti konvertovane u Sanse ako su dostupni pravi
resursi.
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SWOT Matrica

 Metod za procenu kljucnih snaga, slabosti, Sansi, i pretnji u cilju
odredivanja ukupnog uticaja na kompanijske trziSne napore.

* Ona pretstavlja matricu sa Cetiri polja koju menadzeri mogu da koriste u
kategorisanja informacija kao zakljuCaka SWOT analize.

— Menadzeri treba da pocnu da procenjuju pogodnost (+3 = naj
pogodnije & -3 = naj nepogodnije) i znacaj (3 = najveci znacaj & 1
najmanji znacaj) svakog elementa SWOT matrice.

— Ove ocene bi idealno trebalo da se baziraju na percepciji kupaca pre
nego li na percepciji menadzera.
— Elementi sa najvecom apsolutnom numerickim rangom treba da prime
najvecu paznju
* Pronadite konkurentske prednosti poredeci snage sa Sansama.
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Koristite SWOT Matricu
u izaboru strategije

U okviru ovog dela analize neophodno je da posedujete listu snaga, slabosti, Sansi i pretnji. Kako bi
razvili strategije na osnovu ove liste, koristite SWOT matricu. Matrica Vam moze pomoci da uporedite
interne snage i slabosti sa eksternim Sansama i pretnajma kako bi razvili strategijski plan.

Cetiri tipa strategija koje mogu da nastanu iz SWOT matrice

Strengths Weaknesses
Navedite 4-5 internig snaga Navedite 4-5 internih slabosti

Opportunities

Navedite najmanje 4-6
eksternih Sansi ovde

Threats

Navedite 4-5
eksternihpretnji
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SWOT Matrica za Pixar

Strengths Weaknesses

Opportunities

Threats
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Realne vs. uo€enih
sposobnosti | prednosti

 Problem lezi u razvoju i zadrzavanju sposobnosti i konkurentskih prednosti
koje kupci lako mogu da razumeju i koje reSavaju odredene potrebe
Kupaca.

o Sposobnosti ili konkurentske prednosti koje nisu prevedene u odredene
koristi za kupce su od male koristi za kompaniju.

 Mnoge sposobne kompanije su razvile sposobnosti i konkurentske
prednosti na osnovu tri strategije:

— Kompanija koja koristi strategiju operacione izvrsnosti ima za cilj da
se fokusira na efikasnost upravljanja i procesa.

— Kompanije koje se fokusiraju na proizvodnom liderstvu se baziraju
na razvoju tehnologije i proizvoda.

— Organizacije koje praktikuju intimnost sa kupcima rade veoma
naporno kako bi upoznali svoje kupce | kako bi razumeli njihove
potrebe bolje od konkurencije.
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Prevodenje slabosti | pretnji @

Prevodenje pretnji u sanse

* Indentifikovanje glavnih neizvrsenih obeveza do kojih dolazi
kada slabosti ostanu uparene sa pretnjama.

« Razvoj strategija koje minimizuju navedene slabosti ili pretnje
koje ne mogu biti prevedene.

— Jedna strategija je da se usmerimo na trzisne nise.
— Druga strategija je repozicioniranje proizvoda.

e Uprkos kompanijskim najboljim naporima, neke slabosti |
pretnje jednostavno ne mogu da budu minimizirane ili
Izbegnute. Kada dode do ove situacije, kompanija navodi da
postoje ogranicenja.

— Jedan nacin da se izborimo sa ograniCenjimaje je u promenama, ovo

umanjuje rizik samo ako ne funkcionisemo sa jednom poslovnom
jedinicom na trzistu.
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Klju€ne smernice za SWOT- @

| stratesko planiranje

e Posmatrajte dalje od kompanijskih proizvoda kako bi procenili
poslovni proces

e Ponudite kupcima "reSenja" pre nego li odredene proizvode

» Uporedite kljuCne snage sa Sansama kako bi stvorili
sposobnosti koje mogu da se razviju u konkurentske
prednosti

« Investirajte strateski u kljucna podrucja kako bi konvertovali
slabosti u snage i pretnje u Sanse

« Minimizirajte uticaj ograniCenja (neotkrivene slabosti)
| neizvrSene obaveze (slabosti uparene sa pretnjama),
narocCito one koje su ocCigledne za kupce ili one zbog kojih
organizacija trpi velike Stete
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