Przykład 1

Analiza SWOT jest użytecznym narzędziem badania ogólnej sytuacji przedsiębiorstwa. Nazwa metody pochodzi od pierwszych liter słów określających w języku angielskim istotę przedmiotu analizy:

  -  Strengths

mocne strony przedsiębiorstwa

  -  Weaknesses
słabe strony przedsiębiorstwa

  -  Opportunities
możliwości działania

  -  Threats 

zagrożenia działania

Ogólnie oznacza badanie organizacji pod kątem jej mocnych i słabych stron oraz możliwości i zagrożeń. Mocne i słabe strony odnosi się do obszaru przedsiębiorstwa i jego produktów. Natomiast możliwości i zagrożenia działania rozpatruje się z perspektywy rynku. Są to czynniki zewnętrzne, które stanowią o atrakcyjności rynku a nad którymi firma nie ma kontroli. Precyzyjniej o analizie SWOT można by powiedzieć, że jest to systematyczna analiza organizacyjnych sił i słabości
. Analiza ta często wydaje się prosta, ale taka nie jest. Stwierdzenie mówiące, że każda organizacja ma swoje mocne i słabe strony nie dla wszystkich jest takie oczywiste. Powodem kłopotów jest fakt, że menadżerowie nie potrafią ich definiować w kategoriach strategicznych. Dlatego, że nie rozumieją celu takowej analizy. 

Celem strategicznej diagnozy organizacji jest zrozumienie jej potencjału konkurencyjnego teraz i w przyszłości. Tworzywem dla tego potencjału są zasoby i umiejętności, które w porównaniu z konkurencją będą stanowiły o siłach i słabościach firmy na rynku
.

Znajomość celu analizy stwarza menadżerom możliwość pełniejszego wykorzystania całego potencjału firmy. Pomaga w odnajdywaniu i wykorzystywaniu szans oraz zamianie czynników negatywnych w pozytywne, zagrożeń w szanse, słabości w siły.

Wykorzystanie analizy SWOT pozwala na przeprowadzenie stosunkowo szybkiej, głębokiej oraz taniej diagnozy funkcjonowania firmy. Umożliwia zebranie informacji będących punktem wyjścia do budowania strategii przedsiębiorstwa w warunkach zmieniającego się otoczenia oraz problemów wewnątrzorganizacyjnych
.

W przypadku firmy Naja Prodex analiza SWOT została wykorzystana jako technika diagnozy organizacyjnej, której celem było lepsze poznanie firmy, jej zasobów i umiejętności. Poznanie jej potencjału konkurencyjnego.

Analiza SWOT dla firmy Naja Prodex będzie przebiegała w trzech etapach:

I   Układ odniesienia do oceny sił i słabości firmy

II   Kluczowe obszary działalności

III   Podsumowanie analizy

I  Układ odniesienia do oceny sił i słabości firmy.

Nie istnieje jedna powszechnie obowiązująca metoda przeprowadzania analizy SWOT. Jednak można mówić o powszechnym błędzie, który występuje podczas przeprowadzania takiej analizy. 

Najczęstszym błędem popełnianym przez menadżerów i konsultantów jest analizowanie sił i słabości firmy w doskonałej próżni, czyli bez konkretnego układu odniesienia
.

Układ odniesienia dla firmy Naja Prodex stanowi jej najgroźniejszy konkurent na rynku firma MOL sp. z o.o. Firma jest spółką z kapitałem kanadyjskim. Od początku swej dziesięcioletniej historii zajmuje się produkcją i dystrybucją żaluzji pionowych oraz materiałów do ich wytwarzania. Jest największym w Europie środkowo-wschodniej importerem i dystrybutorem lameli wykonanych z PVC. Poza żaluzjami pionowymi sprzedaje również żaluzje poziome, rolety zewnętrzne i wewnętrzne, markizy a ostatnio również okna suwane produkowane na licencji kanadyjskiej. Firma MOL posiada własną siedzibę zlokalizowaną w Suchym Lesie koło Poznania. Na rynku woj. mazowieckiego przedstawicielstwo firmy znajduje się w Warszawie na ulicy Bartyckiej 26.

Zakres działalności firmy obejmuje:

· żaluzje pionowe (verticale)

· aluminiowe okna przesuwne

· markizy

· rolety wewnętrzne

· rolety zewnętrzne

· żaluzje poziome

· parapety

· moskitiery

· ogród i camping

Z przedstawionego wyżej zakresu działalności najważniejszy z punktu widzenia firmy Naja Prodex jest aspekt obejmujący produkcję markiz. Firma MOL na tym polu prezentuje się bardzo okazale. Wynika to z faktu, że jest licencjonowanym producentem włoskiej firmy Arquati, jednego z europejskich liderów w tej branży.

Arquati SPA to włoski holding notowany na giełdzie mediolańskiej. Holding składa się z kilku firm zajmujących się produkcją i sprzedażą systemów zaciemnienia i dekoracji okien, mebli, markiz, a także listew ramiarskich do obrazów. Arquati dysponuje ponad 300 salonami sprzedaży na terenie Włoch, kilkunastoma przedstawicielstwami na całym świecie i siecią wielu tysięcy punktów handlowych
.

Współpraca ze światowym liderem, jakim jest firma Arquati czyni firmę MOL groźnym konkurentem dla Naja Prodex. 

Jednak wybór wzorcowego konkurenta, który mógłby być punktem odniesienia w analizie SWOT nie jest prosty. Profesor Krzysztof Obłój pisze, że fundamentalny konkurent powinien spełniać pewne warunki. Warunki te zawierają się w dwóch grupach marketingowej i organizacyjnej.

1) Warunki marketingowe:

· udział w rynku

· strategia rynkowa

· zyski

· produkty / usługi

2) Warunki organizacyjne:

· struktura kosztów

· technologia produkcji / świadczenia usług

· logistyka

· system naboru i selekcji personelu

Najgroźniejszy konkurent powinien spełniać, co najmniej część z wyżej wymienionych warunków marketingowych i organizacyjnych. 

Dlatego też firma MOL jest takim konkurentem. Spełnia ona warunek udziału w rynku, który jest podobny do udziału firmy Naja Prodex. Udział ten szacuje na podstawie rocznej produkcji obu firm, która oscyluje w przedziale 300-400 markiz. Dokładnego procentowego udziału w rynku, obejmującym Warszawę i okolice, na którym firmy konkurują ze sobą nie da się przytoczyć z braku danych. Żadna, bowiem z firm nie przeprowadzała ostatnio badań marketingowych, z powodu dużych kosztów
. 

Strategia rynkowa firmy MOL jest agresywna. Da się w niej zauważyć działania nakierowane na zwiększenie udziału w rynku oraz kreowanie własnego wizerunku.

Produkty firmy MOL cechują się wysoką jakością, często poddawane są modyfikacjom i usprawnieniom. Firma szczyci się faktem, że od początku swojej działalności nie miała ani jednej reklamacji dotyczącej jakości świadczonych przez nią usług.

Kolejne warunki, jakie spełnia firma MOL to technologia produkcji/świadczenia usług, która jest porównywalna z technologią Naja Prodex oraz logistyka.

Poprzez spełnienie części warunków marketingowych i organizacyjnych firma MOL jest istotnie i prawdziwie najgroźniejszym konkurentem dla Naja Prodex, jak również stanowi poważne zagrożenie dla wszystkich konkurentów na rynku.

II  Kluczowe obszary działalności.

Kluczowe obszary działalności dla firmy Naja Prodex zawierają się w trzech kategoriach:

· technologii

· produkcji

· zarządzaniu

Ocena mocnych i słabych stron firmy Naja Prodex w porównaniu z głównym konkurentem (tab. 1)

Tabela 1.

	
	Zdecydowanie gorzej

1
	Gorzej

2
	Tak samo

3
	Lepiej

4
	Zdecydowanie lepiej

5

	Technologia:

Wyposażenie zakładu 

Zaplecze sprzętowe, (specjalistyczne urządzenia)

Elastyczność dopasowania się do potrzeb klienta


	
	
	X
	X
	X

	Produkcja:

Doświadczenie przy produkcji markiz

Specjalizacja w poszczególnych typach markiz

Możliwości magazynów

System kontroli zapasów

Stałość i stabilność dostawców

Wykorzystanie mocy produkcyjnych


	X
	X

X
	X
	X

X
	

	Zarządzanie:
Motywacja pracowników

Lojalność pracowników

Znajomość rynku zaopatrzeniowego

Komunikacja wewnętrzna

Zatrudnienie w poszczególnych działach

Umiejętności i uzdolnienia pracowników
	
	X

X

X
	X
	X

X
	


Źródło: Opracowanie własne

Po dokonaniu oceny porównawczej z najgroźniejszym konkurentem przedsiębiorstwem MOL możemy mówić o mocnych i słabych stronach firmy Naja Prodex. 

Jeżeli jakaś cecha firmy uzyskała na skali porównawczej (tab.1) liczby 4, 5 to jest to mocna strona, natomiast, jeżeli jakaś cecha uzyskała liczby 1, 2 to jest to słaba strona. Należy jednak pamiętać, że obie firmy znacznie odbiegają od konkurencji, dlatego też można uznać liczbę 3 na skali porównawczej (tab.1) jako potwierdzenie mocnej strony w porównaniu do pozostałych firm w branży.

Mocne strony:
· wąska specjalizacja przez długi okres czasu odnośnie poszczególnych typów markiz.

· od 5 lat niezmienne zatrudnienie w kluczowych działach (lojalność pracowników)

· znajomość i rozeznanie rynku zaopatrzeniowego w branży (aluminium w Europie).

· stali dostawcy od minimum 5 lat, sprawdzeni pod względem solidności i terminowości dostaw, obdarzeni zaufaniem odnośnie jakości dostarczanego materiału.

· przy posiadanym zakresie urządzeń i możliwości magazynów duża elastyczność w dopasowywaniu się do potrzeb klienta. (np. przerobienie standardowej markizy w dowolny sposób).

· zaplecze sprzętowe (specjalistyczne urządzenia)

Słabe strony:

· słaba komunikacja wewnętrzna jest powodem występowania drobnych niedopatrzeń i nieporozumień pomiędzy działami niegroźnych aczkolwiek dokuczliwych. 

· niskie zatrudnienie w dziale marketingu (jedna osoba, która ma za duży zakres obowiązków), także słabo rozbudowany dział administracyjno – biurowy

· możliwości oraz wysokie koszty utrzymania magazynów

· niewykorzystane w pełni moce produkcyjne (powodowane sezonowością sprzedaży)

· efektywność systemu kontroli zapasów

· poziom motywacji pracowników

Możliwości:

· zmiana profilu firmy z handlowo – produkcyjnego na profil tylko produkcyjny. Obecnie na rynku występuje tylko dwóch producentów bezpośrednich dla, których produkcja markiz jest działalnością dodatkową. Zmiana profilu obniżyłaby koszty i prowadziła do wzrostu zysku.

· powstanie nowego kanału dystrybucji 

· nowe rynki i segmenty po przystąpieniu Polski do UE w 2004 roku. Wejście do Unii sprawi, że po kilku latach złoty zostanie zastąpiony euro, więc zniknie ryzyko kursowe, obniżą się opłaty za transfery bankowe, pojawi się dostęp do tańszych kredytów. Nastąpi stabilizacja prawna dzięki unijnemu prawu. Prawo UE wymusi na Polsce liberalizację rynków energii, telekomunikacji itp., czego konsekwencją będą niższe ceny.

· dotarcie do drobnych rzemieślników, monterów prowadzących samodzielną działalność gospodarczą, którzy zajmują się sprzedażą szerokiego asortymentu produktów (np. okna, drzwi, markizy, rolety żaluzje itp.). Stanowią oni na rynku znaczna siłę sprzedażową. Uczynienie z nich jedynych pośredników, którzy zdejmą z firmy część ciężaru w zdobywaniu nowych klientów i reklamowaniu produktów. Skupienie mocy na produkcji pod tą grupę odbiorców.

· wyjście poza rynek woj. mazowieckiego (ekspansja na inne rynki krajowe)

Zagrożenia:

· sezonowość popytu

· recesja w polskiej gospodarce

· wejście do Unii Europejskiej, które spowoduje wzrost konkurencji i nieuchronną konfrontację z dużymi firmami zagranicznymi. Firmami posiadającymi ustabilizowaną pozycję na rynku europejskim i potężne zaplecze finansowe

· polityka podatkowa rządu

III  Podsumowanie analizy


Analiza SWOT jest stałym procesem diagnozy organizacji. Procesem, którego celem jest próba zidentyfikowania i zrozumienia potencjału konkurencyjnego firmy. Jest to poszukiwanie słabości w celu ich eliminacji, sił, które mogą pozwolić firmie na wykorzystanie możliwości stwarzanych przez rynek. Jednocześnie sił, które przezwyciężą zagrożenia.

Dzięki analizie kierownictwo przedsiębiorstwa uzyskuje obraz firmy, dzięki czemu w większym stopniu ją poznaje i lepiej rozumie. W wyniku analizy może określić zakres możliwych, dopuszczalnych i wykonalnych posunięć strategicznych.

Swoje siły i szanse postrzega jako potencjalne źródło unikalności firmy. Unikalność, bowiem wyróżnia firmę spośród konkurencji, „stawia przed orkiestrę”, co z kolei może się przełożyć na jej sukces rynkowy. Wiąże się to z jednoczesnym dążeniem firmy do minimalizowania słabości i unikania zagrożeń.

W wyniku przeprowadzonej analizy SWOT uzyskaliśmy obraz jako współlidera na rynku producentów markiz województwa mazowieckiego i okolic. Firma

Przykład 2
Analiza strategiczna metodą SWOT

Otoczenie 

Firma ocenia, że w otoczeniu występują w zasadzie sprzyjające czynniki: ekonomiczne, polityczne, technologiczne, etyczne oraz społeczne. Ma to swe odzwierciedlenie w szansach i zagrożeniach jakie stoją przed przedsięwzięciem.
Możliwości: 

Do najważniejszych z możliwości zalicza się fakt, iż ten rodzaj oferowanych usług jest nowością na rynku lokalnym. W dzielnicy Warszawa - Mokotów istnieją jedynie dwa kluby sportowe. Są one jednak bardzo duże, a nowo otwarty klub będzie miejscem kameralnym. Pozostałe możliwości zaprezentowano w tabeli 3. 

Tabela 4. Możliwości

	Możliwości – czynniki
	Dziś
	Jutro
	Pojutrze

	mała konkurencja
	1,00
	1,50
	2,00

	dobra lokalizacja-centrum
	2,00
	2,00
	2,50

	wyspecjalizowanie wymagań klientów
	2,00
	2,50
	3,00

	nowość na rynku lokalnym
	4,00
	3,50
	3,50

	RAZEM
	9,00
	9,50
	11,00


Źródło: opracowanie własne
Skala: 1 – b. słabe; 1,5 – małe; 2 – małe, ale rokujące; 2,5 – średnie; 3 – średnie z dużym prawdopodobieństwem osiągnięcia sukcesu; 3,5 – duże; 4 – bardzo duże. 

Dziś – możliwości osiągnięcia sukcesu rynkowego w perspektywie najbliższego roku;

Jutro - możliwości osiągnięcia sukcesu rynkowego w perspektywie najbliższych 1 – 5 lat;

Pojutrze - możliwości osiągnięcia sukcesu rynkowego w perspektywie dalszych lat.

Inne możliwości rysujące się przed Spółką, związane są z wykorzystaniem korzystnej lokalizacji w centrum miasta. Na podstawie obserwacji zauważono, iż istnieje wysoki popyt na tego typu usługi. Wiąże się to ze wzrostem wyspecjalizowania wymagań klientów.

Zagrożenia:

Podstawowe zagrożenia rysujące się przed Spółką  związane są ze wzrostem cen zasobów ( sprzętu i kosztów zatrudnienia ), co w efekcie spowoduje wzrost kosztów wytwarzania. Zagrożenie to może wystąpić w przypadku gdy pojawią się niekorzystne tendencje cenowe, co może sprzyjać zmniejszeniu się liczby klientów. Może też wystąpić spadek zamożności potencjalnych klientów. 

Proszę przywrócić tabelę z zagrozeniami, gdyz inczej pozostałe rozważania nie mają sensu ponieważ sie do nich pan odwołuje - -proszę też zwrócic uwagę na numerację tabel.

Zasoby Spółki 

Silne strony:

Wysoko ocenia się  również zasoby Spółki i to zarówno zasoby fizyczne jak i poziom kadry menedżerskiej, zasoby finansowe oraz korzystne cechy produktu.

Ma to swe odzwierciedlenie w następujących silnych i słabych stronach Spółki.

Tabela 5. Silne strony

	Silne strony – czynniki
	Dziś
	Jutro
	Pojutrze

	wysoka jakość usług
	4,00
	4,50
	5,00

	wykwalifikowana kadra pracownicza
	3,50
	4,00
	4,50

	doświadczenie i rozeznanie w branży
	3,50
	4,00
	4,00

	wysoki prestiż usług sportowych
	3,00
	3,00
	3,00

	kompleksowa obsługa 
	2,00
	3,00
	3,00

	RAZEM
	16,00
	18,50
	19,50


Źródło: opracowanie własne

Po stronie silnych stron Spółki należy wymienić przede wszystkim:

1. wykwalifikowaną kadrę pracowniczą, 

2. doświadczenie i rozeznanie w branży, 

3. wysoki prestiż usług sportowych, 

4. kompleksowa obsługa, 

5. wysoką jakość świadczonych usług. 

Wykres 3. Silne strony
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Słabe strony:

Spółka ma też kilka słabych stron, związanych przede wszystkim z: 

6. ograniczenia zasobowe, 

7. wysokimi kosztami stałymi, 

8. ograniczoną liczbą dostawców na niewielkie zamówienia. 

Tabela 10. Słabe strony

	Słabe strony – czynniki
	Dziś
	Jutro
	Pojutrze

	ograniczenia zasobowe
	3,00
	4,00
	2,00

	ograniczona liczba dostawców na niewielkie zamówienia
	2,50
	2,50
	2,50

	wysokie koszty stałe
	3,00
	3,00
	2,50

	słaby poziom marketingu
	2,50
	2,00
	1,00

	RAZEM
	11,00
	11,50
	8,00

	Średnia
	2,75
	2,88
	2,00

	Maksimum
	3,00
	4,00
	2,50

	Minimum
	2,50
	2,00
	1,00

	Mediana
	2,75
	2,75
	2,25

	Odchylenie standardowe
	0,29
	0,85
	0,71


Źródło: opracowanie własne

 

 

Wykres 4. Słabe strony
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Źródło: opracowanie własne

Udziałowiec Spółki zamierza dbać przede wszystkim o wizerunek Spółki, stawiając tym samym na wszelkie działania zmierzające do umacniania i powiększania udziału w rynku, nie zapominając przy tym o zapewnieniu zyskowności przedsięwzięcia. 

Przeprowadzona powyżej analiza strategiczna (przy pomocy metody SWOT) wskazuje na korzystną pozycję strategiczną Spółki. Świadczy o tym znaczna przewaga silnych stron nad słabymi (por. poniższy wykres). Należy również zauważyć, iż występuje przewaga zagrożeń nad szansami.

Wykres 5. Suma punktów
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2. Wybór strategii

Menedżer Spółki dysponuje skonkretyzowaną wizją jej rozwoju w ciągu najbliższych kilku lat. Wszystkie dotychczasowe działania oraz analizy działania Spółki potwierdzają konieczność wyboru strategii działania, wyrażającej się w stwierdzeniu: “produkt oraz usługa wysokiej jakości, dostosowana do zapotrzebowania rynku, sprzedawana po cenie odpowiadającej jej jakości i atrakcyjności”.
Na podstawie istniejących danych Spółka powinna zastosować strategię maxi-mini. W obecnej sytuacji firmy źródłem trudności jest niekorzystny dla niej układ warunków zewnętrznych. Spółka może mu przeciwstawić duży potencjał wewnętrzny i próbować przezwyciężać zagrożenia wykorzystując do maksimum swoje liczne mocne strony.

Strategia ta ma swe odzwierciedlenie w celach strategicznych: krótko i długoterminowych. Jak już wspomniano, podstawowy cel strategiczny Spółki na najbliższe lata, to rozwój jej działalności – zarówno lokalnie jak i regionalnie. 

Przykład 3

Analiza SWOT planowanej inwestycji

Do analizy zasadności powstania firmy „TAX” została wybrana analiza SWOT, która najtrafniej przedstawia mocne i słabe strony planowanej inwestycji oraz szanse i zagrożenia wynikające z oddziaływania otoczenia na inwestycje.

Użyjemy dwóch metod porównawczych. W pierwszej porównamy sumę mocnych i słabych stron oraz szans i zagrożeń.

Mocne strony: 

1. Optymalna struktura majątku i źródeł jego finansowania

2. Pełna komputeryzacja wszystkich prac

3. Optymalne wykorzystanie zasobów

4. Nie utrzymywanie zbędnych składników majątku, generujących koszty

5. Nastawienie na obsługę zarówno osób fizycznych jak i podmiotów gospodarczych

6. Korzystne formy rozliczeń

7. Możliwość współpracy zarówno stałej jak i doraźnej

8. Korzystne warunki długoterminowej, stałej współpracy

9. Ciągłe nastawienie firmy ekspansywny rozwój działalności

10. Wysoki standard i konkurencyjność usług

11. Kompleksowy zakres świadczonych usług (od porady dotyczącej rozpoczęcia działalności gospodarczej do pełnej obsługi księgowej)

12. Ciągłe doskonalenie świadczonych usług

13. Korzystanie z najnowszych osiągnięć stosowanych w branży

14. Znajomość rynku

15. Korzystanie z doświadczeń firm o uznanej renomie w branży

16. Ciągła obserwacja zmian zachodzących na rynku

17. Przejrzystość struktury organizacyjnej

18. Racjonalny system zatrudnienia i wynagrodzeń

19. Dominujący  pracownicy w średnim wieku (doświadczeni, dyspozycyjni ze względu na uregulowane już życie osobiste), z wyższym wykształceniem lub potwierdzonymi certyfikatami umożliwiającymi pracę w biurze rachunkowym

20. Dyskrecja ( ponieważ firma rachunkowa posiada informacje na temat statusu majątkowego swojego klienta)

Słabe strony:

1. Wysokie koszty działalności i koszty finansowe wynikające z niedoboru     środków własnych i konieczności wykorzystania kapitałów obcych
2. Sezonowość przychodów ze sprzedaży niektórych usług
3. Brak własnego lokalu, stałej siedziby w Warszawie
4. Duże zróżnicowanie odbiorców usług 
5. Brak renomy
6. Duże nakłady na promocje, które w konsekwencji mają wypromować firmę, pozwolić jej na zaistnienie na rynku usług doradczo księgowych
Szanse płynące z otoczenia:

1. Duża niestabilność polityki fiskalnej państwa, co powoduje wzrost zapotrzebowania na usługi świadczone przez firmę

2. Niejasność prawa podatkowego

3. Ożywienie gospodarcze kraju

4. Planowany spadek inflacji, co za tym idzie  obniżka stóp procentowych na początku  2001 roku

5. Zakładany wzrost ilości podmiotów gospodarczych na terenie Warszawy i okolic 

6. Duża liczba małych podmiotów gospodarczych już istniejących na terenie objętym działalnością

7. Łatwy dostęp do wykwalifikowanych pracowników

8. Możliwość łatwej adaptacji już sprawdzonych rozwiązań stosowanych w branży

9. Dobre perspektywy rozwoju branży

10. Wzrastająca konkurencyjność na rynku wymuszająca korzystanie z usług firm doradczych

Zagrożenia płynące z otoczenia:

1. Wejście na polski rynek silnych zagranicznych firm doradczo-księgowych

2. Podatność firmy na recesję i wahania koniunkturalne

3. Możliwość nie nadążenia za zmianami w polityce fiskalnej państwa

4. Proponowane przez Ministra Finansów  uproszczenie systemu podatkowego

W ostatniej fazie analizy, podsumowując efekty poprzednich etapów, określono pozycję inwestycji, poprzez zestawienie jej słabych i mocnych stron z szansami i zagrożeniami jej realizacji, płynącymi z otoczenia. Stwierdzono, że występuje przewaga mocnych stron nad słabymi oraz szans nad zagrożeniami. Graficzne przedstawienie  tej sytuacji pokazuje wykres.

Mocne strony =20  
M.s.- S.s.= 20-6=14



Słabe strony = 6

Szanse =10

Sz – Z = 10 –4 = 6

Zagrożenia = 4
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Rysunek 3.

W drugiej metodzie analizy dokonano „skondensowanej” oceny mocnych i słabych stron planowanej inwestycji. Dla celów wartościowania przyjęto kryteria oceny, które uporządkowano w następujące grupy kryteriów syntetycznych:

1. Usługowe




2. Organizacyjne



3. Finansowe

4. Marketingowe

W ramach każdej z wymienionych grup ustalono po kilka kryteriów analitycznych, które zostały ocenione ze względu na istotność jako:

I. Niska

II. Średnia

III. Wysoka

Jeśli natomiast chodzi o zasadniczą ocenę silnych i słabych stron inwestycji przyjęto następujące stopnie:

5-bardzo mocna



-5- bardzo mocna

4-średnnio mocna



-4-średnioo mocna
    



3-neutralna

   ocena 

-3- neutralna

     ocena 

2-średnio słaba
 mocnych stron
-2-średnio słaba         słabych stron

1-bardzo słaba



-1-bardzo słaba

Rezultaty oceny mocnych i słabych stron przedstawia poniższa tabela. 

	Kryteria oceny
	Pozycja
	Ważność kryterium

	MOCNE STRONY

	1. Usługowe:

-technologia

-środki trwałe

-elastyczność i innowacyjność

-jakość usług
	4

3

5

4
	III
[image: image4.wmf]


	2. Organizacyjne:

-kierownictwo

-pracownicy

-reakcja na zmiany
	5

4

5
	II



	SŁABE STRONY

	3. Finansowe:

-koszty własne

-płynność finansowa

-rentowność

-zasoby kapitałowe
	-4

-3

-3

-2
	II

	4. Marketingowe:

-reputacja firmy

-udział w rynku

-promocja


	-3

-1

-4


	I














Tabela 5.

Ocena: Mocne strony-   30


   Słabe strony -  -20

Następnie analizie i ocenie poddano szanse i zagrożenia dla opisywanej inwestycji. Analizie zostały poddane następujące funkcje rodzajowe otoczenia:

1. Technologiczne

2. Ekonomiczne

3. Konkurencyjne

4. Społeczno-kulturowe

5. Polityczne

Do każdego z wyszczególnionych rodzajów otoczenia przyporządkowano trendy i zjawiska istotne dla zaistnienia inwestycji. Następnie dokonano oceny ich wpływu na planowaną inwestycję:

1. Wpływ pozytywny (+)

2. Wpływ negatywny (-)

Wyniki oceny zawiera tabela.

	Otoczenie
	Najważniejsze trendy i zjawiska
	Ocena wpływu na sytuację firmy

	
Technologiczne

Ekonomiczne
	-rozwój nowych technologii

-łatwa adaptacja już sprawdzonych rozwiązań technologicznych

rozwój rynku, ożywienie gospodarcze

-wysokie zapotrzebowanie na usługi

-podatność na recesję i wahania koniunkturalne  
	+

+

+

+

_

	Konkurencyjne
	-konkurencja ze strony silnych,           zagranicznych firm 

-ciągła możliwość poszerzania usług
	-

+

	Społeczno-kulturowe
	-łatwy dostęp do wykwalifikowanych pracowników 

-planowana restrukturyzacja niektórych przedsiębiorstw
	+

+

	Polityczne
	-niejasność i niestabilność prawa podatkowego

-propozycje uproszczenia systemu podatkowego

-szybkie zmiany w polityce fiskalnej państwa
	+

-

+


Ocena: Szanse- 9(+)     Zagrożenia- 3(-)



Tabela 6.

Wyciągając wnioski z wyników analizy SWOT można stwierdzić, że planowana inwestycja rokuje duże szanse powodzenia i dość szybkiego zwrotu nakładów. Założenia funkcjonowania firmy „TAX” sprawiają, że mamy do czynienia ze znaczną przewagą mocnych stron nad słabymi. Firma chce maksymalnie wykorzystać planowane zasoby jak również pełne zaangażowanie oraz kreatywność właścicieli. Nastawia się na pełną satysfakcję klientów z otrzymywanych usług oraz ciągłe udoskonalanie swojej działalności. Słabości związane np. z ograniczoną wielkością kapitału będzie rekompensować rzetelnością, kompleksowością i poziomem świadczonych usług. Na tym właściciele zamierzają zbudować renomę firmy, która w konsekwencji ma przynieść wymierne korzyści marketingowe i finansowe.

W analizie SWOT wyszczególnione zostały także szanse, które niesie za sobą otoczenie. Ich obraz przedstawia się bardzo korzystnie zarówno w bliskiej jak i dalszej perspektywie. Firma „TAX” zamierza wykorzystać w pełni wszystkie przedstawione szanse. Napotka również na zagrożenia otoczenia. Właściciele jednak planują stale obserwować zamiany w otoczeniu i wypracować odpowiednie procedury wykrywania i skutecznego przeciwdziałania zagrożeniom korzystając ze swoich wcześniejszych doświadczeń. W ten sam sposób będą analizować pojawiające się nowe szanse i starać się je wykorzystać na swoją korzyść w celu ciągłego rozwoju prowadzonej działalności.

Ogromna przewaga mocnych stron nad słabymi udowadnia, że istnieją możliwości zaistnienia na rynku firmy „TAX”
Przykład 4 (sama tabela bez opisu i wniosków)
	Analiza SWOT dla firmy produkującej oprogramowanie komputerowe
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	SZANSE
	Ocena     0-5
	Waga      0-100
	Ocena ważona
	ZAGROŻENIA
	Ocena    0-5
	Waga     0-100
	Ocena ważona

	wejście na rynek nowych technologii
	2
	10
	20
	coraz większa konkurencja
	5
	20
	100

	nowe trendy
	3
	10
	30
	konkurencja szybko reagująca na zmiany
	3
	15
	45

	kłopoty finansowe niektórych konkurentów
	4
	12
	48
	niskie ceny konkurencji
	4
	15
	60

	coraz większe zainteresowanie klientów
	4
	15
	60
	rosnące koszty sprzedaży
	3
	20
	60

	wzrost popularności sprzedaży przez internet
	5
	20
	100
	piractwo komputerowe
	3
	10
	30

	podpisanie kontraktu z dużą firmą informatyczną
	4
	18
	72
	nasycenie rynku
	5
	20
	100

	wejście do Unii Europejskiej
	4
	15
	60
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Razem SZANSE (ocena ważona)
	 
	+
	390
	Razem ZAGROŻENIA (ocena ważona)
	 
	-
	395

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	ATUTY
	Ocena     0-5
	Waga      0-100
	Ocena ważona
	SŁABOŚCI
	Ocena     0-5
	Waga      0-100
	Ocena ważona

	kapitał
	4
	10
	40
	doświadczenie
	5
	17
	85

	kadra
	5
	18
	90
	udział w rynku
	4
	17
	68

	innowacyjność
	5
	15
	75
	asortyment
	3
	14
	42

	technologia
	4
	7
	28
	możliwości produkcyjne
	3
	19
	57

	cena produktu
	4
	8
	32
	słabo rozwinięta sieć dystrybucji
	5
	14
	70

	jakość produktu
	5
	10
	50
	słaba promocja nowych produktów
	5
	19
	95

	sprzedaż przez internet
	5
	18
	90
	
	
	
	

	szkolenia
	3
	14
	42
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Razem ATUTY (ocena ważona)
	 
	+
	447
	Razem SŁABOŚCI (ocena ważona)
	 
	-
	417


Szanse





Planowana inwestycja





Mocne strony





Słabe strony











Zagrożenia
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� K. Obłój Strategia organizacji PWE Warszawa 2001 s. 176-177
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