Kornyezetelemzés, SWOT-analizis

A vallalat marketingstratégiajanak, -terveinek kialakitasa
elképzelhetetlen a koriilmények elozetes feltérképezése nélkiil. Ugy is
fogalmazhatunk, hogy a helyzet - a kornyezet, valamint a cég
adottsagainak - elemzése kijeloli az iranyt (segit a célkitlizések
megfogalmazasaban), amely felé megfelelé utiterv (stratégia, terv)
kidolgozasaval juthatunk el. Ez a fajta helyzetértékelés olyan mint egy
audit, amelynek soran felmérjiik, milyen kiils6 és bels6 adottsagokkal
rendelkeziink, és amelynek koészonhetdéen vildgosabban latjuk, milyen
iranyba érdemes elindulnunk.

Kiils6 és belso tényezok

Helyzetlink megfeleld és alapos feltérképezéséhez két megkdzelitésbdl érdemes
nekifognunk, hiszen

- vannak a vallalat szamara adottsagként kezelend6 kdilsé tényezdk, amelyekhez
adott esetben csupan alkalmazkodhat, de amelyeket akar szerencsésen ki is
hasznalhat,

- és vannak olyan belsé korlilmények, amelyeket a cég teljes mértékben maga
hataroz meg, és amelyeket éppen ezért befolyasolni is képes.

A vallalat kils6 adottsagainak, azaz kornyezetének elemzéséhez az aldbbi
terlleteket érdemes vizsgalni:

- Uzleti és gazdasagi kérnyezet

A politikai és jogi, gazdasagi és pénzlgyi, tarsadalmi és kulturalis, valamint
technoldgiai korilmények feltérképezése a piacon, ahol a vallalat tevékenykedik.
Ide tartozik az iparagot érintd jogszabalyok ismerete, az inflaciés helyzet,
munkanélkiliség kérdésének vizsgalata, termékiink fogyasztdi elfogadottsaganak
kérdése, az infrastrukturdlis adottsagok, stb. Ezek a tényez6k ugyanis mind-mind
befolyasoljak, milyen korilmények kozott létezhet a vallalat. A tagabb korl
kornyezetelemzésnek ezt a fajta attekintését a vizsgalt teriletek kezdébetlinek
roviditésével PEST-elemzésnek is nevezik (Political, Economic, Social,
Technological).

- A piac

A sikeres vallalati m(ikodéshez elengedhetetlen, hogy ismerjik a piacot és az
iparagat, ahol tevékenykedlink. Ide tartozik a piac méretének, boviilésének vagy
éppen zsugorodasanak ismerete, a trendek kovetése. Az értékelés szempontjabdl
pedig a legfontosabb, hogy tudjuk, milyenek vallalatunk novekedési és
nyereségszerzési lehetfségei.

- Fogyasztok
Mivel nekik szandékozunk eladni termékiinket vagy szolgaltatdsunkat, mindennél

fontosabb a vasarléi kér minél behatdébb ismerete. A kindlat és az igényeknek
megfelel6 kiszolgalds érdekében elengedhetetlen a kilénb6z6 fogyasztoi
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szegmensek és azok elvarasainak feltérképezése, valamint a vasarlasi dontéseket
befolyasold személyek meghatarozdsa és a vasarlasi dontési folyamat
tanulmanyozasa.

- Versenytarsak

A megfelel6 és hatadsos taktikak kidolgozasahoz nélkildzhetetlen azt is tudnunk,
kivel allunk szemben, kivel versengink a piacon a fogyasztd kegyeiért. Fontos
tudni, kik a legfontosabb versenytarsak - és hogy varhaté-e Ujabbak felbukkanasa
-, milyen potencidllal rendelkeznek, hogy alakulnak a piaci részesedések, milyen a
hirnevik, termelési kapacitasuk, hogyan forgalmazzdk termékeiket, mennyire
nyereségesek, stb. A legfontosabb azonban azt tudni, miben rejlik erdsségik,
illetve akadnak-e gyenge pontjaik, és erre alapozva hogyan alakithatd ki sajat
megkllénboztetd versenyeldnylnk.

- Kereskedelem

A legtobb vallalat nem kozvetlenll juttatja el terméket, szolgaltatasait a
végfogyasztéhoz, hanem nagy- és kiskereskeddkdn, (Ggyndkdkdon és
forgalmazokon keresztlil. Ezek a kozvetitdk azonban korantsem rendelkeznek
ugyanazokkal az Gzleti célokkal, mint amelyekkel vaéllalatunk, de megfeleld
Osztonzéssel elérhetjik, hogy sajat elképzeléseink szolgalataba allitsuk Oket.
Ehhez tobbek kozott azt érdemes tudni, hogyan jarul hozza a marka a
kereskedelmi egység forgalmahoz, milyen koérilmények kozott arusitjdk a
terméket (Onkiszolgalas vagy szemelyzet utjan), milyen a kereskedelem viszonya
a versenytarsakkal, illetve milyen elonyok érhetok el a kapcsolat javitadsaval.

A fentieken kivil a bels6 adottsagok felméréséhez azt érdemes megnézni, hogyan
teljesit a cég az alabbi terlleteken:

- Eladasok: tertleti, iparagi, fogyasztoi kor és termékkor szerinti elosztasban

- Piaci részesedések

- Profit és koltségek

- Marketinginformacid és kutatas

- Marketing-mix: termék, ar, forgalmazas, tdmogatas

Ezt a fajta helyzetelemzést érdemes akar minden évben elvégezni, hogy lassuk,
hogyan valtoztak korilményeink, illetve valdban a kitlzott cél felé halad-e
vallalatunk.

SWOT-analizis

Az igy megszerzett eredményeket aztadn rendszerbe rendezve érdemes elemezni
annak érdekében, hogy valdban hasznalhaté informacidkat kapjunk, amelyek
alapjan koérvonalazhatdk stratégiank irdnyvonalai. Ehhez a rendszerezéshez lehet
kilonoésen hatékony eszkdz az Un. SWOT-analizis, amely négy szempont (amelyek
angol nevének kezdbbetlibdl all 6ssze az elemzési eszkéz neve) mentén 0sszegzi
a klilonb6z6 adottsagokbdl lesziirhetd legfontosabb tanulsdagokat:

- Erésségek (Strengths)

Azok a terlletek, amelyek a versenytarsakkal szemben biztositjdk, hogy
vallalatunk életképes és sikeres legyen. Olyan értékek ezek, amelyeket ovni és
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lehet6ség szerint fejleszteni kell, legyen szd pl. jo kereskedelmi kapcsolatokrdl,
egyedulallé csomagolasi technoldgiarol, vagy barmilyen mas versenyeldnyrol.

- Gyengeségek (Weaknesses)

Természetesen minden vallalkozasnak vannak gyenge pontjai, és ezeket ismerni
is kell, hiszen a konkurencia igyekszik majd kihasznalni 6ket. Ha azonban tudjuk,
hogy hova (pl. a nem megfelel6 tarolasi kapacitasokra, a gyengébb
eladészemélyzetre, a kevésbé vonzd markaképre, stb.) érdemes koncentralnunk,
javithatd a cég teljesitménye, illetve kivédhetbk az esetleges tdmadasok.

- Lehetbségek (Opportunities)

Olyan Uj piaci lehet6ségek feltarasa, amelyeknek koszdonhetéen a vallalat
sikeresebbé valhat. Ilyen lehet6séget biztosithat pl. a technoldgiai fejlodés, a
jogszabalyok kedvezd valtoztatasa, egy versenytars kivonuldsa, stb. Ezeket a
lehet6ségeket nagyon fontos felismerni, hogy céglink élni is tudjon a kinalkozé
alkalommal.

- Fenyegetések (Threats)

A kornyezet szamos veszélyt is rejt, amelyekre vigyazni kell. Szamtalanszor
adddhat olyan fejlemény - pl. Uj piaci belép6, az addzasi rendszer kedvezdtlen
valtozasa, a kereskedelem tulzott megerosédese, stb. -, amelyre eérdemes idében
felkészilni, kilonben jelentosen visszavetheti a vallalat teljesitmeényét.

Az er6sségek és a gyengeségek a vallalat belsé tulajdonsdgainak Osszegzésére,
mig a lehet0ségek és a fenyegetések a kiils6 adottsagok summazasara szolgalnak.
Az 6sszegyd(jt informaciok ezen szempontok szerinti elemzése azért eléremutatd,
mert magaban rejti mindazokat az esélyeket - legyenek azok j6 vagy rossz
természetliek -, amelyeket a vallalatnak érdemes vagy szikséges mérlegelnie. A
bels6 és kilsd adottsagok Osszevetésével pedig meghatarozhatd, hogy a vallalat
er0sségeire épitve hogyan aknazhatdék ki legjobban a felmerild lehetdségek,
illetve a gyengeségek legydzésével hogyan készilhet fel a cég a varhatd
veszélyekre. Fontos tovabba a helyzetelemzés, azaz a cég erds vagy gyenge
teljesitménye mogott megbuvd okok feltardasa, és ez alapjan a jovdben
megteendd |épések és azok irdnyanak tisztazasa.

A SWOT-analizis azonban mindig révid, tomoér, atfogo kell legyen, amely mintegy
pillanatképként s(riti magaba mindazon tanulsagokat, amelyeket a kdrnyezet és a
vallalat bels6 elemzésébdl levontunk. Ezaltal segiti a tisztanlatast, és igy jarul
hozzd a célkitlizések hatarozott megfogalmazasahoz, valamint ahhoz, hogy
tevékenységlink soran ne veszitsiik szem eldl ezeket a célokat.

Forrds: marketinginfo

Manta Marketing 1224 Budapest III. u. 13. Tel: 362-4748 Fax: 362-5355
www.manta.hu info@manta.hu



