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Sterkte-zwakteanalyse (SWOT)
Uit Wikipedia, de vrije encyclopedie (bewerkt tot MBO nivo)


De sterkte-zwakteanalyse is een model dat intern/binnen de organisatie de sterktes en zwaktes en daarbuiten in de omgeving de kansen en bedreigingen analyseert; op basis hiervan wordt vervolgens de strategie/beleid bepaald. De Engelse term SWOT-analyse wordt ook vaak in het Nederlands gebruikt en bevat de vier elementen: Strengths, Weaknesses, Opportunities & Threats. 
De sterkte-zwakteanalyse wordt ook wel gebruikt als een middel om beslissingen te nemen. Zo wordt de sterkte-zwakteanalyse ook gebruikt om de positie, koers of ideeën te herzien en wordt het verder gebruikt voor planning, marketing, beoordeling van de concurrentie, organisatieontwikkeling, productontwikkeling, onderzoek en teambuilding.[2]
Een andere  toepassing van de sterkte-zwakteanalyse is het gebruik als hulpmiddel bij het verkrijgen van een duidelijker zelfbeeld; bijvoorbeeld ter voorbereiding op een sollicitatiegesprek[3] of voor het opstellen van een persoonlijk ontwikkelingsplan (POP).[4] Ook kan het deel uitmaken van een ondernemingsplan.[5]
	 


Opbouw

Bij het opstellen van een sterkte-zwakteanalyse wordt een aantal stappen doorlopen, waarbij aan de hand van de sterktes, zwaktes, kansen en bedreigingen wordt gekeken naar de toekomst van de organisatie.[9] De stappen zijn als volgt:

1. Sterke en zwakke punten (Strengths & Weaknesses)
De sterke en zwakke punten zijn de kenmerken van de organisatie of het product. Het gaat dus expliciet om de interne elementen. 

2. Kansen en bedreigingen (Opportunities & Threats)
De kansen en bedreigingen zijn de ontwikkelingen, gebeurtenissen en invloeden waaraan de organisatie of het product onderhevig is. Hier gaat het dus expliciet om de externe elementen. 

Interne en externe analyse

De sterke en zwakke punten maken deel uit van de interne analyse van de organisatie zelf. Of een element sterk of zwak is, ligt eraan hoe het punt zich verhoudt ten opzichte van de concurrentie.[10]
Het deel buiten de onderneming waarin de kansen en bedreigingen worden geanalyseerd, wordt de externe analyse genoemd. Of een element hier een kans of bedreiging is, hangt ervan af hoe het zich verhoudt ten opzichte van de klant of het marktsegment/deel van de markt. Hierbij gaat het dus om de plaats van de organisatie in de markt, waarbij gedacht kan worden aan een analyse van de afnemers, concurrentie, distributiestructuur en overige omgevingsfactoren, zoals de arbeidsmarkt, opbouw van de bevolking (immigratie, vergrijzing, e.d.), overheid (belastingen, subsidies) en economische- en technologische factoren.[10]
Michael Porter ontwikkelde het vijfkrachtenmodel, een veelgebruikt model voor de externe analyse, waarbij hij na onderzoek tot de conclusie komt dat er vijf krachten bestaan die de rentabiliteit van een onderneming bepalen. Deze vijf krachten zijn:

1. De macht van leveranciers, 

2. De macht van afnemers, 

3. De mate waarin substituten en complementaire goederen verkrijgbaar zijn, 

4. De dreiging van nieuwe toetreders tot de markt, 

5. De interne concurrentie op de markt.[11] 

Een ander model dat voor de externe analyse wordt gebruikt, is de DEPEST-analyse, wat een acroniem is voor: Demografische, Ecologische, Politieke, Economische, Sociale en Technologische factoren. Dit model wordt daarom ook wel eens voorafgaand aan de uitwerking van de SWOT-analyse gebruikt. Wat voor de ene organisatie of manager als sterkte wordt beschouwd, kan door de andere als een zwakte worden gezien; wat door de ene als een bedreiging wordt gezien, is voor de andere weer een kans.[2] De DEPEST-analyse wordt uitgevoerd op macroniveau terwijl het vijfkrachtenmodel van Porter op mesoniveau/bedrijfstakniveau wordt uitgevoerd. De sterkte-zwakteanalyse is op microniveau binnen de organisatie. 

Interne factoren en omgevingsfactoren

Een veelvoorkomende fout is dat de interne factoren en omgevingsfactoren door elkaar gehaald worden. De sterke en zwakke punten zijn interne factoren en zijn daarom altijd van toepassing op de organisatie of het product zelf. Het onderscheid tussen een interne of externe factoren wordt bepaald door de mogelijkheid van het management en de medewerkers om ze te beïnvloeden. Wanneer zij deze mogelijkheid hebben, betreft het een interne factor. Hierdoor is concurrentie nooit een zwakte (intern), maar een bedreiging (extern) van de organisatie of in sommige gevallen een kans. Kwaliteit daarentegen is een interne factor en een goede kwaliteit is daarom een sterkte van een product en niet een kans (extern).

Gegevens uit de interne en externe analyse

De sterktes en zwaktes komen naar voren uit een zorgvuldige interne analyse (organisatie, marketing, logistiek en financieel) en externe analyse (afnemers, concurrentie, distributie en bedrijfstak). In de praktijk is dit echter niet altijd het geval, omdat er geen uitgebreide analyse van de organisatie of het product aan vooraf is gegaan. Wanneer hier onvoldoende aandacht aan geschonken is, mist het uiteindelijke strategische plan de basis en is er weinig resultaat van het plan te verwachten.

Onbelichte sterktes en kansen

Negatief nieuws reist negen maal sneller dan positief nieuws, is een uitspraak die verwijst naar het gegeven dat negatieve dingen vaker onthouden en doorverteld worden dan positieve dingen. Ook bij het opstellen van een sterkte-zwakteanalyse weten mensen vaak vele zwaktes en bedreigingen te noemen en blijft de lijst met sterktes en kansen relatief beperkt. 

Toepassingsgebieden

De sterkte-zwakteanalyse wordt niet alleen in het bedrijfsleven ingezet, maar tegenwoordig ook op een breder terrein toegepast, zoals op momenten wanneer er sprake is van het nemen van beslissingen en er een gewenste eindsituatie is geformuleerd. Voorbeelden hiervan zijn: de positiebepaling van een onderneming; levensvatbaarheid van een onderneming; logistiek en sales; product- of merkmarketing; zakelijke ideeën; betreden van een nieuwe markt; lancering van een nieuw product; acquisitie; potentiële samenwerking; verandering van leverancier; outsourcing van een activiteiten, diensten of personeel; investeringsbeslissingen; 
De sterkte-zwakteanalyse is tegenwoordig ook een populair middel voor het in kaart brengen van de "situatie" van een organisatie. Hierbij wordt de analyse toegepast bij strategisch management en wordt het gebruikt om beleidsopties te ontwikkelen. Volgens een van de ontwikkelaars, Humphrey, zou een sterkte-zwakteanalyse in isolatie echter een onzinnige exercitie zijn, wanneer er vooraf geen probleemgebieden worden gedefinieerd.[2]
Persoonlijke sterkte-zwakteanalyse

Een populaire toepassing van de sterkte-zwakteanalyse is het gebruik ter vergroting van het persoonlijke zelfbeeld, bijvoorbeeld ter voorbereiding op een sollicitatiegesprek,[3] maar ook voor het opstellen van een persoonlijk ontwikkelingsplan (POP).[4]
Bij het maken van een persoonlijke sterkte-zwakteanalyse kijkt men eerst naar buiten. Voor veel mensen is dit op zich al een leerproces. Om de eigen sterktes en zwaktes te leren kennen, worden bijvoorbeeld vragen gesteld, zoals:

· Sterktes: Wat zijn de bijzondere vaardigheden? Welke dingen lukken goed? Welke sterke punten zien anderen? 

· Zwaktes: Waarin is verbetering nodig? Wat lukt minder goed? Welke zwakke punten zien anderen?[3] 

Voor een sollicitant liggen sterke en zwakke punten bijvoorbeeld op gebieden als een eigen persoonlijkheid, professionele eigenschappen, besluitvaardigheid, aan het werk zijn met dingen die passend of leuk zijn, sollicitatievaardigheden, opleiding, werkervaring, bewezen resultaten, referentiebrieven, specialistische vakkennis en professionele vaardigheden zoals communicatieve, sociale, commerciële of managementvaardigheden.[4]
· Ondernemingsplan 

· Marketingplan 

· Strategisch management 
Voorbeeld: uit basisboekmarketing (Noordhoff)
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Marketingdoel

Strategie

Tactiek

Intern

Relatief kleine verffabri-
kant dus beperkte financi-
éle en andere middelen

Concurrentie

Goede positie in speciaal-
zaak en het professionele
segment met sterke merk-
naam

Afnemers
Groeiend aantal DHZ'ers
Hogere DHZ-bestedingen

Streven naar leiderschap
in groeideelmarkt met een
marktaandeel van x% op
tijdstip Y te behalen met
een winstgevendheid
vanZ

Bedrijfsdoel

Verkrijgen van een sterke
positie in de verfmarkt en
een ROl van x%

Doelgroep: richten op ge-
oefende DHZ in vooral de
stedelijke gebieden

Product: beperkt aantal
uitvoeringen

Distributie: beperkt aantal
verkooppunten met hoge
omzet

Prijs: lage kostprijs en lage
handelsmarges

Communicatie: enkele ver-
tegenwoordigers met hoog
opleidingsniveau

Geen eigen advertenties
maar wel codperatieve re-
clame

Nadere omschrijving van
deze doelgroep

De zes meest gangbare
kleuren in 1,5- en 10-liter-
pot

DHZ-bouwmarkten

Literprijs onder het niveau
van de concurrent

Training van de verkopers
en vaststelling van de in-

houd van de communica-
tieboodschap

Advertenties in de folder
van de bouwmarkt
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