v SWOT analyza projektu TOP spol. n.o.

SWOT analyza projektu je zakladnym nastrojom, ktory sme pouzili
na vyhodnotenie sucasného stavu z roznych hladisk, a to z hladiska
silnych a slabych stranok, prilezitosti a ohrozeni. Zaroven nacrtavame
mozné alternativy budiceho vyvoja projektu, moznosti na ich vyuzitie,
pripadne ich rieSenie. Tato analyza projektu je vlastne kombinaciou
analyzy O-T a S-W. Pricom O-T analyza predstavuje vonkajsSiu (externu)
analyzu, ktora sa zameriava hlavne na vonkajSie prostredie (prilezitosti a
ohrozenia). Tato analyza predstavuje vnatornd (internd) analyzu, v
ktorej ide o rozbor vnutornych faktorov organizacie (silnych a slabych
stranok). Cielom analyzy je posudenie vnutornych predpokladov TOP
spol. n.o. k uskuto¢neniu podnikatel'ského zameru.
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Nakolko projekt TOP spol. n.o. nie je velkym projektom, ktory si
vyZaduje drahé profesionalne analytické c¢innosti. Kvalitné marketingové
vyskumy si vyzaduju dlhy c¢as a financ¢né prostriedky. Kvalitny vyskum
moze trvat relativne dlhd dobu a v danej situacii sa potrebujeme
rozhodnut rychlo. Nakolko na projekte spolupracuji spravni ludia s
dostatoCnou praxou v danej oblasti, je najvhodnejsia SWOT analyza,
ktorda informacie pre budlce rozhodovanie ziskava empiricky, teda
skisenostami. Vdaka nej dokdZzeme komplexne hodnotit projekt, najst
problémy alebo nové moznosti rastu. SWOT je sucastou nasho
strategického (dlhodobého)planovania .

Prostredie, v ktorom sa TOP spol. n.o. nachadza sa vplyvom casu
postupne meni. Vznikaji nové prilezitosti, staré hrozby zanikajq,
predtym vyrazné schopnosti sa stavaju zbytoc¢né a nové slabosti vznikaju
tam, kde sa predtym nevyskytovali. A prave preto nebudeme spracovavat
analyzu a syntézu iba k jednému casovému obdobiu. Pravidelne ro¢ne
budeme tvorit SWOT analyzy a prislusné syntézy k réznym casovym
obdobiam. V kaZdom ¢&asovom horizonte budeme modelovat nové
hypotetické prilezitosti a hrozby a zaroven budeme predvidat vyvoj
vnutornych schopnosti TOP spol. n.o.

Ciele:

- Pomoc znevyhodnenym skupinam na trhu prace

- Vyuzitie fondov EU na naplnenie cielov projektu

- ZvySenie obratu TOP spol. n.o.

- Vyuzitie dlhoro¢nych sklsenosti manazérov projektu

Kroky:

- Zalozenie TOP spol. n.o.
Mdame pripravené vsetky dokumenty

- Ziskanie podpory socialnej banky
Moznosti podpory pri ¢erpani investicnej pomoci formou bankovej
zaruky pri projektoch nenavratnej financnej pomoci, kde sa
vyzaduje spolutcast. Schvalenie podnikatelského planu socidlneho
podniku, cash flow a SWOT analyzu.
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- Vyhladanie novych produktov pre potreby distribu¢ného centra,
vyhodou je, ze nemusi ist len o chemikalie, kedZe kolektiv ma
skusenosti s predajom aj inych produktov

- Ziskanie statutu registrovaného socialneho podniku

- Zacatie Cinnosti v existujucich priestoroch TOP spol. s.r.o.

Predaj novych produktov a predaj produktov inych neziskovych
organizacii

- Postupné spustenie cinnosti TOP centra v Gbeloch,

Vyhodou je poloha, uz existujuci ndjomnici, existujuca infrastruktura
priemyselného parku, moznosti ¢erpania NFP na kupu a vybavenie
centra, dobre vytipované a uz predrokovanén.o. ktoré budd v najme
v centre.

-V druhom roku cinnosti zriadenie sluzobnych bytov, vybavenie
kancelarskych priestorov pre neziskové organizacie, ktorych ¢innost
je zluditelna s nasimi hlavnymi cielmi.

- Najdenie zahrani¢ného partnera na drobnu vyrobu, alebo na rozne
testovacie a laboratdrne ¢innosti.

- 'V piatom az Siestom roku cinnosti TOP spol. r.s.p. /registrovany
socidlny podnik/ v spolupraci s partnermi, alebo  jednou z
dodavatelskych firiem dobudovanie inovac¢ného vyskumného centra
a environmentalneho centra.

- vyuzitie 30 ro¢nych skusenosti kolektivu

- najdenie novych ekologickych produktov

- vyuzitie marketingovych prileZitosti na propagaciu s cielom zvysSenia
obratu

- zamestnavanie znevyhodnenych uchadzacov na trhu prace

- ochrana zivotného prostredia

- podpora slovenskych bio vyrobcov na trhoch zapadnej Eurdpy

-podpora predaja vyrobkov slovenskych neziskovych organizacii
a socialnych podnikov

- podpora inovacnych technoldgii, vedy a vyskumu zameranych na zivotné

prostredie
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-vyroba, vyvoj a distriblcia ekologickych bio vyrobkov na
trhoch Eurdpskej unie

- vybudovanie a prevadzka TOP centra.

A/ Environmentalna n.o. zamerana na znevyhodnené a vylucené
komunity. Bude zabezpeclovat Skolenia zamerané na ochranu Zivotného
prostredia a problematiku klimatickej zmeny pre tieto komunity.

B/ Materské centrum n.o. zamerané na predskolsku vychovu deti zo
znevyhodnenych a vylic¢enych komunit s dérazom na environmentalnu
vychovu.

C/ Komunitné centrum vyclenenych a znevyhodnenych komunit s
moznostou socidlneho byvania.

D/ Agentiira socialnej prace pre Trnavsky samospravny kraj n.o..

E/ Predajna plus e-shop vyrobkov subjektov socidlnej ekonomiky
a neziskovych organizacii.

- Silné stranky - vndtorné interné prostredie

Zamysleli sme sa nad tym, ¢o robime lepSie ako konkurencia. Zvazili sme
silné stranky z vnutorného pohladu. Ako bude projekt vnimany
zamestnancamia ako ho budu vidiet zdkaznici, pripadne konkurencia na
trhu.

Nasli sme odpovede na nasledujlce otazky:

Sme na tom dobre z finan¢ného hladiska?

Mame zmapovany trh v odbore svojho pdsobenia?
Mame nejaké zvlastne kompetencie?

Mame konkurencné vyhody? Ak ano, udrzime si ich?
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Co robime lepdie ako konkurencia?
Su nasi zakaznici lojalni?

Riadi nas sucasny manazment
uspesne?

Mame unikatny, jedinecny produkt?

Silné stranky

Kvalifikovana pracovna sila

Velmi vyhodna geografickd poloha v ramci potencidlneho trhu
Jasna a dobre formulovana stratégia

Kompetentnost v rozhodujtcich oblastiach

Adekvatne financné zdroje

Dobré meno u odberatelov

Uznavana vodcovska pozicia na trhu

Nakladova vyhoda

Inovacéna schopnost
Schopnosti riadiacich pracovnikov

Vyborné vztahy s partnermi a zakaznikmi

Skalovatelnost produktov (schopnost prispdsobit sa rychlo a pruzne
poziadavkam zakaznika)

Lojalita zamestnancov

Slabé stranky - vnatorné interné prostredie

Tu sme urcili nase potencialne vnutorné slabiny. Ide o to, v ¢om sa nam
nedari a v ¢om ostatni dosahuju lepsie vysledky. Opatsa na nas pozreli ako
z vonkajsieho pohladu zakaznikov, tak oCami zamestnancov. Uviedli sme
vSetky slabiny, aj ked sa nam nepacili.
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Nasli sme odpovede na nasledujuce otazky:

Mame nejaké konkurencné nevyhody? napr. nekvalifikovanu pracovnu
silu a pod.

Chybaju nam klucové znalosti a kompetentni ludia?

Mame Siroky alebo Uzky sortiment?

Mame jasne stanovenu stratégiu a ciel, ktory chceme dosiahnut?

Ma vedenie dostatocné manazérske vedomosti, zru¢nosti a schopnosti?
Celime vnUtornym problémom? napr. nespokojnost zamestnancov a pod.
Co mézeme zlepsit?

Aké faktory su pricinou straty predajov?

Slabé stranky

Zla distribucia, Specializacia na podobné firmy

Skusenosti manazmentu, vekovy priemer

Zla vnatorna komunikacia

Nedostatocné Skolenie zamestnancov

Nedostatocne vyuzivame marketing na ziskavanie novych zakaznikov
Zlé pouzivanie metodoldgie

Nezastupitelnost ludi a kapacity

Nedostato¢na motivacia ludi

Prilezitosti - vonkajSie externé prostredie

Ide o potencidlne vonkajsie prilezitosti, z ktorych sme odvodili, kde by
mohla byt prileZitost a $anca pre rast.

Zamysleli sme sa nad otdzkami

MéZeme vyuzit rast trhu k vlastnému rastu?
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Mame moznosti diverzifikovat do podobnych produktov?
Existuju skupiny potencionalnych zakaznikov?
Mame moznosti vstipit na nové trhy alebo segmenty?

Vznikd na trhu nové potreba zakaznikov, ktord treba uspokojit?

Prilezitosti

Nové trhy, pokracovat v expanzii do dalsich krajin
Nové segmenty trhu, nové technoldgie

Zaistenie dlhodobej vernosti zdkaznikov

Spolu s partnermi vyvoj novych produktov

Dotacné programy na technoldgie i vzdelavanie

Kladny pristup predstavitelov samospravy, Statnej spravy, tretieho sektora
Nezaplneny trhovy priestor v sektore sluzieb
Existencia potencialu vyskumno-vyvojovej zakladne

RozSirenie ponuky produktov

Hrozby - vonkajSie externé prostredie

Hrozby predstavuju oblast, ktord so sebou prindsa rizika. Budeme ich
systematicky riadit, predchadzat im, aby neprerastli v zavazny problém.

Otazky, ktoré nam pomohli, su nasledujuce:
Menia sa potreby zakaznika?

Ako intenzivny je rast konkurencie v odbore?
Ako vlada zasahuje do podnikania?

Je trh nasyteny a dopyt rastie pomaly?

Rastie vyjednavacia sila zakaznikov alebo dodavatelov?
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Sme ohrozeny rastom predaja substititov?
Akym prekazkam celime?

Co robi konkurencia?

Aké technolégie ndm chybaju?

Aka je nasa situacia s Cash-Flow?

Ohrozuju niektoré nase slabé stranky priamo nas projekt?

Hrozby

ZlepsSenie ponuky zo strany existujlcej konkurencie
Odliv vysokokvalifikovanej pracovnej sily

Bariéry vstupu, nutnost certifikacie produktov
Nestabilita a nizka zrozumitelnost sic¢asnej legislativy
Vysoké odvodové zatazenie

Stupajuci predaj substitu¢nych vyrobkov

Pomaly rast trhu

Rastlca sila dodavatelov, alebo odberatelov
Meniace sa potreby alebo vkus

Nedostato¢na podpora vyskumu a vyvoja spojenda s odchodom
kvalifikovanych pracovnikov z tejto oblasti

Nedostato¢na prepojenost vzdeldvacieho systému s potrebami trhu prace

Nizka mobilita ludskych zdrojov

Vybrali sme pét najddlezitejSich parametrov v kazdom kvadrante.

Obodovali sme jednotlivé parametre v ramci kvadrantov

- pri silnych strankach a prilezitostiach sme pouzili stupnicu od +1 do +5,
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- pri slabych strankach a hrozbach stupnicu od -1 do -5
Analyzu sme doplnili o dalsi rozmer a priradili parametrom vahy

- stcet vah v jednotlivych kvadrantoch musi byt rovny Cislu 1.

- vahy sme priradili v rozmedzi od 0,00 do 1,00. Cim ddlezitejsi je parameter,

tym vyssi koeficient.

Vynasobili sme hodnotu vahy s hodnotenim. V kazdom kvadrante sme scitali
vynasobené hodnoty. Séitali sme internii éast SWOT analyzy (silné a slabé stranky).
Séitali sme externd ¢ast SWOT analyzy (prileZitosti a hrozby)

Vypocitali sme konecna bilanciu tak, Zze od hrozieb sme odpoditali
prilezitosti, kladné ¢islo néam bude signalizovat, Ze do nasho projektu sa
mozeme pustit. Pre kazdy kvadrant SWOT analyzy mame
samostatni analyzu, ktord zhodnoti prislusni ¢ast projektu. Do SWOT
analyzy sme zapisali délezité body, ktoré analyza odhalila.

S W
Vhodna geograficka poloha 3x 0,1 Vek manazmentu -2x0,3
Jasna stratégia 5x0,5 Nezastupitelnost ludi -1x0,3
Skalovatelnost produktov 4 x 0,1 VyuZivanie marketingu 2 x0,1
Lojalita zamestnancov 4 x0,2 Nedostato¢na motivacia -1 x 0,1
(o) T
Nové trhy 3x0,2 Konkurencia -1x0,3
Dlhodoba vernost zakaznikov 4 x 0,4 Meniace sa potreby -2x0,2
Dotacné programy 4x0,2 Substitu¢né vyrobky -2x0,2
Kladny pristup vernej spravy 4 x0,1 Nizka mobilita -3x0,1
RozSirenie ponuky 4x0,1 Mald podpora vyskumu -2 x 0,2
Spolu 3,8 Spolu -1,8
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Vysledné cislo SWOT analyzy je kladné cislo 5.

Projekt je vo faze procesu strategického manazmentu a vo faze formulacie
stratégie podniku. Vysledky analyzy sme pouzili na urCenie stratégie
projektu.Mohli sme si zvolit z nasledujicich modelovych stratégii:

Stratégia defenzivha - ST - strengths threats - je stratégiou silného
podniku, ktory sa nachadza v nepriaznivom prostredi. Silna pozicia by sa
mala vyuzit nablokovanie nebezpecenstva, zastrasenie konkurencie alebo
unik do bezpecnejsieho prostredia.

Stratégiu spojenectva - WO - weaknesses opportunities - si voli
podnik, v ktorom prevazuju slabosti nad silami, nachadza sa vsSak v
atraktivnhom prostredi. Aby podnik vyuZil otvarajuce sa prilezitosti, na
ktorych zvladnutie nema dostatok vnutornych schopnosti, snazi sa
postupne posilfiovat svoju poziciu a odstranit nedostatky. Umozni zvacsit
vnutornd silu a podielat sa na prilezitosti so spolahlivym spojencom.

Stratégia Gniku alebo likvidacie - WT - weaknesses threats - je vhodna pre
podnik, ktory je slaby a navySe sa nachadza v neatraktivhom prostredi.
Takyto podnik musi uvazovat v lepsom pripade o odchode z daného
podnikania a pokusit sa etablovat v priaznivejSom prostredi, kde by jeho
slabosti neboli také vyrazné, alebo v horSom pripade bude svoje
podnikatel'ské aktivity redukovat a likvidovat.

Stratégia ofenzivna - SO - strengths opportunities - je pre nas projekt
najatraktivnejsi strategicky variant. M6zeme si ho zvolit preto, lebo v
nasom projekte prevazuju sily nad slabostami a prilezitosti nad hrozbami.
Vzhladom na svoje mohutné sily sme schopny vyuzit véetky ponukajlce
sa prilezitosti.
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