A HATEKONY KOMMUNIKACIO ALAPJAI

HOGYAN HASZNALJUK JOL A SWOT-ANALIZIST
A TELEPULESEK ESETEBEN?

A 4 mezos helyzetelemzo-rendszerezo és 8 mezos, teendoket
kijelol6 modszer

DR. PAPP-VARY ARPAD

Nincs olyan telepiilés, amely ne készitett volna mar SWOT-analizist. Akar
évrél évre is 6sszefoglaljak kiilonb6zé dokumentumokban, hogy melyek a
varos erésségei, gyengeségei, lehetéségei és veszélyei.

Es nincs olyan polgarmester, akinek ne prezentaltak volna mar ilyen elem-
zést - s6t a legtdbb varosvezetd rengetegszer talalkozott ezzel, talan mar
unja is.

De ha azt kérdezziik, valéban tudta-e hasznositani a SWOT-elemzést a
varos, vagy éppen valéban tudott-e valamit kezdeni vele a polgarmester,
mar egyaltalan nem olyan jé a helyzet.

Jelen cikk szerzéje rengeteg SWOT-workshopot tartott dnkormanyzatok
szamara, elsésorban az adott telepiilés markazasahoz kapcsoléddan. Ezen
gyakorlati tapasztalatok alapjan is sziiletett e tanulmany, mely minden
varosvezetd szamara hasznos lehet.
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1. A SWOT-ELEMZES HASZNOSITHATO

Tobb oka van annak, hogy a telepiilésvezeték tobbsége nem tudta hasz-
nositani a SWOT-elemzést:

= Egyrészt a legtobb SWOT semmitmondé altalanossagokkal van tele,
nem pedig a telepiilésre tényleg jellemzé konkrétumokkal.

=  Masrészt sokszor végletesen hosszu, akar tobboldalas felsorolas lesz
beléle, ahelyett hogy a Iényegre koncentralna.

= Harmadrészt a legtobben hibasan alkalmazzak, keverik a kiilsé és belsé
tényezbket, igy rosszul toltik ki a mezdket.

= Negyedrészt mivel altalaban kotelez6 eleme egy-egy palyazati anyag-
nak, csak tul akarnak esni rajta, de nincs igazi célja vele a varosnak.

= Végiil, de nem utolsésorban, mivel ez egy helyzetelemz6 eszkdz, igy a
legtobbszor nincs semmilyen folytatasa, hanem az asztalfiok mélyén
landol.

Pedig nem kellene igy lennie. A SWOT, ha val6ban jol készitik el, rendkiviil
nagy segitséget nyljthat. A 4 mezds SWOT segitségével egy lényegre
koncentraléo elemzés készithetd, a 8 mezds SWOT pedig a stratégiai
iranyok, illetve a konkrét teenddk kijelolésében kivaléo médszer.

2. A SWOT-ANALIZIS NEGY BETUJE

Azt altaldban mindenki, aki mar talalkozott a modszerrel, tudja, hogy a
SWOT négy angol sz6 kezdébetlijébdl kapta a nevét.

= S (Strenghts): Er6sségek

= W (Weaknesses): Gyengeségek
= (Opportunities): Lehet6ségek

= T (Threats): Veszélyek

Ugyanakkor a médszer hazai megjelenésekor még kevésbé volt az angol
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nyelv hasznalata elterjedt, igy sokan egy magyar roviditést kezdtek hasz-
nalni. Ez a GYELV: Gyengeségek, Erésségek, Lehetéségek, Veszélyek. Az
angol sorrendet kovetve valéjaban EGYLV-nek kellett volna lennie, de ez
kiejthetetlen és megjegyezhetetlen volt.

Azt is sokan tudjak, hogy a SWOT ,végeredménye” egyfajta abra, ahol a
fenti négy szemponthoz kapcsolodé tényezéket gydijtik dssze.

Azt viszont mar meglep6 maddon a profi tervezok is elfelejtik, hogy a négy
szempont két fo csoportra bonthatoé:

= Az erésségeknél és gyengeségeknél a belsd, azaz téliink, a varostdl, a
varosvezetéstdl fliggd tényezbket kell felsorolni, amire rahatasunk van.

= A lehet6ségek és veszélyek pedig un. kiilsé tényezék, melyet a varos,
illetve annak vezetése nem tud befolyasolni.

A legtobb probléma a SWOT hasznalatakor éppen abbdl fakad, hogy a
nem megfelel6 rubrikaba keriilnek az egyes felvetések.

Kiilonosen jellemzé és a SWOT-elemzések tobb mint 90%-aban el6fordul,
hogy a lehetdségek (opportunities) mezobe nem a tdliink fiiggetlen,
kiilso tényezok keriilnek, hanem hogy mit kellene a varosnak, a varosve-
zetésnek tennie. Erre viszont nem a klasszikus, 4 mezés SWOT, hanem a 8
mezdés SWOT valé.

De nézziik, miben is segit akkor a klasszikus SWOT!

Ahogy Faragé Laszlé fogalmazott mar 2001-ben, a SWOT-elemzés a teriileti
stratégidk kialakitdsdnak folyamatdban cim( cikkében, a SWOT voltaképp
nem mas, mint: ,A helyzetértékelés jol strukturdlt sszefoglaldsi médszere,
amely segit a megdllapitdsok rendszerezésében és szelektdldsaban.
Tulajdonképpen a fébb jellemzdket kiemeld leirdst, diagnézist ad a helyzet-
értékelésben drnyaltabban megfestett képrél.”
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Lényeges tehat, hogy a SWOT-ot akkor érdemes elkésziteni, ha megtor-
tént a helyzetértékelés, azaz 6sszegylijtottiik az informaciokat, szekun-
der és primer kutatasi médszerekkel.! A SWOT tehat abban segit, hogy a
sok-sok Osszegylijtott informaciot rendszerezni lehessen és egyszer(ien,
logikusan 0sszefoglalni.

Azaz a SWOT voltaképp JPE-modszer: J6zan Paraszti Esszel segit struktu-
ralni. Néha talan tulzottan is |PE-nek tiinik, ezért vannak, akik emiatt ide-
genkednek téle, szamukra tul egyszeriinek tlinik. De épp az egyszerliségé-
ben rejlik nagyszeriisége. Praktikusan allithaté Ossze és praktikusan
hasznalhato.

2. EROSSEGEK ES GYENGESEGEK: BELSO TENYEZOK
A SWOT-analizist célszerii mindig a belso tényezokkel kezdeni.

Az erésségek és gyengeségek az adott teriileti egység (kistérség, megye,
régio, illetve jelen esetben varos) jellemz6 adottsagai, ott és akkor meg-
Iévd tulajdonsagai. Latszélag ezeket konnyli 6sszeszedni, valéjaban azon-
ban nem is annyira.

Egyrészt el6fordul, hogy kiilondsen a varosvezeték hajlamosak sok, a
varosra szerintiik jellemzé erésséget felsorolni, gyengeséget viszont mar
kevésbé. Ugyanakkor a helyi polgarok tobbnyire épp hogy tul kritikusak:
a gyengeségeket nagyitjak fel, és az er6sségeket veszik kevésbé szamba.

Masrészt fontos, hogy a SWOT-tablaba nem minden allapotjellemzét kell
és szabad felsorolni, hanem csak az ott és akkor fontosakat és karaktere-
sen jellemzéket.

1 Ld. errél bévebben Papp-Vary Arpad a Beszédek kényve polgdrmestereknek sorozatban
megjelent két tanulmanyat: Hogyan lesz a telepiilésébél mdrka? - A vdrosmdrkdzds
alapjai, illetve A belsé telepiiléskép felmérése — Modellek és hasznos kérdések.
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igy a toméren és egyértelmiien megfogalmazott jellemzé akkor keriil be
az erésségek-gyengeségek mezdkbe, ha

* meghataroz6, dominans az adott teriileti egység (varos) szempontja-
bol, vagy

= karakteresen eltéré (sajatos) a mashol megszokottél, vagy

= avaltozas irdnya és eréssége azt indokoltta teszi, vagy

= valddi problémat jelent.2

Harmadrészt néha elemzések nélkiil még az sem egyértelmd, hogy az
adott jellemzé az adott helyen éppen az erésségek vagy gyengeségek
kozé sorolandé. Példaul lehet, hogy valamit a helyiek erésségnek gondol-
nak. Aztan kideriil, hogy ha a versenytarsakkal, hasonlé varosokkal hason-
litjuk Ossze a telepiilést, veliik szemben mar jelentés az elmaradas.
Tipikusan ilyen lehet egy fiirdé egy dél-alfoldi telepiilésen, ahol rengeteg
telepiilés rendelkezik még fiirdével, sok esetben jobbal.

Akarhogy is, amit ki kell emelni, hogy a kedvezd adottsagokat, az eréssé-
geket ki kell hasznalni, azokra programokat kell épiteni. Ezzel szemben
a gyengeségek tobbsége olyan probléma, amit kezelni kell, kiilondsen
ha kiilso koriilmények indokoljak.

3. LEHETOSEGEK ES VESZELYEK: KULSO TENYEZOK

Nem lehet elégszer hangsiilyozni, hogy a lehetdségek és veszélyek me-
zobe a kiilso6 tényezoknek kell keriilni.

De mit is értiink kiilsé fogalman? Klasszikusan minden olyan tényezé ide

keriil, ami a szervezeten kiviil torténik. Vagyis a mi esetiinkben, ami a
varos, az onkormanyzat teriiletén kiviil zajlik, amire nincs rahatdsa. Tagabb

2 Ld. err6l Farag6 Laszl6 SWOT-elemzés a teriileti stratégidk kialakitdsdnak folyamatdban
cim( cikkét.
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értelemben pedig minden olyan tényez6 kiils6, amit a kialakitandé stra-
tégia nem tud érdemben és kozvetleniil befolyasolni.

Ide tartoznak tehat példaul a hosszabb tavu, tartdés trendek, amelyek az
onkormanyzat dontéshozoi altal nem (legaldbbis rovid tdvon semmikép-
pen sem) befolyasolhatok: példaul a demografiai, népmozgalmi jellemzdék
valtozasai vagy a tudomanyos alapkutatas vivmanyai. De ilyen lehet az
autodpalya-épités elérehaladasa is, amire az adott teleptilésnek kicsi a
hatasa.

Arra azonban vigyazni kell, hogy a kiilsé tényezok koziil csak azok
keriiljenek a SWOT-tablaba, melyeknél valoban van kapcsolodas, azaz
elsésorban az erésségek és gyengeségek kiilsé kornyezetét kell leirni.

Lehetdségeket jelentenek tehat mindazok a tervek, szandékok és valtoza-
sok, amelyek a helyi er6forrdsok hasznosulasat elésegithetik, és veszélye-
ket jelentenek azok a kiilsé tényez6k, amelyek akadalyozzak a helyi érde-
kek érvényesiilését.

Amit a legtobben a SWOT-analizis elkészitésekor hibaként elkdvetnek,
az opportunities, azaz lehetéség mezdvel kapcsolatos. Ide ugyanis
olyanokat irnak be, hogy mit kellene tenni, holott itt a toliink, a varos-
tol, varosvezetéstol fiiggetlen kiilso tényezdknek kell szerepelnie.
Valészinilileg ennek oka a félrevezetd tiukorforditas. A lehetéség sz6
helyett valdjaban sokkal szerencsésebb lenne az esély sz6 hasznalata.

Szellemes hasonlattal ,ezek a tényez6k ugyanis olyanok, mint a hullamlo-
vas szamara a hullamok. Figyeli felbukkanasukat, mert szeretné meglova-
golni 6ket, de hogy mikor és hol lesz hullam, az nem tudja befolyasolni.
Ekkor a hulldmok emberiink szamara egy pozitiv, de kiilsé tényez6t, esélyt
jelentenek”3

3 Ld. err6l a Helyzetelemzés és stratégiaalkotas cimii anyagot az irodalomjegyzékben.
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A veszélyekre hasonlé gondolatmenet érvényes. Nincs ra befolyasunk,
toliink fiiggetlen tényezd. Hidba probaljuk a szakképzés tamogatasaval
megoldani egy régidban a 18-24 éves korosztaly munkanélkiiliségi problé-
mait, ha kdzben a jogi szabalyozas valtozasaval a munkaadoéknak kevésbé
lesz érdekiik a fiatal palyakezdék alkalmazasa.

Fontos kiemelni azt is, hogy a belsé tényezékkel szemben a kiilsé ténye-
z6k esetében nem lehet kozvetleniil feltenni a kérdést, hogy az j6 vagy
rossz az adott cél szempontjabdl. Sokkal inkabb azt tudjuk megkérdezni
az adott trend esetében, hogy mennyire valdszinii annak bekovetke-
zése.

Ami lényeges, hogy a SWOT-ban valésziniitlen kiilso tényezot nem lehet
szerepeltetni. Csak olyan keriiljon a lehet6ségek (esélyek), illetve a veszé-
lyek mezébe, amelynek esetében valéban ott van a bekdvetkezés valé-
szinlisége, és hogy az a teleplilésre hatassal lesz.

4. A 4 MEZOS SWOT: A HELYZETELEMZES RENDSZEREZESENEK
ESZKOZE

A 4 mez6s SWOT tehat a helyzetelemzés eszkoze, pontosabban a helyzet-
elemzést rendszerezd eszkoz. A végeredménye egy abra, mely 4 f6 mez6-
bél all. Ezekben a mezékben kell felsorolni a legfontosabb 3-5 tényez6t
mezoénként. (Id6nként lehet tobbet is, de célszer(, ha fokuszalunk. Vannak,
akik szerint ezért csak 3-3 szerepeltethetd.)
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Belso

Erdsségek (Strenghts) Gyengeségek (Weaknesses)

- Er6sség 1 - Gyengeség 1

- Er6sség 2 - Gyengeség 2

- Erésség 3 - Gyengeseg 3

- Er6sség 4 - Gyengeség 4

- Erésség 5 - Gyengeseg 5
Kiilso

Lehetdségek (Opportunities) Veszélyek (Threats)

- Lehet6ség 1 - Veszély 1

- Lehet6ség 2 - Veszély 2

- Lehet6ség 3 - Veszély 3

- Lehetbség 4 - Veszély 4

- Lehet6ség 5 - Veszély 5

5.A 8 MEZOS SWOT: IRANYOK ES KONKRET TEENDOK KIJELOLESE

Ahogy mar szé volt réla, legtobb esetben elkésziil a 4 mezés SWOT (sok-
szor rdadasul hibas formaban), ami aztan az asztalfiokban landol. Pedig
innen mar nem nagy raforditas lenne a valoban hasznos, iranyokat és
konkrét teenddket, akcidkat kijelolo 8 mezos SWOT.

A 8 mezds SWOT esetében az egyes mezdket kombindljuk, vagyis arra
keressiik a vdlaszt, hogy:

m (E + L): Hogyan hasznalhatodk ki a belsé erésségekre épitve a kiilsé
lehet6ségek?

m (GY + L): Milyen lépéseket kell tenni a belsé gyengeségek lekiizdé-
sére a kiilsé lehetéségek kihasznalasaval?

m (E +V): Hogyan oldhaté meg a kiilsé veszélyek kivédése a belsé
erésségek segitségével?

m (GY +V): Milyen Iépéseket lehet tenni a kiilsé veszélyek elkeriilésé-
re a belsé gyengeségeket felszamolva?
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Természetesen ebbdl az elso parositas a legkonnyebb altalaban, de a

negyedik esetében, vagyis a veszélyek és a gyengeségek kombinalasaval
is sziilethetnek fontos javaslatok.

Mindez, azaz a 8 mezés SWOT egy abran a kdvetkez6képpen néz ki:

Belso
Erdsségek Gyengeségek
- Erésség 1 - Gyengeség 1
- Erésség 2 - Gyengeseég 2
- Er6sség 3 - Gyengeség 3
- Erésség 4 - Gyengeseég 4
- Er6sség 5 - Gyengeség 5

Az egyes erésségek
és lehetéségek kom-
binalasaval a straté-
giai iranyok és konk-
rét teenddk kijelolése

Az egyes gyengesé-
gek és lehetéségek
kombinalasaval a
stratégiai iranyok és
konkrét teenddk kije-
Iolése

x|~ Lehetbség 1
& | - Lehetéség 2
'@ | - Lehet6ség 3
© .
S | — Lehetbség 4
S | - Lehetéség 5
-l

)

=

£ - Veszély 1
< | - Veszély 2
%‘ - Veszély 3
N |- Veszély 4
S |- Veszély 5

Az egyes erésségek
és veszélyek kombi-
nalasaval a stratégiai
iranyok és konkrét
teenddk kijelolése

Az egyes gyengesé-
gek és veszélyek
kombinalasaval a
stratégiai iranyok és
konkrét teendok kije-
[0lése

Ahogy az abrabdl jol lathaté, a fenti modszerrel akar minden sziirke
mezdébe 5x5, azaz 25 teendd keriilhet, ami 0sszesen rogton 100 teendd.

Természetesen a gyakorlatban sokszor nem sikeriil minden egyes eréssé-
get minden egyes lehetéséggel parositani, és igy tovabb, igy a végsd szam
nem ilyen magas, de ettél fliggetleniil rengeteg konkrét stratégiai vagy
taktikai teenddre hivhatja fel a figyelmet.
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A kombinaciok esetében az is eléfordulhat, hogy ugyanaz a teendé
tobbszor, tobb mezoben is elokeriil. Ez jelzi, hogy annak megvalésita-
sara kiilondsen nagy sziikség van a varos szamara.

De nézziik, miként is miikoddik mindez a gyakorlatban! Ezuttal a példa nem
egy varos, hanem egy gyorsétterem lesz, de ez talan még kénnyebben se-
git megértetni a 8 mezds SWOT lényegét.

Belso

Erdsségek

Gyengeségek

- Kozelség, sok étte-
rem (E1)

- Erzelmi kotédés
(E2)

- Kivalé rendszer,
mindségbiztositas
(E3)

- Magas kalériatarta-
lom (GY1)

- Kevéssé egészsé-
ges ételek (GY2)

r

Lehetdségek

- Novekvé vasarloerd
(Ln

- Igény az egészsé-
gesebb életmodra
(L2)

A kotédésre épitve a
gyakoribb visszaté-
rést 6sztonozni (E2 -
L1)

Termékpaletta kibovi-
tése: egészségesebb
ételek, salatak, gyu-
molcsok és ezek
kommunikacioja (GY2
-12)

Veszélyek

- Fogyasztévédok
tdmadasa (V1)
- Globalizacié-
ellenesség (V2)

Erzelmi kotédéssel
egyszerre
nemzetkozinek és
helyinek lenni: helyi
izek megjelenése a
kindlatban, helyi
programok,
szervezetek
tamogatdsa (E2 - V2)

A pontos kaléria-
bevitel hangsulyo-
sabb kommunikalasa
(GY1-V1)

Természetesen még sokkal tobb kombinacié lehetséges a fenti esetben is,
de most helyhidny miatt minden sziirke mezébe csak 1-1 kertilt.
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6. SWOT-WORKSHOP, MUHELYMUNKA FELEPITESE

A SWOT-analizis optimalis esetben nem (csak) iréasztal mellett késziil,
hanem interaktiv médon, miihelyfoglalkozasok keretében, épitve a
jelenlévék szakmai tudasanyagdara és véleményére. llyen szemponthol a
partnerség eszkoze is, egy varos SWOT-ja esetében megvaldsitja a résztve-
vk, az érdekeltek bevondsat a kdzos - és igy kozosen elfogadhaté - stra-
tégia kialakitasaba.

Mindez persze azt is jelenti, hogy nem létezik egyetlen (jo) SWOT, hanem
az attdl fligg, kik allitjdk ossze, a végeredmény mindig a megjelentek véle-
ményének fliggvénye. Ez azonban nem azt jelenti, hogy a SWOT teljesen
szubjektiv lesz: ha megfeleld elézetes helyzetelemzd anyagok késziiltek,
akkor azokat segit rendszerezni, a tényekre épit.

Maga a workshop fél napot, de még szerencsésebb esetben egy teljes
napot jelent, ahol az idedlis résztvevéi létszam 8-16 fé. (Célszer(i, ha
4-gyel oszthatd, mert akkor egyenld |étszamu csoportokban tudnak dol-
gozni az egyes tényez6kon.)

Jelen cikk szerzdje rengeteg ilyen workshopot tartott orszagszerte 6nkor-
manyzatoknak, illetve azok a cégek, akik 8 mezés SWOT-workshopokat
tartanak, szinte kivétel nélkil az 6 megkdzelitését igyekeznek masolni.
igy érdemes &sszefoglalni, mikor is miikodik legjobban egy ilyen mihely-
munka. Ez azért is fontos, mert sokan azt hiszik, hogy a SWOT 6sszeallitasa
puha mdédszer, nincsenek kdvetendd jatékszabalyai.

Nézziik hat, miként érdemes a workshopot felépiteni!

1. rész: Bemutatkozas és a workshop célja

= A moderator és a résztvevék bemutatkozasa.

= A moderator ismerteti a workshop céljat (vagy k6z6sen meghatarozzak

a résztvevokkel, hogy mire keresik a valaszt a SWOT segitségével).
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2. rész: A modszertan lényegérol és helyes hasznalatardl

= A moderator bemutatja a 4 mez6s SWOT-médszertan elméleti hatterét,
illetve gyakorlati alkalmazasanak szempontjait.

= Rahangolddas: kdzos, nagycsoportos brainstorming egy klasszikus ter-
mék/szolgaltatdas SWOT-jardl. (Azaz itt még nem a telepiilésrél van szo,
hanem egy ismert markarél, mert igy sokkal konnyebben rahangoléd-
nak a résztvevék a SWOT-ra, és a tipikus hibak is konnyebben elmagya-
razhatok, mint példaul hogy a lehetéségekhez nem azt kell irni, hogy
mit kell tennie a markanak, hanem hogy milyen kiilsé esélyek mutat-
koznak, amiket esetlegesen meg lehet lovagolni.) A moderator a tabla-
ra jegyzetel.

= A moderator bemutatja a 8 mezés SWOT-ot, annak alkalmazasat.

= Rahangolddas 2.: az el6bbi markanak a csoport kozosen elkésziti a 8
mezds SWOT-analizisét, a moderator a tablara jegyzetel.

3. rész: Brainstorming a telepiilésre a SWOT egyes mezdi kapcsan

= A résztvevéket a moderator 4 csoportba sorolja, és mindegyik csoport
kap egy nagy flipchart-papirt: az elsé csoport a telepiilés erésségeit irja
0ssze, a masodik csoport a gyengeségeket, a harmadik a kiilsé lehet6-
ségeket, a negyedik a veszélyeket. Fontos, hogy ebben a fazisban nincs
mindsités, minden csapat mindent felir, és igy idealis esetben 20-25 té-
nyezd is lesz mind a 4 szempontnal.

= Utdna az egyes csapatok prezentdljak a tobbieknek, hogy az adott
szempontnal mire gondoltak, mit szedtek 0ssze. A tobbiek ezt kiegé-
szitik.

4. rész: A 4 mezos SWOT elkészitése

= Az el6z6 fazis még a brainstormingé volt, itt viszont a résztvevék mar
szelektalnak, rangsorolnak.

= Ko6zOsen meghatarozzak, hogy mi a legfontosabb 5-5 tényezd az egyes
S, W, O, T mezbkben.
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= Azt is megyvitatjak, hogy az egyes felmeriilt dolgok jé helyen vannak-e.
Példaul hogy egy eredetileg az erésséghez irt szempont biztosan erés-

ség-e vagy éppen gyengeség.
5. rész: A 8 mezos SWOT elkészitése

= Utana ezek a tényezbk felkeriilnek a 8 mezés SWOT megfelel6 mezbibe.

= Ezt kovetben az egyes kis csoportok megint 6nalléan dolgoznak egy-
egy flipcharton. De most minden csoportnak ugyanaz a feladata: hogy
az erésségek és lehetdségek, az erésségek és veszélyek, a gyengeségek
és lehetdségek, illetve a gyengeségek és veszélyek 6sszekotésével stra-
tégiai iranyokat, konkrét teendéket fogalmazzanak meg.

=  Amikor a csoportok ezeket ismertetik, l[athatéva valik, hogy mely javas-
latok kertiilnek el6 a legtobbszor. Ezek lesznek azok, melyeket a varos-
nak feltétleniil meg kell valésitania.

6. rész: Osszefoglalas, a legfontosabb stratégiai iranyok és konkrét
teendok megfogalmazasa

= Az el6z6 pontban elvégzettekre épitve a résztvevékkel kozosen meg
kell hatarozni, hogy akkor mik azok a legfontosabb stratégiai iranyok,
illetve mik azok a konkrét teendék, amikre a varosnak fékuszalnia kell.

= A 8 mez6s SWOT idealis esetben termékfejlesztési (azaz varosfejleszté-
si) javaslatokat is ad, illetve a kommunikaciés lizenetek, eszk6zok kap-
csan is hasznos segitség.

= A megfogalmazott f6 iranyokat, teendéket késébb érdemes az 6nkor-
manyzat munkatarsaival, illetve a varos polgaraival is megosztani, igy
ez még nagyobb elkotelezettséget jelent a megvalositasukra.
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7. ERQSSEG ES GYENGESEG KOMBINALASA, AVAGY A 8+1
MEZOS SWOT

Ahogy sz6 volt réla, j6 SWOT-elemzés a marketingkommunikacios tevé-
kenység szamara is tanulsagokkal szolgal, mind az eszkdzoket, mind az
lizeneteket nézve.

Az egyik legizgalmasabb dolog ilyenkor, ami egyben j6 jaték is lehet, hogy
egy kivalasztott erdsségiinket dsszekotjiik egy gyengeséggel, és azt
kommunikaljuk.

Mi? Hogy egy erésséget egy gyengeséggel? Nem azt akarta mondani a
szerz6, hogy egy erésséget egy masik erésséggel?

Nem. Itt pontosan az a lényeg, hogy arra épitiink, hogy egy gyengeségiin-
ket elismerjiik.

A marketingtorténelembdl rengeteg példat ismeriink erre:

Az egyik legendas erésség-gyengeség kombinacié az Avis autokolcson-
z6hoz flizédik. A piaci szituacié az volt az USA-ban, hogy a Hertz volt az
elsé, mig az Avis a masodik. Elsére az tlinhetne logikusnak, hogy a maso-
dik helyet el kell titkolni, és ugy kell csinalni, mintha az elsék lennének. De
a fogyasztékat nem lehet becsapni. Ezért az Avis bevallotta, sét jelmonda-
tava tette: ,Az Avis csak masodik az autékolcsonzési piacon.” Majd folytat-
tak: ,Akkor miért valasztana minket? Mert mi jobban igyeksziink.” A rekla-
mokban pedig ki is fejtették ennek részleteit: ,Ha valaki nem a legnagyobb,
muszaj, hogy igy tegyen. Mi nem engedhetjik meg a koszos hamutarté-
kat. Vagy a félig feltoltott tankokat. Az elhasznalédott ablaktorléket. A
lemosatlan kocsikat. A lapos gumikat. Az iilésszabalyozdkat, amiket nem
lehet beallitani. A f(itéket, amik nem fiitenek. A h(itéket, amik nem hite-
nek. Es természetesen, amiben leginkabb igyeksziink, hogy kedvesek
legyiink. Hogy a legujabb Fordot egy mosoly tarsasagaban adjuk at. Vagy
hogy meg tudjuk mondani, hol talal egy jé fiistdlt husos szendvicset
Duluthban. Hogy miért? Mert nem engedhetjiik meg magunknak, hogy
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biztosra vegyiik, hogy On veliink utazik.” Végiil az egyik legzsenialisabb
zaré szoveg, ami a gyengeségbdl kovacsol erdsséget: ,Legkozelebb
valasszon minket! Nalunk révidebb a sor.”

Gondoljon bele az olvasé: nem szélhat ugyanez az érv a kisebbik mellett,
amikor a piacvezeté nagybanknal sorba kell allni? Vagy amikor a piacve-
zetd tavkozlési szolgdltaté telefonos ligyfélszolgalatan perceken keresztil
zenélnek, vagy opcidkat ajanlanak, hogy épp melyik gombot kell meg-
nyomni, utdna pedig mindenféle kédot kérnek? Es hogy mekkora a per-
cepciod szerepe: még akkor is ezt fogjuk érezni, ha a valédsagban nincs igy,
mert a gondolatai az adott cégrél nagyon lassan valtoznak. Es miért nem
adaptalhatnad mindezt egy varos? Amely épp azzal érvelhet, hogy még
nem tették tonkre a turistak’, még az érintetlen természet vagy épp egy
sokak altal nem ismert kincs fogadja a latogatot.

A Volkswagen Beetle szintén a latszélagos gyengeségébdl kovacsolt erét.
Akkoriban (most is, de mar kevésbé) az amerikai autok hatalmasak, kocka
alakuak és szépek voltak. Ezzel szemben ott allt a Bogar, ami kicsi volt,
kerek formakkal, és hat az amerikai autdkkal 6sszehasonlitva szépnek
egyaltalan nem lehetett mondani. Ez vezetett a sikerhez: a ,kicsi és
ronda” {izenet rendkiviil szimpatikus volt, ugyanakkor egyértelmien kom-
munikalta a termékelényt, az egyediséget (szaknyelven USP-t, unique
selling proposition). A kicsiségb6l példaul rengeteg elény fakad: konnyebb
vele parkolni, kevesebbet fogyaszt, vagy éppen ahogy az egyik reklam
mondta, ,nagyobbnak tlnik mellette a hazad". A ronda pedig ugy is értel-
mezhet6, hogy egyedi: a Volkswagen Bogart sajatos formaja ikonikus
figurava tette, amit messzir6l felismerni. Raadasul ronda dolgok vagy
emberek is hajthatnak végre nagy dolgokat: példaul az egyik reklamjuk-
ban megjelend holdjarmd mindennek volt mondhato, csak szépnek nem.

Ismerds lehet ez a ,ronda” 6szinteség mashonnan is. A Chokito hasonléra
épitett a magyar csokoladépiacon, ami a ,,Ronda és finom” - be is j6tt
neki: egyértelmlien meg tudtak kiilonbdztetni a fogyasztok a tobbi cso-
kitdl, és ez a valasztasukban is érvényesiilt.
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Mindez tobb tanulsaggal is szolgdl. Egyrészt az emberek kedvelik az 8szin-
teséget. Szeretjiik azokat az embereket, akik bevalljak egy gyengeségi-
ket. Jobban bizunk bennuk. Ugyanez all a termékekre és a szolgaltatasokra
is. (Persze, ha csak a gyengeségiikrél beszéliink, az mar kevéssé miikodik.)

Masrészt az ellentmondasok sokszor kivaléan mikodnek. Nem véletlen,
hogy az egyik leghiresebb regény cime nem ,Haboru, majd béke”, hanem
,Haboru és béke”. Ahogy a Chokito szlogenje sem az volt, hogy ,Ronda, de
finom”. Hanem az, hogy ,Ronda és finom".

Nézziik végiil egy telepiilés példajat, amikor a gyengeséget és erossé-
get kombinaljak!

A japan Yubari sokdig szénbanyaszatardl volt hires, am egy id6é utan a
banyakat be kellett zarni. A varos egy ideig turisztikai attrakciok épitésével
probalkozott, dm egyik sem lett igazan sikeres. Az elvandorlas ekdzben
folyamatosan nétt: mig az 1960-as évek elején még tobb mint 100 ezer
lakosa volt Yubarinak, addig a 2000-es évek kozepére ez mar alig haladta
meg a 10 ezret. A gondok tetézéseként pedig 2007-ben a varos csédot
jelentett.

Ekkor biztak meg egy reklamiigynokséget azzal, hogy markazza a telepii-
Iést. Hogy taldljon valami olyan megkiilonbozteté elényt, ami vonzé lehet
a potencialis turistaknak, és egyben ujra felkelti a Yubariban él6k biiszke-
ségét. Az ligynokség minden lehetséges informaciot 6sszegylijtott a tele-
puléssel kapcsolatban, majd egy rendkiviil érdekes dolgot talalt: egész
Japanban Yubariban a legalacsonyabb a valasok szama. Ez vezetett ahhoz
az otletiikhoz, miszerint Yubari a ,,no money but love” varosa, azaz ahol
,nincs pénz, de van szerelem/szeretet”.

Hogy az oOtletet életre keltsék, készitettek egy kabalafigurat a varosnak,
mely a Yubaru Fusai nevet kapta - a Fusai ugyanis japanul egyszerre jelent
addssagot és hazaspart is. A polgarmester sajtétajékoztaton jelentette be,
hogy Yubari a boldog hazasparok telepiilése. Egy kis irodat is létrehoztak,

16 | RAABE KIADO



Hogyan hasznaljuk jol a SWOT-analizist a telepiilések esetében?

ahol a parok megerésithették hazassagukat - mind a helyiek, mint a turis-
tak. Es révid idén beliil maris 3000 par latogatta meg a varost.

A legizgalmasabb azonban talan az, ahogy a helyiek az 6tlet mogé alltak.
Rovidesen Yubari Fusai markazott konyveket és fiizeteket lehetett kapni,
szerelmes dalokkal teli CD-valogatast allitottak 6ssze, de keriilt csokoladé,
s6t sor is a kindlatba. A legnépszer(ibb azonban a Yubari Fusai kabala-
figura lett - ami nem csoda egy olyan orszagban, ahol ennyire odavannak
a Hello Kittyért.

A ,no money but love” természetesen rengeteg sajtomegjelenést is
generalt, a tévében, a radidkban, az ujsdgokban és online egyarant.
Rengeteg biztaté commentet kapott a varos a digitalis térben, és nagyon
sokan kerestek a Google-ben direktben a telepilésre. Aztan koziiliik
sokan el is jottek: a turizmus évrél évre 10 szazalékkal n6é Yubariban, a
kampany pedig dijat kapott a hires Cannes-i reklamversenyen. A bevéte-
lek is folyamatosan nének, igy a varosnak egyre kisebb az adéssaga.
Persze ha ez teljesen eltlinne, le is kellene cserélni a ,no money but love”
szlogen elejét...

8. OSSZEFOGLALAS

»Sajnos még ma sem tudjak sokan a SWOT-készités lényegét, értelmét” -
irta Farag6 Laszl6, az MTA Regionalis Kutatasok Kozpontja osztalyvezeté-
jeként. Hogy mikor? 2001-ben!

Azéta csatlakoztunk az Eurépai Unidhoz, és rengeteg olyan uniés palyazat
sziiletett, ahol kotelezd elem a SWOT. S6t, rengeteg ezzel kapcsolatos kép-
zést tartottak szakértének mondott cégek. Mégis a tapasztalat az, hogy a
SWOT-analizisek tobbsége:

= semmitmondo altalanossagokkal van tele, nem pedig a szervezetre (je-
len esetben telepiilésre) tényleg jellemzé konkrétumokkal
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= sokszor végletesen hosszu, akar tobboldalas felsorolas lesz belble, ahe-
lyett hogy a [ényegre koncentralna

= alegtdbben hibasan alkalmazzak, keverik a kiilsé és belsé tényezdket,
igy rosszul toltik ki a mezéket

= mivel altalaban kotelezd eleme egy-egy pdlyazati anyagnak, csak tul
akarnak esni rajta, de nincs igazi célja vele a varosnak

= végiil mivel ez egy helyzetelemz6 eszkoz, igy a legtobbszor nincs sem-
milyen folytatasa, hanem az asztalfiok mélyén landol.

Jelen tanulmany bemutatta, hogy miként lehet ugy hasznalni a médszert,

hogy az valéban hasznos legyen. Mert a SWOT egy tényleg remek, egy-
szer(i és praktikus elemzérendszer. De csak ha megfeleléen rakjuk 6ssze.

Onkontroll!

Mire figyeljiink SWOT-elemzés készitésénél?

O A 4 mez6és SWOT-nal arra kell legjobban odafigyelni, hogy az erés-
ségek és gyengeségek mezbkbe a belsé tényezék keriiljenek, me-
lyekre hatassal vagyunk-lehetiink, a lehetéségek és veszélyek me-
z6kbe pedig a téliink fliggetlen, kiilsé tényezék.

QO Ezenkivdl, bar a helyzetelemzés, illetve a brainstorming fazisaban
még mindent 6ssze kell gydjteniink, a SWOT-ba mar mezénként
csak a 3-5 legfontosabb tényez6 kertiilhet, igy alakul ki az abra.

U De a 4 mezés SWOT-tal még nincs vége: ha az erésségeket, illetve
a gyengeségeket a lehetéségekkel és a veszélyekkel kombinaljuk,
stratégiai irdnyokat, illetve konkrét teendéket hatarozhatunk meg.
Ez az un. 8 mezdés SWOT fogja az igazi segitséget adni a telepiilés-
nek és polgarmesterének.

U Sét, haladdknak a 8+1 mezés SWOT is ajanlhaté: ilyenkor az erds-
ségeket kombinaljuk a gyengeségekkel, és keressiik azt a parost,
amit a kommunikaciéban hasznalhatunk. Mert ne feledjiik: az
emberek tisztelik azokat, akik elismerik, hogy gyengeségiik is van,
nem csak erésségiik. Es egy gyengeség-erésség paros a kommu-
nikacioban mindig hatasosabb, mint egy erésség-erésség paros.
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A szerz6r6l:

Dr. Papp-Vary Arpad a Budapesti Kommunikéaciés és Uzleti Féiskola (BKF)
Turisztikai és Gazdasadgi Kardnak dékanja, a Magyar Marketing
Szovetség alelnoke.

A varosmarkazas kutatdja és tobb telepiilés branding tanacsaddja. A
témaban rendszeresen publikal, 0sszegylijtott cikkei a www.papp-vary.
hu/varosmarkazas oldalon érheték el.

Rendszeresen tart 6nkormanyzatoknak, valamint vallalati tgyfeleknek
SWOT-tréninget.
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