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16- MAVZU. SWOT TAHLIL. O’Z-O’ZINI  TEKSHIRISH VA 
BAHOLASH. 
REJA:
1. Biznes SWOT tahlili
2. O’z-o’zini tekshirish.
3. O’z-o’zini baholash 
4. Nazorat savollari.
5. Foydalanilgan va tavsiya etilgan adabiyotlar
I. BIZNES SWOT TAHLILI
1.1. SWOT tahlil dastagi imkoniyatlari 
SWOTni ayniqsa qudratli qiladigan narsa shundaki, u siz bajarishga qodir bo'lgan imkoniyatlarni kashf etishga yordam beradi. 
O'zingizning g'oyalaringizning zaif tomonlarini tushunib, aks holda kutilmaganda paydo bo'lishi mumkin bo'lgan tahdidlarni nazorat qilishingiz va yo'q qilishingiz mumkin.
O'zingizni va sizning raqobatchilaringizni SWOT asoslari yordamida tahlil qilsangiz, siz bozorda muvaffaqiyatli raqobatlasha olishingiz uchun o'zingizni raqobatchilardan farqlashingizga yordam beradigan strategiya bilan tanishishingiz mumkin.
SWOT tahlili kuchli va zaif tomonlarini tushunish va siz tomondan keladigan imkoniyatlarni va tahdidlarni tushunish uchun qulay usuldir.
Strategik rejalashtirish loyihaning muvaffaqiyati uchun juda muhimdir. Tizimli strategik rejalashtirish - bu loyihaning maqsadlariga erishishda ishtirok etadigan jarayonlar. 
U ikkita tarkibiy qismni o'z ichiga oladi - strategik fikrlash va taktik rejalashtirish. Strategik fikrlash maqsadlarni, qarashlarni va vazifalarni belgilashga qaratilgan, taktik rejalashtirish loyihani tashkilotdagi odamlar, manbalar va odamlar bilan amalga oshirish strategiyasini belgilaydi. Masalan, strategik menejment tarkibiga jarayonlar kiradi loyiha tashkilotlari o'zlarining oldilariga qo'ygan maqsadlarini shakllantirish, takomillashtirish rejalarini ishlab chiqish, o'zlarining qarashlari va vazifalarini bajarish. Rejani amalga oshiring va ish faoliyatini baholang.
Har bir loyiha tashkiloti o'z nuqtai nazariga ega. Loyiha tashkilotining raison d'être deb ta'riflanadi. Vizyon bayonoti tarjixon bitta jumla bo'lishi kerak. Missiya tashkilotning maqsadlariga erishish yo'lida vizyonga asoslangan. Demak, loyiha tashkiloti belgilangan maqsadlarga erishish uchun o'z qarashlari va vazifalarini belgilashi kerak.
SWOT tahlili yaxshi strategik rejani tuzishda yordam beradigan aniq vaziyatga olib keladi. Maqsadlar qo'yilgandan so'ng, vizyon va vazifalar bayonlari aniqlanadi, shuningdek long_term va short_term vazifalari belgilanadi. Keyinchalik muqobil strategiyalar ishlab chiqilishi va oxir-oqibat maqsadlarga erishish uchun eng yaxshi strategiyani tanlash kerak. Bu SWOT tahlilini IT-loyihalarni rejalashtirish uchun mos vositaga aylantiradi. Tizimni rivojlantirish eng yaxshi strategiyaga muvofiq amalga oshiriladi.
1.2. SWOT tahlil vositasini qanday qo'llash kerak
Dastlab SWOT 1960, Albert S. Humphrey tomonidan ishlab chiqarilgan edi asbob ammo, endi har qachongidan ham qulayroq. Siz uni ikki usulda - odamlarga strategiyani qo'llab-quvvatlashga yordam beradigan oddiy muzqaytiruvchi vosita sifatida yoki loyiha doirasida jiddiy strategiya vositasi sifatida yanada murakkab usulda ishlatishingiz mumkin.fon
Kuchli va zaif tomonlar ko'pincha tashkilotning ichki muammolari bo'lib, imkoniyatlar va tahdidlar odatda tashqi omillarga tegishli. Shu sababli, ba'zan SWOTni ichki tashqi tahlil, SWOT matritsasini ba'zan IE matritsasi deb atashadi.
1.3. SWOT kuchlari
Siz boshqalardan ko'ra yaxshiroq ish qilyapsizmi? Qanday noyob yoki eng arzon manbalar siz olollaysiz? Sizning bozoringizdagi odamlar sizning kuchli tomonlaringizni qanday ko'rishadi? 
Sotuvni qaysi omillarga aylantirasiz? O'zingizning kuchli tomonlaringizni ichki nuqtai nazardan ham, mijozlaringiz va bozoringizdagi odamlar nuqtai nazaridan ham ko'rib chiqing. O'zingizning kuchli tomonlaringizni ko'rib chiqsangiz, ularni raqobatchilaringiz bilan bog'lab qo'ying. Masalan, agar barcha raqobatchilar yuqori sifatli mahsulot etkazib berishsa, unda yuqori sifatli ishlab chiqarish jarayoni sizning tashkilotingiz bozorida kuch emas, zaruratdir-ku.
Agar siz kuchli tomonlarni aniqlashda muammolarga duch kelsangiz, o'zingizning loyihangiz xususiyatlari ro'yxatini yozishga harakat qiling. Ulardan ba'zilari umid qilamanki kuchli tomonlar bo'ladi!
1.4. SWOT zaif nuqtalar
Nima yaxshilashingiz mumkin?
Siz nimadan qochishingiz kerak?
Bozoringizdagi odamlar, ehtimol, zaif nuqtalarni qanday ko'radi?
Qaysi omillar bilan siz loyihani sog'inasiz? Eng muhimi, hozirgi vaqtda realizm bo'lishi va imkon qadar tezroq yoqimsiz haqiqatlarni boshdan kechirish yaxshidir.
Buni ichki va tashqi nuqtai nazardan baholang: boshqa odamlar siz ko'rmaydigan zaif tomonlarni ko'rishadimi? Raqobatchilaringiz sizdan yaxshiroqmi?
1.5. SWOT Imkoniyatlari
· Qanday yaxshi imkoniyatlarni bilasiz?
· Qaysi qiziqarli tendentsiyalarni bilasiz?
· Foydali imkoniyatlar:
· Texnologiyalar va bozorlardagi keng va tor miqyosdagi o'zgarishlar.
· Bozorda davlat siyosatidagi o'zgarishlar.
· Ijtimoiy modellardagi o'zgarish, aholi profillari, turmush tarzi va boshqalar.
· Mahalliy voqealar.
1.6. SWOT tahdidlari
· Siz qanday qiyinchiliklarga duch kelasiz?
· Raqobatchilaringiz nima qiladi?
· Sizning mahsulotlaringiz va xizmatlaringiz uchun sifat standartlari va texnik shartlar o'zgartirilsinmi?
· Sizning manzilingizga tahdid soladigan texnologiyada o'zgarishlar bormi?
· Qarzlaringiz yoki byudjet muammolari bormi?
· Sizning zaif tomonlaringizdan biri sizning loyihangizga jiddiy tahdid solishi mumkinmi?
1.7. SWOT ko'rsatmalari
Loyiha tashkiloti yoki kompaniyasining kuchli yoki zaif tomonlarini muhokama qilish uchun aqliy hujumlardan foydalaning. 
Barcha ishtirokchilar kuch, kuchsizlik, imkoniyat va tahdid nimani anglatishini bir xil tushunchaga ega ekanligiga ishonch hosil qiling. Kuch yoki zaiflik ichki omilga emas, tashqi omilga nisbatan ekanligini aniq tushuntiring. 
Sessiyani bajarilish usullaridan biri SWOTlarning har biri uchun bittadan to'rtta flip-grafikalar (yoki oq taxtalar) to'plamini o'rnatishdir. Bir nechta ishtirokchilar yordamchiga barcha ma'lumotlarni yozib olishda yordam berishlari mumkin. 
Aqliy hujumga oid ko'rsatmalarga rioya qiling, munozarani oching, ishtirokchilardan barcha mumkin bo'lgan SWOTlarni taklif qilishlarini va barcha hissalarni yozib olishlarini so'rang. 
E'tibor bering, kim yordam berayotganiga qarab, kuch ham imkoniyat yoki zaiflik bo'lishi mumkin. Ushbu lahzadan xavotir olmang; Hissalar keyinchalik ko'rib chiqiladi va aniqlanadi. Buning uchun foydali bo'lishi mumkin:
· Ishtirokchilardan loyiha tashkilotining boshqa shunga o'xshash loyihalar bilan taqqoslaganda qanday ishlashini ko'rsatsin
· Loyiha tashkiloti buyurtmachining ehtiyojlarini qanchalik qondirishini baholang
· Ishtirokchilarga qaysi imkoniyatlarning eng kuchli ekanligini ko'rsatib berish
Shuningdek, loyihaga qaysi tahdidlar zaif tomonlardan kelib chiqishini tekshiring. Kuchli tomonlardan foydalanish strategiyalari va zaif tomonlarni va tahdidlarni bartaraf etish imkoniyatlari va strategiyalarini endi aniqlash mumkin. Loyiha talablari ham tan olinishi mumkin.
1.8. Batafsil SWOT Maslahatlar
Agar siz SWOT-ni jiddiy vosita sifatida ishlatsangiz, uni qo'llashda qat'iy ekanligingizga ishonch hosil qiling:
· Faqat aniq, tekshirilishi mumkin bo'lgan bayonotlarni qabul qiling ("X-xom ashyo olishda tonna narxi $ 10 /", sizning pulingiz uchun yaxshi portlash "o'rniga).
· O'zingizning vaqtingizni faqat eng muhimlariga sarflashingiz uchun ehtiyotkorlik bilan uzun omillarning ro'yxatiga kiring va ularni birinchi o'ringa qo'ying.
· Yaratiladigan variantlarni keyingi strategik jarayonga kiritilganligiga ishonch hosil qiling.
· SWOTni to'g'ri darajada qo'llang. Masalan, siz ushbu vositani loyihaga nisbatan ancha noaniq kompaniya darajasidan ko'ra yaxshiroq qo'llashingiz mumkin.
· Uni boshqa strategik vositalar bilan birgalikda foydalaning (masalan, USP tahlili yoki asosiy vakolatlarni tahlil qilish). Shu tarzda siz loyiha atrofidagi vaziyat haqida to'liq tasavvurga ega bo'lishingiz mumkin.







II. O’Z-O’ZINI TEKSHIRISH.
2.1. O’Z-O’ZINI BAHOLASH NATIJALARI 
Yuqori baho – manmanlik
Mos baho  O’ziga ishonch
Pas baho – O’ziga ishonchsizlik 

2.1.1. O'z-o'zini baholashda o’ta yuqori baholar sohiblari o'z malakalarini oshirib oladi, o'zlarini mumkin bo'lgan muammolarga duch etishga olib keladi. 
2.1.2. Past baholar egalari o'zini kam hurmat qiladi va boshqalarga salbiy munosabatda bo'ladi.
O'z-o'ziga ishonch va o'z shaxsiyatiga hurmatsizlik qiladi. 
Bunday odamlar zaif, sezilarli yutuqlarga erisha olmaydilar. 
Ular atrofdagi dunyoga ishonishmaydi. 
2.1.3. Etarlicha to’g’ri baho egalari:
o'z-o'zini hurmat qiladi, 
 odatda kuchli va zaif tomonlarini yaxshi biladi, 
 shuning uchun ularni vaqtida ko'rsatish yoki yashirish mumkin. 
    Bunday odamlar o'zlariga ijobiy munosabatda bo'lib, atrofdagi dunyoga ochiq bo’ladi. 

2.2. O'Z-O'ZINI HURMAT QILISH VA SHAXSNING SIFATI
O'z-o'zini hurmat qilishning etarli darajasi odamda o'ziga ishonch, o'z-o'zini tanqid qilish, qat'iyatlilikni shakllantirishga yordam beradi. 
Etarli o'z-o'zini hurmat qilishning ta'lim va ijtimoiy faoliyat bilan aloqasi ham mavjud. 
O'z-o'zini hurmat qilish tendentsiyasiga ega bo'lgan o'smirlar o'z faoliyatida etarlicha cheklovlar va muloqotga ko'proq e'tibor berishadi va kam miqdorda.
O'z-o'zini hurmat qiladigan o'smirlar depressiv tendentsiyalarga moyil. 



2.3. O'Z-O'ZINI HURMAT QILISH VA SHAXSNING SIFATI
· oqishdagi va mehnatdagi muvoffaqiyatlar,
·  ilmiy faoliyat natijalari, 
·  tashqi ko'rinishi, 
·  jismoniy qobiliyatlari va yutuqlari, 
·  sog’lig’i va muammolari, 
·  xatti-harakatlar va natijalari, 
·  ijtimoiy qabul qilinishi. 
III. BENCHMARKING
3.1. BENCHMARKING  TUSHUNCHASI.
Benchmarking - faoliyatni takomillashtirish vositasi. Ingliz tilidagi "benchmark" (daraja, balandlik) va "mark”, ya'ni "balandlik belgisi”dir. 
Benchmarking - etakchilarning ustunlikka erishish yo'lidagi eng yuqori ko'rsatkichlarni va ularga kerak bo'lgan ko'nikmalarni aniqlashning uzluksiz tizimli jarayoni, shuningdek, o‘zining ish samaradorligini oshirishga qaratilgan harakatlarni rag'batlantirishdir. 
Bu o'zgarishlarni rag'batlantirish va faoliyat ko'rsatkichlarini optimallashtirish strategiyasidir.
Benchmarking - etakchi sifatida e'tirof etilgan eng kuchli raqobatchilarga nisbatan mahsulot, xizmat va amaliy tajribani taqqoslashning doimiy jarayonidir.
Benchmarking-biznes-jarayonlarning o'zaro bog'liq ko'rsatkichlari tizimiga asoslangan samaradorlikni qiyosiy tahlil qilishdir. 
3.2. BENCHMARKINGNING KALIT SO’ZLARI
· eng yaxshi amaliyot, 
· boshqa birovning tajribasi bilan tanishish, 
· eng yaxshi tajriba, 
· fikr manbalari, 
· puxta o'rganish, 
· mahsulotlar va texnologiyalarni skanerlash va nusxalash, 
· kichik narsalarni kiritish. 
3.3. BENCHMARKING MAQSADI VA VAZIFALARI
Benchmarkingning maqsadi boshqalarning tajribasini qabul qilishni o'rganishdir. 
Qiyoslash vazifasi raqobatchilarning etakchi mavqeiga ega bo'lishining o'ziga xos afzalliklari bilan tushunish. 
Tarmoqda takomillashtirish dinamikasini kuzatib borish, hamma narsani o’ziga olish va tezda amalga oshirish. 
3.4. BENCHMARKING KACHON FOYDALANILADI
Benchmarking asosan taniqli rahbarlarning  jarayonlari va ko'rsatkichlarini taqqoslash uchun ishlatiladi. 
Shu asosda, tashkilot va uning eng muvaffaqiyatli raqibi o'rtasidagi ko'rsatkichlardagi farq baholanadi. 
Odatda benchmarking uchun eng umumiy jarayonlar qo'llaniladi: texnologiyalarni takomillashtirish, yangi mahsulotlarni ishlab chiqish, logistika. 
3.5. STRATEGIK BENCHMARKING
Raqobatda pozitsiyalarini mustahkamlash maqsadida mehnat unumdorligini keskin oshirish va ishlab chiqarish hajmini oshirish uchun foydalaniladi.  
Buning uchun kompaniya keskin o’sishi kerak. 
Кaqobatchilarning kuchli va zaif tomonlarini tahlil qilish va shu asosda tashkilotning raqobatchilardan ustun turishi va uning raqobatbardoshligini oshirish uchun qanday yaxshilanishlarni talab qilishi mumkinligini aniqlash. 
3.6. BENCHMARKING JARAYONI
1. Benchmarking ob’ektini tanlash,
2. Benchmarking bo’yicha sherik topish,
3. Axborotni to’plash,
4. Axborotni tahlil qilish,
5. Tashkilot va uning qiyosiy hamkori o'rtasidagi faoliyat ko'rsatkichlarining farqini aniqlang, 
6. Funktsional maqsadlarni shakllantirish 
7. Harakat rejalarini ishlab chiqish 
8. Rejalarni bajaring, ularning samaradorligiga ishonch hosil qiling, erishilgan yutuqlarni baholang 
9. Hamma narsani qaytadan boshlang va qaytaring. 

3.7. HODIMNI KOMPLEKS BAHOLASH USULLARI 
Kompleks baholash – bu menejerining ishlashi, salohiyati va vakolatini baholash, ballar va reytingda ifodalangan. 
    Baholash eng yaxshi boshqaruvchilar guruhini, alohida e'tibor berishni talab qiladigan xavf zonalarini, shuningdek, menejerlarining rivojlanish va o’sish imkoniyatlarini aniqlash uchun amalga oshiriladi. 
NAZORAT SAVOLLARI
1. SWOT qisqartmasi qanday aniqlanadi?
2. SWOT tahlilining asosiy mazmuni nima?
3. SWOT tahlillari qanday elementlarni o'z ichiga oladi?
4. SWOT tahlil natijalarini qanday ishlatishim mumkin?
5. Tashqi muhit nima?
6. Tashqi muhitning imkoniyatlari qanday?
7. Tashqi muhit tahdidlari nima?
8. Tashkilotning ichki muhiti nimani o'z ichiga oladi?
9. Tashkilotning qaysi tomonlari kuchli deb hisoblanishi mumkin?
10. Tashkilotning qaysi tomonlari zaif deb hisoblanadi?
11. Tashkilotning uzoq tashqi muhitining parametrlari qanday?
12. Tashkilotning yaqin tashqi muhitining parametrlari qanday?
13. "PEST-tahlil" atamasi qanday aniqlanadi?
14. Tashkilotning tashqi muhit omillarining tuzilishi.
15. Tashkilotning ichki muhitini tahlil qilish yo'nalishlari qanday?
16. Tashkilot parametrlarini tahlil qilish matritsasining tarkibini tavsiflang.
17. Tashkilotning tashqi muhitni tahlil qilish matritsasining tuzilishi nima?
18. Tashkilotning ichki muhitini tahlil qilish matritsasi qanday elementlardan iborat?qanday? 
19. Tashkilotning kuchli tomonlari qanday?
20. Tashkilotning zaif tomonlari uning muammolari deb aytish mumkinmi?
21. Tashkilotning imkoniyatlari qanday?
22. Xuddi shu tashqi muhit voqealari ham imkoniyat, ham tahdidlarga olib kelishi mumkinmi?
23. Tashkilotning makro doirasi qaysi quyi tizimlardan iborat?
24. Uzoq tashqi muhit tashkilotga qanday ta'sir qiladi?
25. Etkazib beruvchilar tashkilotga qanday ta'sir qiladi?
26. Raqobat kuchlarini tahlil qilish nima?
27. Tashkilotning ichki muhitini tahlil qilish tarkibi qanday?
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