3. L'Analisi SWOT

iy Trasformare la diagnosi in strategia

DI COSA PARLIAMOQO?

Molte PMI navigano a vista, reagendo agli eventi senza una mappa chiara della loro
posizione. L'analisi SWOT € lo strumento diagnostico fondamentale per fotografare con
onesta la realta interna (Forze, Debolezze) e il contesto esterno (Opportunita, Minacce). Il
beneficio chiave é ottenere la consapevolezza strategica necessaria per smettere di subire
il mercato e iniziare a prendere decisioni efficaci.

ANALISI, CONTESTO, STRATEGIA

Ti offro una tazzina di strategia per fare il punto della situazione. Quante volte ti sei fermato
a guardare la tua azienda con onesta, mappando non solo quello che funziona, ma anche
quello che nonfunziona? E quante volte hai alzato lo sguardo dal quotidiano per capire
davvero cosa sta succedendo fuoridalle tue mura?

L'analisi SWOT é forse uno degli strumenti piu conosciuti del management, e proprio per
questo, spesso, € anche il piu sottovalutato. Viene liquidato come "accademico”,
"semplicistico”, qualcosa da fare una volta e lasciare in un cassetto.

In realta, una analisi SWOT ben fatta € un esercizio di onesta brutale e di visione periferica.
E la fondazione su cui si costruisce ogni strategia sensata. Senza una diagnosi accurata di
dove sei, come puoi decidere dove andare?

E la differenza tra muoversi a caso e muoversi con intenzione. E la mappa che ti dice "Tu sei
qui", mostrandoti sia il tesoro che hai gia in casa (le tue Forze), sia le trappole sul tuo
cammino (le tue Debolezze), sia le terre inesplorate da conquistare (le Opportunita), sia i
draghi all'orizzonte (le Minacce).

Cos'E (E cOSA NON E) LA SWOT

Partiamo dalle basi, perché la chiarezza é tutto. L'acronimo SWOT sta per Strengths (Forze),
Weaknesses (Debolezze), Opportunities (Opportunita) e Threats (Minacce). La sua genialita
sta nella sua semplicita: divide la realta in quattro quadranti basati su due assi.

Il primo asse é l'origine: i fattori sono interni all'azienda (Forze e Debolezze) o esterni
(Opportunita e Minacce)? Il secondo asse € l'impatto: i fattori sono positivi (Forze e
Opportunita) o negativi (Debolezze e Minacce)?

Questa distinzione € cruciale. | fattori internisono quelli su cui hai un certo grado di
controllo. Le tue competenze, il tuo team, i tuoi brevetti, la tua reputazione, i tuoi processi.
Puoi decidere di investire per migliorare una Debolezza o di sfruttare di pit una Forza.
| fattori esterni, invece, sono quelli che subisci.

Non puoi controllare I'economia, le leggi, I'arrivo di un nuovo concorrente o un cambiamento
tecnologico. Puoi solo riconoscerli in tempo e decidere come reagire. Qui sta il primo
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"prurito” intellettuale: I'errore pit comune & confondere i due. "Prezzo alto" non € una
minaccia, & una debolezza (o una scelta strategica).

E fondamentale capire anche cosa l'analisi SWOT noné. Non & una strategia. E
una diagnosi. E la fotografia, la radiografia, I'esame del sangue. Non ti dice cosa fare, ma ti
fornisce tutte le informazioni necessarie per decidere cosa fare. Una strategia che non parte
da una diagnosi onesta e solo un pio desiderio destinato a scontrarsi con la realta.

Aree di Aree di

forza debolezza
(Strengths) (Weaknesses)

Aree Aree

di opportunita di minaccia
{Opportunities) (Threats)

IL QUADRANTE INTERNO: FORZE E DEBOLEZZE

Questo é I'esercizio dell'onesta. Guardarsi allo specchio senza filtri. Le Forze sono cio in cui
eccelli, le tue risorse uniche, il tuo vantaggio competitivo. Non essere vago. "Abbiamo un
ottimo team" non € una Forza. "Abbiamo un team di ingegneri con una competenza verticale
unica nella tecnologia X, che ci permette di sviluppare prodotti il 30% piu velocemente dei
competitor” lo e. Cerca cio che e distintivo e difendibile. Puo essere un brevetto, un
processo produttivo super efficiente, una brand reputation inattaccabile, un servizio clienti
leggendario.

Le Debolezze sono il lato oscuro, la parte difficile. Richiede umilta e coraggio ammettere
"siamo carenti nel digitale”, "il nostro flusso di cassa e perennemente teso”, "c'e
un'eccessiva dipendenza da un singolo fornitore" o "la nostra cultura aziendale é lenta e
resistente al cambiamento”.

Questo non e un processo per trovare colpevoli, ma per identificare le vulnerabilita. Se non
sai dove sei debole, non puoi proteggerti. E come lasciare la porta di casa aperta e sperare
che non entri nessuno. Fingere che una debolezza non esista € il primo passo verso il
fallimento.

IL QUADRANTE ESTERNO: OPPORTUNITA E MINACCE

Qui devi alzare la testa e guardare lontano. Questo é l'esercizio della visione periferica.
Le Opportunita sono le correnti favorevoli che puoi cavalcare. Non sono i tuoi obiettivi, sono
i trend del mondo esterno che rendono i tuoi obiettivi pit facili da raggiungere. Possono
essere cambiamenti tecnologici (I'ascesa dell'lA), normativi (nuovi incentivi per la
sostenibilita), sociali (nuovi comportamenti di consumo) o di mercato (un concorrente che
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fallisce, un nuovo bisogno non soddisfatto). L'imprenditore strategico non aspetta le
opportunita, le cerca attivamente.

Le Minacce sono le tempeste all'orizzonte. Sono i fattori esterni che possono distruggere il
tuo business, o quantomeno danneggiarlo seriamente. L'ingresso di un nuovo
concorrente agguerrito (magari da un settore completamente diverso, la cosiddetta
concorrenza asimmetrica), un aumento improvviso dei costi delle materie prime,
una disruption tecnologica che rende obsoleto il tuo prodotto, una crisi economica che
contrae la domanda. La maggior parte delle aziende viene colta di sorpresa dalle minacce.
Le aziende strategiche le monitorano costantemente, costruendo scenari "what if" per non
farsi trovare impreparate.

L'ERRORE FATALE: FERMARSI ALL'ELENCO

Ed eccoci al punto cruciale. [l 90% delle aziende si ferma qui. Fa una bella riunione, riempie i
quattro quadranti su una lavagna, scatta una foto e la mette in un cassetto. Quella analisi
SWOT é completamente inutile.

E come aver elencato gli ingredienti in dispensa (Forze, Debolezze) e aver guardato le
previsioni del tempo (Opportunita, Minacce), senza pero aver deciso cosa cucinare per cena.
Il valore non é nella lista. Il valore é nella connessione.

Il vero lavoro inizia dopo aver compilato i quadranti. La tua diagnosi deve trasformarsiin una
prognosi e poi in una cura. Per farlo, devi incrociare i fattori. Questo passaggio trasforma
la SWOT statica nella matrice TOWS dinamica (lo stesso acronimo, ma letto al contrario per
enfatizzare I'azione). Devi farti quattro domande fondamentali per generare opzioni
strategiche concrete. E qui che la polvere accademica svanisce e inizia la strategia vera.

DALLA DIAGNOSI ALL'AZIONE: LA MATRICE TOWS

Incrociamo i quadranti.

1. Strategie SO (Forze-Opportunita): Come usiamo le nostre Forze per cogliere le
Opportunita? Questa e la strategia "Maxi-Maxi", la pit aggressiva e desiderabile. Se
hai un brand fortissimo (Forza) e si apre un nuovo mercato online (Opportunita), la
strategia SO é: "Usiamo la forza del nostro brand per lanciare un e-commerce e
aggredire il nuovo mercato". Si usa una forza interna per massimizzare
un'opportunita esterna.

2. Strategie ST (Forze-Minacce): Come usiamo le nostre Forze per neutralizzare le
Minacce? Questa € la strategia "Maxi-Mini", di difesa attiva. Se hai un team R&D
eccellente (Forza) ma sta entrando un concorrente low-cost che punta tutto sul
prezzo (Minaccia), la strategia ST é: "Usiamo il nostro R&D per lanciare un prodotto
cosiinnovativo e di alta gamma da renderci non paragonabili al concorrente, uscendo
dalla guerra dei prezzi". Si usa una forza per minimizzare una minaccia.
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3. Strategie WO (Debolezze-Opportunita): Come cogliamo le Opportunita per
correggere le nostre Debolezze? Questa e la strategia "Mini-Maxi", di
riorientamento o "investimento”. Se sei debole nel digitale (Debolezza) ma i tuoi
clienti si stanno spostando tutti online (Opportunita), la strategia WO é: "Investiamo
massicciamente nell'assunzione di un team digital e in una nuova piattaforma e-
commerce per colmare il nostro gap e andare a prendere i clienti dove si trovano
ora". Si sfrutta un'opportunita per risolvere una debolezza.

4. Strategie WT (Debolezze-Minacce): Come gestiamo le nostre Debolezze per non
essere distrutti dalle Minacce? Questa € la strategia "Mini-Mini", di sopravvivenza
o ritirata. Se hai costi di produzione molto alti {Debolezza) e una crisi economica sta
contraendo i budget dei clienti (Minaccia), sei nella tempesta perfetta. La strategia
WT potrebbe essere: "Ristrutturare urgentemente i processi per abbattere i costi" o,
nei casi estremi, "Disinvestire da quella linea di business prima che ci trascini a
fondo". Si minimizzano debolezze e minacce contemporaneamente.

LA SWOT COME ABITUDINE, NON EVENTO

Come vedi, I'analisi SWOT non & un gioco da tavolo. E il cruscotto della tua auto strategica.
E, proprio come un cruscotto, non ha senso guardarlo solo una volta a inizio viaggio. |l
mercato cambia a una velocita impressionante. Una analisi SWOT fatta tre anni fa e
archeologia industriale, non strategia.

Questo strumento deve diventare un processo continuo, un documento vivo da rivedere
almeno una volta all'anno, o ogni volta che accade un evento significativo (una pandemia,
una nuova legge, un nuovo concorrente).

Inoltre, non farla da solo. L'errore dell'imprenditore-solista € enorme. La tua visione €, per
definizione, parziale. Coinvolgi il tuo team. La persona delle vendite vedra Opportunita e
Minacce che tu, chiuso in ufficio, non puoi vedere. La persona della produzione conoscera
Debolezze nei processi che tu ignori. Condividere I'analisi crea una visione condivisa e un
allineamento potentissimo. La migliore strategia & quella che parte dalla diagnosi pit onesta
e completa.

| SEI CONCETTI DA RICORDARE

1. E una diagnosi, non una cura: La SWOT ti dice dove sei, non cosa fare. E il punto di
partenza della strategia, non il punto di arrivo.

2. Interno vs Esterno: Le Forze e le Debolezze sono tue (e le puoi controllare), le
Opportunita e le Minacce sono del mondo (e le puoi solo gestire).

3. Onesta brutale: Una SWOT "educata" o auto-assolutoria e inutile. Serve coraggio
per guardare in faccia le proprie debolezze.
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4,

Il valore é nell'incrocio: Non fermarti all'elenco. Usa la matrice TOWS (SO, ST, WO,
WT) per generare opzioni strategiche.

Non farla da solo: Coinvolgi prospettive diverse {vendite, produzione, marketing) per
scoprire i punti ciechi.

~

E un processo continuo:ll contesto cambia. Rivedi la tuaanalisi
SWOT regolarmente per mantenerla rilevante.

LE SEI PAROLE DA CONOSCERE

o v & W N

Strengths (Forze): | vantaggi competitivi interni e controllabili.
Weaknesses (Debolezze): Gli svantaggi interni e controllabili.
Opportunities (Opportunita): | fattori esterni favorevoli da sfruttare.
Threats (Minacce): | fattori esterni sfavorevoli da mitigare o evitare.
Analisi Interna: L'atto di guardarsi dentro (Forze e Debolezze).

Matrice TOWS: L'evoluzione della SWOT che incrocia i quadranti per definire
strategie attive (SO, ST, WO, WT).

LE SEI DOMANDE PER PARTIRE

Qual e la singola cosa che facciamo meglio di chiunque altro nel nostro mercato?
Qual é la nostra piu grande vulnerabilita interna che fingiamo di non vedere?

Quale trend esterno sta emergendo in questo momento e potremmo essere i primi
a cavalcare?

Chi é il concorrente (o la tecnologia) che potrebbe renderci irrilevanti tra tre anni?

Come possiamo usare la nostra migliore Forza per cogliere la piu grande
Opportunita?

Come gestiamo la nostra peggiore Debolezza per difenderci dalla Minaccia piu
imminente?

RISORSE E STRUMENTI PER APPROFONDIRE

Libro: Buona strategia, cattiva strategia di Richard Rumelt. Non parla solo di SWOT,
ma € il testo migliore per capire I'importanza di una diagnosi onesta.

TED Talk: "How to find a wonderful idea" di Tim Brown. Utile per allenare lo sguardo
a cogliere le Opportunita nei bisogni non soddisfatti.

Modello: La Matrice TOWS. L'evoluzione naturale della SWOT che si focalizza sulla
generazione di strategie attive incrociando i quadranti.
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https://www.amazon.it/strategia-cattiva-strategia-dettagli-differenza/dp/8850336047/ref=asc_df_8850336047?mcid=6935823477bd3bf7a83a2364e2152553&tag=googshopit-21&linkCode=df0&hvadid=700814440060&hvpos=&hvnetw=g&hvrand=4704134802287140920&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=&hvdev=c&hvdvcmdl=&hvlocint=&hvlocphy=1008611&hvtargid=pla-1623827948815&psc=1&hvocijid=4704134802287140920-8850336047-&hvexpln=0
https://www.youtube.com/watch?v=WyOSqjIABe0
https://www.adforma.com/come-lavoriamo/strumenti-di-gestione-aziendale/matrice-tows-strategia-aziendale/
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e Concetto chiave: Analisi PESTEL. Un framework complementare per analizzare in
modo strutturato il contesto esterno (Opportunita e Minacce).

o Figura ispiratrice: Michael Porter. Un maestro nell'analisi delle forze competitive
esterne (Minacce e Opportunita) che definiscono la profittabilita di un settore.

o Tool pratico: Il "Brainstorming a 4 quadranti* (o "Silent Storming"). Una tecnica per
condurre la sessione SWOT con il team, facendo prima scrivere le idee
individualmente per evitare l'influenza del gruppo.

LA PENNA DEL CAFFE STRATEGICO

Luigi Bergamo

Senior Consultant, Trainer, Coach

“Ho guidato decine di progetti di Visioning strategico nelle PMI. Il mio lavoro non € produrre
documenti, ma sbloccare le decisioni. Uso I'analisi SWOT e la Matrice TOWS in modo incisivo,
non per fare una riflessione accademica, ma per trasformare l'incertezza in un piano d'azione

'III

concreto, gia da oggi!

“La visione senza azione & un sogno ad occhi aperti. L'azione senza visione & un incubo.”
(Proverbio Giapponese)

Adforma - Ideas & People
Probably one of the best opportunities
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LO STRUMENTO DI OGGI

Per passare dalla teoria alla pratica, abbiamo creato per te Il Canvas Strategico SWOT. E
una guida visuale semplice e potente per aiutarti a mappare con onesta il tuo presente e
iniziare a costruire il tuo futuro. Scaricalo gratuitamente e usalo con il tuo team per la
prossima sessione strategica.

Trasforma la tua idea in azione

COMINCIAMO DA QuI

CANVAS STRATEGICO SWOT: FOTOGRAFA IL PRESENTE PER COSTRUIRE IL FUTURO

L'analisi SWOT é fondamentalmente un esercizio di mappatura e connessione. Richiede di
identificare fattori distintiin quattro categorie: due interne (Forze, Debolezze) e due esterne
(Opportunita, Minacce).

Un Canvas e lo strumento piu efficace perché organizza visivamente questi quattro
quadranti in un unico spazio di lavoro. Questo non solo facilita il Brainstorming di gruppo o
il Silent Storming, ma, cosa ancora piu importante, pone le basi per la fase successiva e
cruciale: I'analisi incrociata, La Matrice TOWS dove i fattori vengono combinati per generare
opzioni strategiche. Il canvas permette di vedere l'intero quadro strategico in un colpo
d'occhio.
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SEZIONE 1: FORZE (STRENGTHS - INTERNI, POSITIVI)

Domanda Guida: Cosa facciamo eccezionalmente bene? Quali risorse uniche possediamo (team,
brevetti, brand, reputazione)? (Spazio per elenco puntato)

Esempio: Competenza tecnica specifica nella lavorazione del materiale X. Esempio: Rete di
distribuzione capillare e fidelizzata.

SEzIONE 2: DEBOLEZZE (WEAKNESSES - INTERNI, NEGATIVI)

Domanda Guida: Dove siamo carenti? Cosa ci impedisce di performare al meglio? Cosa dicono i
clienti che ci manca? (Spazio per elenco puntato)

Esempio: Scarsa presenza e competenza nel digital marketing. Esempio: Eccessiva dipendenza da
un singolo, grande cliente.
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SEZIONE 3: OPPORTUNITA (OPPORTUNITIES - ESTERNI, POSITIVI)

Domanda Guida: Quali trend di mercato, tecnologici o normativi possiamo sfruttare? Quali bisogni
non soddisfatti esistono? (Spazio per elenco puntato)

Esempio: Crescita della domanda di prodotti sostenibili e tracciabili. Esempio: Nuova normativa
che apre l'accesso a incentivi per linnovazione.

SEZIONE 4: MINACCE (THREATS - ESTERNI, NEGATIVI)

Domanda Guida: Quali ostacoli esterni (concorrenti, economia, regolamentazioni) possono
danneggiarci? Cosa sta cambiando? (Spazio per elenco puntato)

Esempio: Ingresso sul mercato di un concorrente low-cost molto aggressivo. Esempio: Aumento
improvviso e sostenuto del costo delle materie prime.

Ora hai la mappa. Il prossimo, fondamentale passo & usarla per tracciare la rotta e se tiserve
una mano, io ci sono. Scrivimi.

Luigi Bergamo

© 1994 - 2025 Adforma - All rights reserved

Jedls glie) |

021389


mailto:bergamo.l@adforma.com

