
1 

 
   6. SWOT 분석 
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 1. SWOT 분석의 개념 

(1) SWOT분석의 정의  
 

      외부요인(시장, 환경)과 내부요인(기업, 제품)에 관해 수집된 정보를 통합하고  
      포괄적으로 분석하는 방법 

(2)  SWOT 분석을 왜 해야 하는가? 

• 잠재적인 세분시장 중에서 가장 중요한 세분시장을 선택해야 하기 때문 

 

• 시장 세분화에서 각 세분시장을 파악하고 그 특성을 분석할 수 있기 때문 

 

• SWOT은 파악된 세분시장의 우선순위를 정하고 기업이 현재의 위치와 최적의  

     자원활용으로  도달할 수 있는 위치에 관한 정보를 제공하기 때문 

 

• 마케팅 전략을 개발하기 전에 현재의 위치와 노력을 통해 도달할 수 있는 위치를  

     파악하고 전략의 방향을 정할 수 있기 때문 
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(3) SWOT분석의 혜택 
 

•  세분시장에 대한 우선순위(중요도)를 파악하게 한다. 
•  세분시장에 대한 좋은 기회, 경쟁우위, 핵심역량을 찾을 수 있다 

 
•  기회의 우선순위를 파악한다. 

  - 해당 기업과 제품에 대해 최고의 기회를 찾는다. 
  - 기존의 강점과 최적의 세분시장 공략을 위해  필요한 강점을 파악한다. 
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2. SWOT 의 구성요소의 예 
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경쟁자 분석 개요 

                                                  내   적  분   석 

강점(S) 약점(W) 

기회 

(O) 

•     강점-기회(SO)전략 
 

기회를 활용하기 위해 강점을 사용하
는 마케팅 전략 

 

      

•     약점-기회(WO)전략 
 

약점을 극복함으로써 기회를 활용하
는 마케팅 전략을 창출 

      

위협 

(T) 

•     강점-위협(ST)전략 
 

위협을 회피하기 위해 강점을 사용하
는 마케팅전략을 창출 

     

•     약점-위협(WT)전략 
 

위협을 회피하고 약점을 최소화하는 
마케팅전략을 창출 

       

2. SWOT분석과 마케팅 전략 방안 

외  

적  

분  

석 
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4. SWOT 분석 방법(세분시장 선택) 

(1) 기회(O)와 위협(T) 목록 작성 

 

 OT 목록 작성을 위한 정보원천 

• 시장 세분화 

• 시장 분석 

• 환경 분석 

     

 OT목록이 완성되면 관련 사항을 잘 이해하고  기업이 처한 상황 속에서  필요한 옵션을 

찾을 수 있도록 설명 형식으로 작성 

(2)   강점(S)과 약점(W) 목록 작성 

 

   SW 분석을 위한 정보원천 

• 기업분석/감사 /공정능력 분석 

• 제품 분석/감사 
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• 목록의 항목들을 중요도 순으로 배열 -> 가장 중요한 항목을 목록의 상단에 배치 

• 중요도 순으로 나열된 각 목록에 100점을 할당하고, 각 항목별로 중요도에 따라  

    점수를 나누어 부여 

   ->  각 항목별로 부여한 상대적 중요도에 점수를  할당 

 

•  SWOT분석은 각 세분시장을 위한 것이므로  세분시장별로 평가해야 한다.    

(3) 목록의 각 항목에 가중치 부여 
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• 기회는 현재 존재하거나 혹은 계획된 기간 동안 나타날 수 있다.   

     반면에 강점과 약점은 현재 존재한다.  

      -> 현재의 지위, 경향, 미래의 기대에 관심을 기울여야 한다 

 

• 점수부여는 내부 목표와 의견이 아니라 시장에 의해 이루어진다.  

      -> 타겟 고객의 태도와 인식에 관심을 가진다. 

(4)  각 목록 항목에 점수 부여 
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• 세분시장에서 목표를 반영하는 전략 기술문을 작성 

      ->분석을 설명하는 결과를 포함  

 

(2) 세분시장 선택과 마케팅 전략 개발 

•    세분시장 A 를  선택했을 경우의 예 : 
     WO (약점-기회)전략 

•  마케팅 전략 개발 
 
-> 관련 사항을 파악하고 달성할 목표를 나열하는 상세한 전략을 수립한다. 
        

약점을 보완함으로써 차별화 요인을 강조하면서 세분시장 B에서 제품을 판매한다.  
 
세분시장 C에서 고객의 습관에 영향을 미쳐 추가적인 기회를 창출하기 위한 조치를 
취함으로써 마케팅 기회를 통해 목표를 실현하는 것이다. 


