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STRENGTHS
PUNCTE TARI

Aspecte pozitive ale
afacerii care ofera un
avantaj competitiv.

WEAKNESSES
PUNCTE SLABE

Aspecte interne care pot
limita performanta sau
cresterea.

OPPORTUNITIES
OPORTUNITATI

Factori externi care pot

oferi crestere sau extindere.

THREATS
AMENINTARI

Riscuri externe care ar
putea afecta negativ
afacerea.
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Creditii PUNCTE TARI

Aspecte pozitive ale afacerii care ofera un avantaj competitiv.
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¢ Localizare favorabila

Afacerea este situata intr-o zona centrala sau intr-un cartier frecventat de potentiali clienti.
Apropiere de scoli, birouri, sau alte puncte de interes care aduc trafic constant

¢ Serviciu Clienti Personalizat

Abordare prietenoasa si relatii stranse cu clientii locali.
Posibilitatea de a oferi recomandari personalizate bazate pe preferintele clientilor.

¢ Flexibilitate si Adaptabilitate

Capacitatea de a implementa rapid schimbari (ex. oferte, produse noi, promotii) in functie de
cerintele pietei. Structura redusa de management permite luarea deciziilor rapide.

¢ Produse de Calitate sau Unice

Oferirea unor produse artizanale, locale sau greu de gasit in lanturile mari de retail. Focalizare
pe calitate in detrimentul cantitatii.
* Reputatie si incredere

Recunoastere pozitiva din partea comunitatii pentru fiabilitate si autenticitate.

Reputatie solida construita prin recomandari si recenzii pozitive.
e Costuri Operationale Reduse

Dimensiunea mica a afacerii permite economisirea unor cheltuieli (ex. chirii mai mici, personal
redus. Posibilitatea de a mentine preturi competitive datorita unei structuri mai simple.
¢ Promovare si Branding Local

Abilitatea de a folosi evenimente locale, targuri sau colaborari cu alte afaceri mici pentru
promovare. ldentitate vizuala clara si atractiva, adaptata nevoilor comunitatii.

¢ Loialitatea Clientilor

Baza fidela de clienti datorita relatiilor construite in timp si a serviciilor personalizate.
Capacitatea de a retine clientii prin oferte speciale pentru comunitate.
* Focus pe Sustenabilitate

Utilizarea materialelor ecologice sau promovarea produselor sustenabile, ceea ce atrage
consumatori responsabili. Programe de reciclare sau alte initiative ecologice.
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Aspecte pozitive ale afacerii care ofera un avanta;
competitiv.Aspecte interne care pot limita performanta sau
cresterea.
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¢ Resurse Financiare Limitate
Buget insuficient pentru investitii Tn publicitate sau extinderea stocurilor. Dificultati in
acoperirea cheltuielilor fixe in perioadele cu vanzari scazute

e Stocuri Inadecvate

Lipsa unor produse cerute frecvent de clienti, ceea ce poate duce la pierderea vanzarilor.
Stocuri invechite sau produse care nu se vand bine si ocupa spatiu

* Infrastructura si Tehnologie Depasita

Sisteme de gestionare a vanzarilor sau a inventarului care nu sunt eficiente. Lipsa unui site web,
a unui sistem de plata online sau a altor instrumente moderne

¢ Dependenta de Proprietar

Afacerea este prea dependentd de implicarea directa a proprietarului, ceea ce poate duce la
epuizare. Lipsa unui plan pentru delegarea sarcinilor sau gestionarea in absenta proprietarului
e Preturi Mai Mari fata de Lanturile Mari

Dificultati in a concura cu lanturile mari care ofera preturi mai mici datoritd economiilor de
scara. Perceptia clientilor ca produsele sunt mai scumpe, chiar daca sunt de calitate
superioara.

e Lipsa Diferentierii
Oferta nu se deosebeste suficient de concurenta. Clientii nu percep un motiv clar pentru a alege
oferta fata de alternative.

e Lipsa Unor Parteneriate Strategice
Absenta colaborarilor cu furnizori locali, comunitati sau alte afaceri mici pentru promovare
reciproca. Nu existd programe de fidelizare sau oferte speciale pentru clientii recurenti.
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Creditk OPORTUNITATI

Factori externi care pot oferi crestere sau extindere.
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¢ Cresterea Popularitatii Comertului Local
Consumatorii sunt din ce in ce mai interesati de sprijinirea afacerilor locale, ceea ce poate
creste vanzarile. Trenduri in achizitia de produse artizanale, bio sau locale.

e Extinderea Prezentei Online
Crearea unui magazin online sau listarea pe platforme de e-commerce (ex. eMAG Marketplace,
Amazon). Promovarea pe retelele sociale pentru a atrage clienti din afara zonei locale.
¢ Schimbari de Comportament ale Consumatorilor
Cresterea interesului pentru livrari la domiciliu sau optiuni de click-and-collect. Cerere crescuta
pentru produse specifice, cum ar fi cele sustenabile, ecologice sau fara ambalaje.
e Colaborari si Parteneriate
Posibilitatea de a colabora cu alte afaceri mici din zona pentru pachete promotionale sau
evenimente comune. Parteneriate cu furnizori locali pentru a oferi produse exclusiviste
¢ Tehnologie Accesibila
Accesibilitatea unor instrumente digitale, cum ar fi CRM-uri, aplicatii pentru gestionarea
stocurilor sau solutii de platd mobila. Utilizarea inteligentei artificiale (ex. ChatGPT) pentru a
automatiza raspunsurile la clienti sau pentru a crea campanii de marketing eficiente.
¢ Subventii sau Programe de Sprijin pentru Afacerile Mici

Posibilitatea de a accesa fonduri europene, subventii guvernamentale sau granturi destinate
afacerilor mici. Participarea la programe educationale sau de mentorat pentru antreprenori.

¢ Acces la Analize de Piata si Date

Utilizarea platformelor online pentru a analiza comportamentul clientilor si tendintele pietei.
Colectarea de feedback de la clienti pentru a intelege mai bine preferintele acestora
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Riscuri externe care ar putea afecta negativ afacerea.
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¢ Concurenta Ridicata

Prezenta lanturilor mari de retail care ofera preturi mai mici si o gama mai variata de produse.
Competitia de la alte afaceri mici din zona sau din mediul online

e Schimbari Economice si Financiare
Inflatia si cresterea costurilor de operare, cum ar fi chiria, utilitatile sau materiile prime.
Reducerea puterii de cumparare a consumatorilor in perioade de recesiune economica

¢ Reglementari si Taxe
Introducerea unor reglementari stricte sau a unor taxe suplimentare care pot creste costurile

de operare. Cerinte birocratice mai complexe, care necesita timp si resurse suplimentare pentru
a fi respectate

¢ Schimbari de Comportament ale Consumatorilor

Preferinta clientilor pentru alternative mai ieftine sau produse de la branduri mai cunoscute.
Lipsa loialitatii clientilor fata de magazinul local.

¢ Dezvoltarea Tehnologica

Aparitia unor tehnologii noi care pot creste asteptarile clientilor in privinta experientei de
cumparare. Lipsa resurselor pentru a tine pasul cu inovatiile tehnologice, cum ar fi sisteme de
platd moderne sau solutii pentru managementul stocurilor.

¢ Cresterea Costurilor pentru Furnizori

Cresterea preturilor la produse de la furnizori, ceea ce poate afecta marja de profit. Probleme in
lantul de aprovizionare care duc la intarzieri in livrarea stocurilor.

¢ Perceptii Negative asupra Preturilor

Consumatorii pot considera produsele magazinului mai scumpe fata de alternativele din
supermarketuri sau online. Concurenta pe baza pretului poate duce la razboiul preturilor,
afectand profitabilitatea
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