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PLAN DE AFACERI

1. Firma
Se precizează următoarele informații de identificare a firmei:
· Denumirea firmei;
· Sensors SA
·  Forma de organizare;
· Societate pe actiuni
· Adresa sediului social (principal și secundar), sucursale, filiale (unde este cazul);
· Infrastructura de cercetare în ştiinţe aplicate - INCESA
· Obiectivul INFRASTRUCTURA DE CERCETARE ÎN ŞTIINŢE APLICATE( INCESA) este amplasat pe terenul aflat în colţul de N-V al Complexului Electrotehnică-Facultatea de Electrotehnică, cu acces direct din Bulevardul Decebal, avand  urmatoarele vecinătăţi:
· Nord: incinta GRUPULUI ŞCOLAR INDUSTRIAL CONSTRUCŢII DE MAŞINI NR.1
· Sud: teren în proprietatea PRIMARIEI CRAIOVA
· Est: incinta S.C. UTILAJ GREU S.A. CRAIOVA
· Vest: Bulevardul Decebal
· 
· Numele complet al reprezentantului legal/ administratorilor și asociaților, cote de participare deținute
· Tirca Ion -Reprezentant legal ,Mariana Osiac actionar
· Activitate principala Cod Caen 
· Cercetare- dezvoltare in alte stiinte naturale si inginerie:cercetare-dezvoltare experimentală în științe naturale și inginerie, altele decât cercetarea și dezvoltarea experimentală biotehnologică: cercetare-dezvoltare în inginerie și tehnologie Cod CAEN 7219
Se va descrie experiența inițiatorilor în domeniul în care va acționa firma, iar pentru locația în care se va derula activitatea, se va descrie locul/imobilul unde se preconizează a se implementa, cu descrierea proprietății, accesul la locație, utilitățile existente.
Responsabil Proiect: Dr. Tirca Ion-Director de proiect (Cv atasat ca anexa) 
Membru : Conf univ Dr. Osiac Mariana http://cis01.central.ucv.ro/physics/ro/catedra2/mo/mosiac.html
· Infrastructura de cercetare în ştiinţe aplicate - INCESA
· Obiectivul INFRASTRUCTURA DE CERCETARE ÎN ŞTIINŢE APLICATE( INCESA) este amplasat pe terenul aflat în colţul de N-V al Complexului Electrotehnică-Facultatea de Electrotehnică, cu acces direct din Bulevardul Decebal, avand  urmatoarele vecinătăţi:
· Nord: incinta GRUPULUI ŞCOLAR INDUSTRIAL CONSTRUCŢII DE MAŞINI NR.1
· Sud: teren în proprietatea PRIMARIEI CRAIOVA
· Est: incinta S.C. UTILAJ GREU S.A. CRAIOVA
· Vest: Bulevardul Decebal

2. Investiția
· Se identifică domeniul de activitate în care se realizează investiția propusă prin planul de afaceri, se descrie  experiența firmei în acest domeniu; dacă firma este nouă sau nu este inființată, se descrie experiența inițiatorilor sau a personalului care va fi atras.
· Cercetare- dezvoltare in alte stiinte naturale si inginerie:cercetare-dezvoltare experimentală în științe naturale și inginerie, altele decât cercetarea și dezvoltarea experimentală biotehnologică: cercetare-dezvoltare în inginerie și tehnologie Cod CAEN 7219
· Fabricarea de membrane active dopate cu metale nobile si senzori de gaze  pentru producatorii de senzori de gaze
· Responsabil Proiect: Dr. Tirca Ion-Director de proiect (Cv atasat ca anexa) 
· Membru : Conf univ Dr. Osiac Mariana http://cis01.central.ucv.ro/physics/ro/catedra2/mo/mosiac.html
· 
· 
· Se justifică necesitatea realizării investiției.
· In ultimii ani studiile din domeniul senzorilor de gaz au crescut foarte rapid ,acest lucru fiind confirmat de numarul mare de publicatii. In atmosfera exista foarte multe surse naturale si artificiale de gaze ce pot produce modificari locale sau globale ale compoziției atmosferei locală .Unele gaze sunt vitale pentru viață, în timp ce altele sunt dăunătoare, chiar mortale. Concentrația fiecărui gaz trebuie să fie menținută între valoarea superioară și cea inferioară specifică pentru fiecare tip de gaz
· Poluarea atmosferica severă a aerului, atribuită în primul rând emisiilor de automobile și emisiilor din fabrică,activitatilor casnice si industriale ,scurgerile de gaze inflamabile si explozive (folosite in atacuri teroriste) pot duce la daune materiale si la pierderea de vieti omenesti, a devenind o mare amenințare la adresa supraviețuirii și dezvoltării umane.Problemele legate de economisirea energiei,protectia mediului si dezvoltare durabila  au impus solutii precum detectarea si monitorizarea in timp real a gazelor toxice si a concentratiei acestora. 
· Detectarea și monitorizarea gazelor inflamabile, toxice și gazoase sunt importante atât pentru economisirea energiei, cât și pentru protecția mediului si a vietiilor omenesti . Senzorii de gaz au fost utilizați și pentru monitorizarea inflamabilității ca gaze toxice în mediul casnic și industrial 
· Speciile gazoase sunt cunoscute pentru capacitatea de a modula multe proprietăți fizice și chimice ale materialelor de detectare a gazelor,permițând exploatarea diferitelor principii de lucru.
· Senzorii de gaz funcționează pe principiul conversiei concentrației de gaz într-un semnal măsurabil.
· Mai mult decât atât, controlul precis al proprietăților electronice și structurale ale oxidului metalic, inclusiv distribuția granulometrică, dopajul local, limitele granulelor și stările de suprafață este obligatoriu pentru obținerea performanțelor optimizate ale acestor dispozitive . S-au clasificat senzorii de gaz pe baza metodelor lor de detectare în două grupe: (a) metode bazate pe variația proprietăților electrice și (b) metode bazate pe variația altor proprietăți.
· Parametrii cei mai importanți de dispozitive de senzor de gaz sunt sensibilitatea lor, gama de analiza,sensibilitatea incrucisata,liniaritatea,temperatura de funcționare, selectivitatea, stabilitatea pe termen lung , consumul de energie, reversibilitatea, costul de producție, timpul de răspuns, durata de viață, gradul de utilizare și toleranța față de condițiile de mediu. Astfel, pentru ca aceste dispozitive să fie viabile din punct de vedere comercial, ele trebuie să fie stabile în timpul funcționării, cu un semnal uniform și reproductibil pentru o perioadă prelungită de timp, în ciuda faptului că sunt capabile să detecteze precis un gaz specific, chiar și în amestecuri de gaze diferite. 
· Detectarea gazelor cu ajutorul senzorilor este larg raspandita in domeniul industrial, in monitorizarea gazelor cu efect de sera automobilelor etc. Senzorii de gaz au la baza diferite principii de lucru , acestia realizand conversia concentratiei de gaz intr-un semnal masurabil ,aceasta fiind posibila datorita capacitatii speciilor gazoase de a modula proprietati fizice si chimice ale materialelor de detectie .
· Senzorii chemorezistivi bazati pe oxizi metalici semiconductori (MOS) sunt superiori senzorilor chimici electro-analitici ,optici si acustici 
· Costurile reduse,sensibilitatea si selectivitatea inalta precum si capacitatea de a controla precis proprietatile electronice si structurale inclusiv distributia dimensiunilor nanoparticulelor,dopajul local si fenomenele de suprafata rezulta in obtinerea de performante optimizate si imbunatatite ceea ce face din senzorii bazati pe oxizi metalici semiconductori un canidat puternic pe piata senzorilor de gaz.
· 
· Dacă   investiția este inițială, se va preciza : dacă investiția constă în crearea unei noi unități de producție/prestare servicii, dacă investiția va conduce la extinderea capacității unei unități existente prin creșterea volumului cel puțin unui produs/serviciu, dacă investiția va conduce  la diversificarea unei unități prin produse/servicii care nu au fost fabricate/prestate anterior în firmă. 
· [bookmark: _GoBack]Investitie initiala ce consta in crearea unei noi unitati de productie/prestare servicii ce va conduce  la diversificarea unei unități prin produse/servicii care nu au fost fabricate/prestate anterior în firmă. 
· 
· Se descrie locul de implementare și exploatare a investiției. Aspecte relevante în acest sens:
- modul în care se realizează accesul la imobilul ce face obiectul investiției
- clădirea/spațiul unde se vor monta/instala si utiliza utilajele și echipamentele
(suprafețe, funcțiuni, act doveditor privind proprietatea sau dreptul de utilizare etc),

inclusiv starea utilităților la care are acces imobilul
· Infrastructura de cercetare în ştiinţe aplicate - INCESA
· Obiectivul INFRASTRUCTURA DE CERCETARE ÎN ŞTIINŢE APLICATE( INCESA) este amplasat pe terenul aflat în colţul de N-V al Complexului Electrotehnică-Facultatea de Electrotehnică, cu acces direct din Bulevardul Decebal, avand  urmatoarele vecinătăţi:
· Nord: incinta GRUPULUI ŞCOLAR INDUSTRIAL CONSTRUCŢII DE MAŞINI NR.1
· Sud: teren în proprietatea PRIMARIEI CRAIOVA
· Est: incinta S.C. UTILAJ GREU S.A. CRAIOVA
· Vest: Bulevardul Decebal

- autorizații, avize și acorduri obținute/necesare pentru implementarea și exploatarea investiției
- includeți un plan/schiță de amplasament pentru imobilele pe care se propune a se realiza investiţia în cadrul afacerii, plan în care să fie evidențiate inclusiv
· numerele cadastrale
Se va realiza  lista lucrărilor/ bunurilor/ serviciilor ce fac obiectul investiției din planul de afaceri.
	Produsul
	Pret unitar lei
	Numar bucati/luna
	Total valoric

	Senzor de WO3
	300
	1
	300

	Senzor de WO3 dopat cu Fe
	600
	1
	600

	Senzor de WO3 dopat cu Au
	1050
	1
	1050

	Senzor de WO3 dopat cu Pd
	1050
	1
	1050

	Total
	
	
	3000




Se va descrie  rolul și funcțiunea fiecărui utilaj, echipament propus, iar dupa caz, vor fi prezentate   specificații tehnice .

Dacă este cazul, se va evidenția  caracterul inovativ al investiției, concretizat prin inovarea de produs (bun sau serviciu) și/sau de proces. Se vor descrie  efectele la nivelul producției sau prestării de servicii ca urmare a implementării soluției inovative.
Proiectul prezintă un puternic aspect interdisciplinar, rezultând din intersecţia a două domenii importante de cercetare: primul, fizica laserilor şi fizica corpului solid şi al doilea, ştiinţa şi ingineria materialelor cu accent pe senzorii de gaz bazati pe WO3.  
Folosirea laserilor pentru depunerea filmelor de WO3 si WO3 dopat cu Pd în scopul obţinerii de suprafaţă activă a senzorilor de gaz este o direcţie nouă, iar inţelegerea mecanismelor implicate presupune încă eforturi susţinute. Pentru o vedere în profunzime a procesului de depunere, se doreşte o caracterizare completă a filmelor depuse. Se vor folosi numeroase tehnici de investigare, iar rezultatele vor fi interpretate din punctul de vedere al aplicaţiilor posibile. 
O altă componentă a interdisciplinarităţii reiese din formaţia profesională a directorului de proiect. Directorul de proiect este de profesie fizician, are specializare în tehnologii laser, iar doctoratul în fizică a fost în domeniul depunerii laser pulsate. De asemenea, pot fi acoperite în mod fericit toate domeniile: experimental, teoretic şi de interpretare.
Gradul de originalitate/inovare:
Pot fi menţionate cel puţin două direcţii ale originalităţii  prezentei propuneri.
· Primul element de noutate provine din obţinerea de membrane active de senzori prin metoda de depunere aleasă şi în special din  tehnica bazată pe depunerea laser pulsată. Tehnica de depunere laser pulsată este deja recunoscută ca o tehnică fiabilă pentru obţinerea de filme subţiri de calitate foarte bună, cu o stoichiometrie complicată, exemplu cazul supraconductorilor, oxizilor, feroelectricilor, etc.  
· Pe de altă parte este vorba de un domeniu de mare interes în ceea ce priveste ştiinţa materialelor, în direcţia materialelor complexe cu proprietăţi funcţionalizate şi aplicaţii variate. Chiar mai mult, există un interes crescut pentru obţinerea de filme subţiri de WO3, pentru aplicaţii în domeniul senzorilor de gaz.



Se vor include după caz: scheme ale fluxului tehnologic, scheme ale instalațiilor, precum și ale instalațiilor tehnologice, inclusiv a schemelor tehnologice de montaj
1.6.2 Echipamentele în derularea afacerii

Echipamentele ce vor fi achizitionate pentru realizarea investitiei sunt de generatie noua, cu asistare de calculator a operatiunilor si cu consumuri reduse de energie.
Lista echipamentelor
1. Laser cu Nd-YAG pulsat Surellite II, ("Continuum", USA)
Caracteristici tehnice
Armonici: 650 mJ pentru =1064 nm, 350 mJ pentru =532 nm, 160 mJ pentru =355 nm si 100 mJ pentru =266 nm, durata de puls de 5-7 ns, rata de repetitie variabila de 1-10 Hz;
2. Spectrofotometru Spectra cord 
3. Incinta de depunere Neocera
Caracteristici tehnice 
Dotata cu sisteme de depunere multitinta si curgere de gaz controlata
Dotata cu echipament de vid  rezistent la coroziune si curgere de gaz controlata

Domeniu de masura de la 200 la 1200 nm , dotat cu modul de sfera integratoare
4. Sistem testare senzori gaz
5. Difractrometru de raze X Panalytical Pentru filme subtiri
6. Panou solar  cu tuburi vidate 1 buc.
      - tuburi vidate din sticla
      - suprafata minim 1 mp
      - sensibilitate marita la lumina solara
  Panourile solare cu tuburi vidate sunt cele mai eficiente sisteme de captare a energiei solare .
Principiul de funcționare a panoului solar termic cu tuburi vidate este simplu: un tub vidat funcționează precum un recipient termos de cafea. Tubul este format din două straturi de sticlă, iar spațiul dintre ele este vid ,de aici și denumirea acestui tip de panou.
Tubul interior este acoperit cu un material absorbant, fiind înconjurat de un tub de cupru prin care circulă agent termic. Vidul dintre cele două tuburi, prin care trece tubul de cupru, ajută la maximizarea randamentului, eliminând orice pierdere de căldură.
Ele sunt confecționate dintr-un material extrem de puternic, denumit borosilicat. În interiorul lor, tuburile conțin reflectoare care captează și concentrează lumina solară

Schema de localizare a echipamentelor pe flux este aratata in figura de mai jos :6
5
3
2
1
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Legenda :
1. Laser cu Nd-YAG pulsat Surellite II, ("Continuum", USA)
2. Incinta de depunere Neocera
3. Sistem testare senzori gaz 
4.  Spectrofotometru Spectra cord
5. Difractrometru de raze X Panalytical
6. Panouri solare cu tuburi pentru incalzirea apei

·  Se va descrie, unde este aplicabil, modul în care tehnologiile noi, moderne vor fi utilizate în producerea/menținerea/dezvoltarea produsului/serviciului.
Rezultatele preconizate pot fi sumarizate după cum urmează:
· Se vor realiza ansambluri experimentale de obţinere a filmelor subţiri de WO3 şi WO3 dopat cu Pd prin tehnici laser.
· Se vor obţine filme de tip WO3  şi WO3 dopat cu Pd  complet caracterizate.
· Se vor testa senzorii de gaz bazaţi pe filme subţiri de WO3  şi WO3 dopat cu Pd prin tehnici laser - studiu de caz.


Se va detalia  planificarea resurselor umane implicate în realizarea investiției (implementarea Planului de afaceri):
- descrierea echipei care gestionează afacerea: structura, rolurile, funcțiile, responsabilitățile, relațiile funcționale între membrii echipei, expertiza
· Responsabil Proiect: Dr. Tirca Ion-Director de proiect (Cv atasat ca anexa) 
· Membru : Conf univ Dr. Osiac Mariana http://cis01.central.ucv.ro/physics/ro/catedra2/mo/mosiac.html

- descrierea  planificării resurselor umane implicate în operarea (exploatarea) investiției
- se identifică și justifică necesarul de personal pentru faza de operare a investiției.
- se detaliază cerințele pentru faza de operare a investiției, cu descrierea responsabilităților, compentențelor și abilităților necesare.
	Etape
	Obiective
	Activităţi

	I
	1
	Adaptarea dispozitivelor experimentale pentru depunerea laser pulsata, pentru obtinerea filmelor de tip WO3  
	Depunere Laser Pulsata (PLD) a filmelor de tip WO3

	
	2
	
	Analize structurale pe filmele depuse: XRD, spectroscopie Raman. Analize morfologice de suprafata: AFM, SEM

	II
	1
	Adaptarea dispozitivelor experimentale pentru depunerea laser pulsata, pentru obtinerea filmelor de tip WO3  si WO3 dopat cu Pd
	Depunere Laser Pulsata (PLD) a filmelor de tip   WO3 dopat cu Pd

	
	2
	
	Analize structurale pe filmele depuse: XRD, spectroscopie Raman. Analize morfologice de suprafata: AFM, SEM

	III
	1
	Fabricarea de senzori de gaz pe baza de WO3  si WO3 dopat cu Pd
	Depunere Laser Pulsata (PLD) a filmelor de tip WO3 si WO3 dopat cu Pd
Analize structurale pe filmele depuse: XRD,spectroscopie Raman. Analize morfologice de suprafata: AFM, SEM

	
	2
	
	Testare senzor



Se pot atașa la planul de afaceri, fișe de post, organigrama întreprinderii etc.

Se va detalia  modul în care se va realiza recrutarea, selecția și integrarea (pentru posturile nou create);

Se va detalia  descrierea modului în care va fi realizată fiecare activitate, persoanele responsabile, rezultatele preconizate și durata de realizare a acestora corelate cu calendarul activităților din graficul Gantt.

Se va prezenta, dacă este cazul, modul în care investiția propusă prin planul de afaceri poate conduce la dezvoltarea firmei pe plan international:
- Valorificarea pe plan internațional a avantajelor   specifice, adică acele competențe și abilități ce au consacrat-o pe piața internă: avantajul tehnologic, avantaje financiare, avantaje de marketing, putere financiară;
- Realizarea de aliante si cooperari ;

Se va prezenta dacă este cazul, modul în care investiția propusă prin planul de afaceri urmărește implementarea și certificarea/recertificarea sistemelor de management al calității,
management al mediului, management al sănătății și securității ocupaționale, evaluarea
riscurilor și stabilirea punctelor critice de control, securitatea informațiilor, securitatea
lanțului de furnizare, sistem de management al energiei, sisteme combinate, certificari/recertificări produse;

3. Produsul /serviciul
Se va descrie în detaliu produsul/ serviciul ce va fi oferit/prestat ca urmare a realizării planului de afaceri:
·  Descrierea produsului: caracteristici fizice (mărime, formă, culoare, design, capacități),  senzori de gaz interdigitati 3.4 x 1.0 x 0.05 cm.  cu electrozo de referinta si contacte electrice din argint (Anexa 2 )
· tehnologia utilizată în producerea/ dezvoltarea lui (materii prime, echipamente, forța de muncă, patente etc).
· Depunerea Laser Pulsata (PLD) este o metodă de creştere a filmelor subţiri ce se bazează pe interacţiunea dintre fasciculul laser cu materialul ţintei. Aceasta este o tehnică alcatuită din două etape: evaporarea materialului dintr-o ţintă şi apoi condensarea particulelor şi fragmentelor vaporizate pe un substrat situat în faţa ţintei, formându-se astfel filmul subţire. Energia înaltă a pulsurilor cu durata de câteva nanosecunde şi  cu ordinul intensităţii de 108 - 109 W/cm2 (corespunzător sistemului Nd:YAG utilizat în această lucrare) este absorbită în materialul ţintei, iar în urma conversiilor energetice rapide ce implică energia cinetică şi căldura,  rezultă o plasmă  ce transferă  particulele ablate către un substrat unde are loc creşterea filmului  . 
· Depunerea Laser Pulsată poate fi împărţită în 3 mari etape:
· 1. Interacţia dintre fasciculul laser şi materialul ţintei
·  Atunci când radiaţia laser interacţionează cu ţinta se  produc excitări electronice în volum , electronii şi atomii ajung la echilibru (în intervale de timp de ordinul picosecundelor), iar această energie este tranformată în căldură, ce conduce la  o creştere în temperatură şi în intensitatea tensiunilor  materialului. Aceast proces este urmat de evaporarea materialului.
· Ablaţia stoichiometrică, implică mai mulți factori, cei mai importanţi dintre aceştia, fiind grosimea stratului ablat şi fluenţa laser. Deoarece foarte multe ţinte utilizate în procesul PLD se caracterizează prin absorbţie ridicată a radiaţiei laser şi printr-o reflectivitate şi difuzie termică scazută, se poate descrie condiţia pentru obţinerea depunerii stoichimometrice:
·  
· unde (h) este grosimea stratului ablat în urma unui puls ,  adâncimea difuziei termice: , unde D este difuzia termică (ce depinde de conductivitate şi densitate ) , este durata pulsului , iar adâncimea de penetrare a pulsului laser este  
· Pentru ca procesul de ablaţie să devina evident, fluenţa laser -  (E reprezintă energia măsurată a radiaţiei laser în mJ iar   este aria spotului laser pe ţinta măsurată în cm2) trebuie să depăsească fluenţa de prag . Fluenţa de prag este strict legată de coeficientul de absorbtie al materialului ţintei şi de durata pulsului. Acesta descreşte odată cu creşterea coeficientului de absorbţie a energiei laser, iar odată cu scăderea duratei pulsului apare şi descreşterea pragului de fluenţă. În cazul depășirii pragului de ablaţie în materialul ţintei se produc modificări macroscopice .  În cazul unei fluenţe scăzute sau coeficient de absorbţie optică scăzut al materialului raportat la lungimea de undă laser utilizată în experiment, pulsurile laser vor încălzi suprafaţa ţintei provocând ejecţia materialului datorită evaporării termice. Fluxul de material evaporat depinde de presiunea vaporilor constituenţilor ţintei. Prin alegerea corectă a acestor parametrii energia ridicată a pulsului laser este absorbită de un volum mic de la suprafata ţintei conducâd la o vaporizare ce nu depinde de presiunea vaporilor constituenţi ai ţintei.Prin introducerea gazului în incinta vidată se pot obţine filme subţiri ce necesită în componenţa lor specii reactive ex: oxigenul în cazul oxizilor.Un alt motiv este încetinirea speciilor ablate cu energii cinetice de ordinul sutelor de electron-volt. Plasma formată de speciile ablate este comprimată de gazul înconjurător rezultând formarea undei de şoc. Interacţia dintre undele de şoc şi gazul ambiant provoacă încetinirea expansiunii plasmei de ablaţie. Această tehnică este explicată în detaliu în capitolul următor. 
· Formarea şi expansiunea plasmei 
· Datorită tranziţiilor de fază materialul va începe să expandeze în faza gazoasa în intervale de timp de ordinul picosecundelor. Aşadar, în cazul pulsurilor laser de ordin ns, întreaga plasmă ejectată va fi iradiată de pulsul laser, energia pulsului va fi absorbită de plasmă în interiorul căreia vor apare excitări şi ionizări. Ca efect al încălzirii din prima etapă, apare topirea şi evaporarea materialului. După terminarea pulsului, materialul ablat continuă să absoarbă radiaţia laser, ceea ce conduce la expansiunea plasmei. Durata expansiunii este mult mai mare decat durata pulsului (10 ns pentru sistemul Nd:YAG utilizat in experimente). 
· Deasupra suprafeţei iradiate, o plasmă total ionizată numită strat Knudsen este formată în vecinătatea ţintei din stratul superior subțire al suprafeţei materialului topit (∼ 50μm). Plasma expandează rapid în continuarea acestui strat, comprimă gazul ambiant şi genereaza o unda de soc. În această fază, dacă experimentul se desfasoară în vid, expansiunea plasmei poate fi considerată ca o expansiune adiabatică , coliziunile în acest stagiu fiind suficient de frecvente astfel încât echilibrul vitezelor să fie atins, iar viteza speciilor la marginea stratului Knudsen să fie egală cu viteza locală a sunetului. Parametrii procesului, cum ar fi presiunea mediului ambiant, fluenţa laser şi unghiul de incidenţă dintre fascicul şi ţintă pot fi ajustaţi astfel încât plasma să atingă substratul colector şi să se producă nucleaţia filmului.
· Formarea filmului pe substrat 
· În următoarele nanosecunde de la terminarea pulsului laser, plasma expandează adiabatic  către substratul plasat paralel şi opus cu ţinta.
·  În funcţie de legăturile chimice puternice dintre substrat şi film şi de balanţa energetică dintre enrgiile de suprafaţă a substratului ,  energiile de suprafaţă a filmului şi energia la interfaţa substrat-film , în literatura sunt descrise 3 modele de crestere a filmelor subţiri redate schematic in Fig 2.2 :
· 1. Creşterea Volmer–Weber sau nucleaţia 3D, dacă 
· 2. Creşterea Frank–van der Merwe sau creşterea strat cu strat, dacă    
· 3. Creşterea Stranski–Krastanow - creşterea strat cu strat urmată de nucleaţia 3D dacă   
· [image: ]
· Figura 2.2 Modele de creştere a filmelor subţiri
· Avantajele metodei PLD:
· 1. Depunerea stoichiometrică poate fi atinsă şi pentru sisteme chimice complexe, raportul între elementele componente dintre ţintă şi film fiind conservate prin alegerea condiţiilor optime.  
· 2. Aranjamentul geometric variabil al depunerii oferă un contol mai precis asupra procesului, iar prin plasarea sursei laser în afara camerei de depunere, o gamă largă de parametrii pot fi ajustaţi.
· 3. Grosimea filmelor subţiri şi rata de depunere pot fi controlate precis datorita naturii pulsate a PLD
· 4. Prin alegerea corectă a lungimii de undă a laserului, majoritatea materialelor în stare solidă pot fi ablate.
· 5. Speciile ablate au în general energii cinetice care implică mobilităţi de suprafaţă şi evitarea spargerii ţintei. Aceste mobilităţi de suprafaţă permit reconstrucţia epitaxială de suprafaţă şi fară a provoca apariţia defectelor cristalografice.
· Dezavantajele metodei PLD 
· 1. În condiţii similare de depunere, se pot produce picături şi particule macroscopice
· 2. Energia cinetică ridicată a speciilor plasmatice cauzeaza defecte cristalografice 
· 3. Masele diferite şi distribuţia mare a vitezelor speciilor ablate conduc la flux şi distribuţie unghiulara neomogenă a elementelor în plasmă.
· 4. Gradul ridicat de împrăştiere în plasma de ablaţie şi coeficientul scăzut de adeziune a elementelor usoare cum ar fi O, N, Li, pot cauza defecte în filme 
· 5. Datorită fluenţei laser ridicată utilizată în acest proces, descompuneri termice şi foto-chimice apar la interacţia directă dintre radiaţia pulsată UV şi materialele organice sau polimerice. 
· Un număr important de lucrări prezintă utilizarea tehnicii PLD pentru creşterea filmelor subţiri a diferitelor materiale: creşterea filmelor din oxizi complecşi feromagnetici, heterostructuri epitaxiale , filme subţiri pentru componente optice active şi pasive, acoperiri biocompatibile şi depunerea de filme organice şi polimerice 
· 
· Sistemul PLD poate fi imbunătaţit prin adăugarea unui in gaz inert sau reactiv. 
· Pentru experimentele de ablaţie se va utiliza un laser cu Nd:YAG funcţionând la o frecvenţă de repetiţie de 10 Hz, durata pulsului de 5 ns, şi având posibilitatea de a modifica lungimea de undă prin dublarea frecvenţei până la a cincea armonică ( λ =1064, 532, 355, 266, 213 nm). 
· Ţintele vor fi discuri obţinute din oxizi de Wolfram şi ţinte de Wolfram cu rapoarte diferite de Pd. Acestea vor fi montate pe un suport care este simultan translatat şi rotit pentru evitarea formării craterelor în ţinte şi pentru a avea în fiecare moment o  zonă nouă, unde are loc ablaţia. Se vor folosi diferite substraturi pentru depunere, cum ar fi Si, cuart, sticlă, iar temperatura substratului va fi controlată în intervalul 100-600°C, printr-un sistem cu rampă variabilă.
· 
·     Descriere proces de fabricatie
· 1. Se aprovizioneaza materia prima:
·      -Tinta WO3 
·      - Tinta Fier   
·      - Tinta Aur    
·      - Tinta Paladiu 
· Se depun filme subtiri din tintele mentionate mai sus pe diverse substraturi si pe senzori interdigitati
· 2.Dupa obtinerea membranelor urmeaza caracterizarea morfologica si structurala a acestora.
·  3. Depunere Laser Pulsata si Depunere Laser Pulsata Asistata de Descarcare de Radiofrecventa a filmelor compozite cu particule metalice si caracterizarea acestora
· 4. Caracterizarea morfologica si structurala a filmelor depuse.Testarea senzorilor de gaz
· Se verifica produsele dupa investigare si apoi dupa ambalare.
· 
·  Descrierea serviciului: ce reprezintă, ce nevoi satisface, care sunt materialele și 
echipamentele necesare prestării serviciului, etape în procesul de prestare a serviciului, beneficii pentru clienți.
· Problemele legate de economisirea energiei,protectia mediului si dezvoltare durabila  au impus solutii precum detectarea si monitorizarea in timp real a gazelor toxice si a concentratiei acestora. 
· Detectarea și monitorizarea gazelor inflamabile, toxice și gazoase sunt importante atât pentru economisirea energiei, cât și pentru protecția mediului si a vietiilor omenesti . Senzorii de gaz au fost utilizați și pentru monitorizarea inflamabilității ca gaze toxice în mediul casnic și industrial 
· Speciile gazoase sunt cunoscute pentru capacitatea de a modula multe proprietăți fizice și chimice ale materialelor de detectare a gazelor,permițând exploatarea diferitelor principii de lucru.
· Senzorii de gaz funcționează pe principiul conversiei concentrației de gaz într-un semnal măsurabil.
· Mai mult decât atât, controlul precis al proprietăților electronice și structurale ale oxidului metalic, inclusiv distribuția granulometrică, dopajul local, limitele granulelor și stările de suprafață este obligatoriu pentru obținerea performanțelor optimizate ale acestor dispozitive . S-au clasificat senzorii de gaz pe baza metodelor lor de detectare în două grupe: (a) metode bazate pe variația proprietăților electrice și (b) metode bazate pe variația altor proprietăți.
· Parametrii cei mai importanți de dispozitive de senzor de gaz sunt sensibilitatea lor, gama de analiza,sensibilitatea incrucisata,liniaritatea,temperatura de funcționare, selectivitatea, stabilitatea pe termen lung , consumul de energie, reversibilitatea, costul de producție, timpul de răspuns, durata de viață, gradul de utilizare și toleranța față de condițiile de mediu. Astfel, pentru ca aceste dispozitive să fie viabile din punct de vedere comercial, ele trebuie să fie stabile în timpul funcționării, cu un semnal uniform și reproductibil pentru o perioadă prelungită de timp, în ciuda faptului că sunt capabile să detecteze precis un gaz specific, chiar și în amestecuri de gaze diferite. 
· Detectarea gazelor cu ajutorul senzorilor este larg raspandita in domeniul industrial, in monitorizarea gazelor cu efect de sera automobilelor etc. Senzorii de gaz au la baza diferite principii de lucru , acestia realizand conversia concentratiei de gaz intr-un semnal masurabil ,aceasta fiind posibila datorita capacitatii speciilor gazoase de a modula proprietati fizice si chimice ale materialelor de detectie .
· Senzorii chemorezistivi bazati pe oxizi metalici semiconductori (MOS) sunt superiori senzorilor chimici electro-analitici ,optici si acustici 

1.6.2 Echipamentele în derularea afacerii

Echipamentele ce vor fi achizitionate pentru realizarea investitiei sunt de generatie noua, cu asistare de calculator a operatiunilor si cu consumuri reduse de energie.
Lista echipamentelor
1. Laser cu Nd-YAG pulsat Surellite II, ("Continuum", USA)
Caracteristici tehnice
Armonici: 650 mJ pentru =1064 nm, 350 mJ pentru =532 nm, 160 mJ pentru =355 nm si 100 mJ pentru =266 nm, durata de puls de 5-7 ns, rata de repetitie variabila de 1-10 Hz;
2. Spectrofotometru Spectra cord 
3. Incinta de depunere Neocera
Caracteristici tehnice 
Dotata cu sisteme de depunere multitinta si curgere de gaz controlata
Dotata cu echipament de vid  rezistent la coroziune si curgere de gaz controlata

Domeniu de masura de la 200 la 1200 nm , dotat cu modul de sfera integratoare
4. Sistem testare senzori gaz
5. Difractrometru de raze X Panalytical Pentru filme subtiri
6. Panou solar  cu tuburi vidate 1 buc.
      - tuburi vidate din sticla
      - suprafata minim 1 mp
      - sensibilitate marita la lumina solara
  Panourile solare cu tuburi vidate sunt cele mai eficiente sisteme de captare a energiei solare .
Principiul de funcționare a panoului solar termic cu tuburi vidate este simplu: un tub vidat funcționează precum un recipient termos de cafea. Tubul este format din două straturi de sticlă, iar spațiul dintre ele este vid ,de aici și denumirea acestui tip de panou.
Tubul interior este acoperit cu un material absorbant, fiind înconjurat de un tub de cupru prin care circulă agent termic. Vidul dintre cele două tuburi, prin care trece tubul de cupru, ajută la maximizarea randamentului, eliminând orice pierdere de căldură.
Ele sunt confecționate dintr-un material extrem de puternic, denumit borosilicat. În interiorul lor, tuburile conțin reflectoare care captează și concentrează lumina solară

Schema de localizare a echipamentelor pe flux este aratata in figura de mai jos :6
5
3
2
1
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Legenda :
7. Laser cu Nd-YAG pulsat Surellite II, ("Continuum", USA)
8. Incinta de depunere Neocera
9. Sistem testare senzori gaz 
10.  Spectrofotometru Spectra cord
11. Difractrometru de raze X Panalytical
12. Panouri solare cu tuburi pentru incalzirea apei

·  Se va descrie, unde este aplicabil, modul în care tehnologiile noi, moderne vor fi utilizate în producerea/menținerea/dezvoltarea produsului/serviciului.
Rezultatele preconizate pot fi sumarizate după cum urmează:
· Se vor realiza ansambluri experimentale de obţinere a filmelor subţiri de WO3 şi WO3 dopat cu Pd prin tehnici laser.
· Se vor obţine filme de tip WO3  şi WO3 dopat cu Pd  complet caracterizate.
· Se vor testa senzorii de gaz bazaţi pe filme subţiri de WO3  şi WO3 dopat cu Pd prin tehnici laser - studiu de caz.
Rapoartele intermediare/ final vor fi o masură a îndeplinirii obiectivelor proiectului, la fel ca lucrările ştiinţifice ce vor fi publicate în reviste internaţionale sau prezentate la conferinţe internaţionale.
Gradul de originalitate/inovare:
Pot fi menţionate cel puţin două direcţii ale originalităţii  prezentei propuneri.
· Primul element de noutate provine din obţinerea de membrane active de senzori prin metoda de depunere aleasă şi în special din  tehnica bazată pe depunerea laser pulsată. Tehnica de depunere laser pulsată este deja recunoscută ca o tehnică fiabilă pentru obţinerea de filme subţiri de calitate foarte bună, cu o stoichiometrie complicată, exemplu cazul supraconductorilor, oxizilor, feroelectricilor, etc.  
· Pe de altă parte este vorba de un domeniu de mare interes în ceea ce priveste ştiinţa materialelor, în direcţia materialelor complexe cu proprietăţi funcţionalizate şi aplicaţii variate. Chiar mai mult, există un interes crescut pentru obţinerea de filme subţiri de WO3, pentru aplicaţii în domeniul senzorilor de gaz.
· Impactul preconizat al proiectului:
Impact tehnic, ştiinţific, educativ. Din punct de vedere ştiintific, subiectele dezvoltate vor contribui la lărgirea ariei de activitate a instituţiei gazdă şi anume în domeniul procesării materialelor complexe pe bază de WO3 şi WO3 dopat cu Pd cu proprietăţi funcţionale. Din punct de vedere tehnic, ansamblurile de depunere utilizate vor fi adaptate şi upgradate, pentru specificul experimentelor cu materiale  pe bază de  WO3 şi WO3 dopat cu Pd.
· Impact asupra  mediului. Tehnologiile fotonice utilizate sunt curate, înlocuiesc alte tehnologii ne-ecologice bazate pe chimia în soluţii.
· Posibilitatea colaborării pe durata desfăşurării proiectului cu grupuri de cercetare din străinătate, cu care Universitatea din Craiova a stabilit deja relaţii de lucru prin participarea la proiecte internaţionale anterioare, va contribui la educarea şi formarea interdisciplinară a directorului de proiect şi în acelaşi timp la posibilitatea folosirii infrastructurii de cercetare a acestor instituţii.
· 

4. Strategia de marketing
Va fi dezvoltata la modulul dedicat.
1.5 Piata si Strategia de marketing, analiza pieţei de desfacere și a concurenţei
Pentru valorificarea produselor obținute prin implementarea proiectului se au în vedere strategii de marketing specifice turismului modern, precum și utilizarea unor resurse legate de furnizorii de materii prime și de materiale necesare desfășurării unei activități eficiente din punct de vedere economic și financiar.
	POTENTIALII  FURNIZORI AI SOLICITANTULUI

	Denumire furnizor de materii prime/materiale auxiliare/produse/servicii
	Adresa
	Produs furnizat si cantitate aproximativa
	Valoare aproximativa/luna
-lei-
	% din total achizitii

	PalmSens Thasar SRL Italy
	Italy
	senzor de gaz 
	46590
	30

	Metrohm DropSens
	Oviedo, Spain.
	electrozi de lucru interdigitati
	46590
	30

	MSE Supplies LLC
	U.S.A
	Tinte de WO3 ,Au,Fe, Pd
	62120
	40




	POTENTIALII CLIENTI AI SOLICITANTULUI anul 1

	Nr.crt
	Client 
	Valoare-lei -
	% din vanzari

	1
	Persoane fizice prin livrare
	14760
	41

	2
	Agenti economici cu vanzare cu amanuntul
	14760
	41

	3
	Producatori de senzori de gaz
	6480
	18

	
	TOTAL
	36000
	100,00%



   
Previzionarea vanzarilor
Pentru 2 ani din care 12 luni este implementarea proiectului se preconizeaza vanzarile dupa cum urmeaza:
	Nr.
crt.
	Clienti
	Anul 1
	Anul 2

	
	
	lei
	%
	lei
	%

	1
	Persoane fizice prin livrare
	14760
	41
	19188
	41

	2
	Agenti economici cu vanzare cu amanuntul
	14760
	41
	19188
	41

	3
	Producatori de senzori de gaz
	6480
	18
	8424
	18



Potenţiali clienţi sunt:
· persoanele fizice care cumpara cu livrare din fabrica sau de la magazinul de prezentare 
· persoanele juridice care detin magazine de vanzare cu amanuntul de profil
Estimarea pieţei:  
  Principalele probleme ale producătorilor de senzori de gaz :
• Prețul ridicat al materiei prime 
• Număr insuficient de  tineri cercetatori .Lipsa forţei de muncă calificată și înalt calificată
• Cheltuieli prea mari cu personalul
• Lipsa avantajelor fiscale pentru producători
• Numărul scăzut de furnizori interni de senzori de gaz
• Comportamentul companiilor care produc și vând senzori de gaz
• Fiscalitate ridicată

   Producătorii caută tehnologii care să le ajute să producă modele din ce în ce mai atractive,competitive , mai rapid şi într-un mod profitabil. Chiar dacă centrle de cercetare rămân destul de departe la orizont pentru majoritatea producătorilor de senzori , liniile automate de producţie vor îmbunătăţi eficienţa şi productivitatea. Potenţialul tot mai mare al modelelor industriale anterioare neprofitabile, cum ar fi personalizarea în masă, este un rezultat suplimentar al modernizării tehnologiei. Acesta permite companiilor să gestioneze o gamă variată de stiluri, materiale şi configuraţii.
    
 Printre factorii care au determinat această evoluție a pieței mobilei din România,  remarcam în mod special următorii factori:
· creșterea veniturilor în rândul familiilor  ;
· creșterea bugetelor pentru reclame și diversificarea canalelor de promovare, acoperind toate mediile de comunicare (internet, magazine de profil, televiziune, radio, presă scrisă, publicitate stradală);colectii de mobilier  ;
· dezvoltarea unui calendar de evenimente dedicate exclusiv producatorilor si vanzatorilor de mobila
· schimbarea gusturilor consumatorilor.
  Cu toate că numărul companiilor producătoare de senzori de gaz este scazuta în comparație cu alte segmente economice, s-au ales nise de piata reprezentate de senzorii de gaz. 
Potentialii clienti ai firmei vor fi in prima etapa cei din regiunea Oltenia, urmand extindere in regiunea Vest, iar prin cresterea notorietatii firmei se va crea extindere ulterioara la nivel national . 
Prin finalizarea proiectului, odată cu includerea firmei în asociatiile de profil, Camera de comert si industrie, cererea actuală poate creşte datorită gamei sporite de produse şi a calităţii acestora. La aceasta va contribui promovarea produselor si a firmei prin toate mijloacele specifice. Nu în ultimul rând, clienţii mulţumiţi şi fideli vor recomanda produsele prietenilor, rudelor, cunoştinţelor.
Strategia de piaţă:
Se va pregati o campanie de informare a clientilor privind noua infrastructura ce va fi realizata prin proiect, avantajele concrete ale acesteia, toate impreuna cu intreaga paleta de produse oferite.
Obiectivele de marketing urmarite sunt:
-  informarea clientilor asupra produselor
-  maximizarea cotei de piata si a profitului
-  reducerea cheltuielilor 
-  identificarea unor noi furnizori pentru consumabile
Pozitionarea pe piata a produselor /serviciilor   
    Preturile practicate pentru produsele firmei, vor fi corelate  cu cele ale concurentilor de pe piata, iar ca referinta vor fi luate firmele care au oferta similara , preturi medii si calitate medie.
Strategia de preturi va fi de tipul  «  de penetrare », deoarece firma va porni de la  un pret mic. Astfel vor fi incurajati clientii sa cumpere produsele noastre, ceea ce va duce la cresterea vanzarilor si procentului de piata. Firma va beneficia de economii la scara, inca de la inceput. Un pret mic poate descuraja concurenta sa investeasca in dezvoltarea unor servicii concurente daca nivelul costurilor va fi ridicat. Se va incepe chiar cu vanzarea cu o marja de profit foarte mica. Preturile mici vor trebui insotite de promovare , asa cum vom arata in capitolul urmator.
            In perceptia clientului, valoarea unui produs/ serviciu este conditionata de necesitatile avute în momentul cumpararii. Pe cumparator il intereseaza pretul , calitatea si acoperirea necesitatilor . De aceea, firma va trebui sa comunice clientilor avantajele serviciilor pe care le ofera.
Caracteristici de diferențiere
· prețuri mai mici decat concurența, 
· posibilitatea de a fabrica produse personalizate pentru client datorita flexibilității în operare a echipamentelor
· flexibilitate în satisfacerea cerintelor clienților 
· asistență oferită permanent clienților în timpul cumpărării serviciilor

Politica de produs
Urmăreşte atât o integrare pe verticală prin diversificarea produselor şi tehnologiilor, cât şi o integrare pe orizontală prin promovarea unor produse inovative,   prietenoase mediului înconjurător şi în beneficiul acestuia, după cum urmează:
- realizarea politicii de brand: realizarea de produse care să fie înregistrate sub brand comercial propriu;
- promovarea pe piaţă a unor produse şi soluţii efective, ecologice, sustenabile, „inteligente” şi ieftine, pentru realizarea produselor firmei;
- poziţionarea pe piaţă a produselor şi tehnologiei firmei prin politici de penetrare orientate în vederea câştigării şi acaparării de cotă de piaţă şi, ulterior menţinerii în creştere a cotei de piaţă. 
Aceste politici sunt fundamentate pe eficienţa, simplitatea şi calitatea soluţiilor noastre, precum şi pe diversificarea soluţiilor şi produselor ofertate prin crearea de soluţii dedicate conform solicitarilor clientilor.
    În ceea ce priveşte strategiile de produs şi de preţ, referitor la produsele firmei, concluzionăm următoarele:
• asigurarea unui raport preţ-calitate superior, favorabil în raport cu tehnologiile şi produsele competitoare;
• dezvoltarea unei modalitati de tratare client-customizabile în raport cu costurile de comercializare, costurile de operare;
• stabilirea unor acorduri preferenţiale cu clienţii şi partenerii care contractează, sau favorizează contractarea unui număr mare de produse şi a unui volum ridicat de produse;
• diferenţierea marjei de profit în funcţie de regiunea de comercializare, luând în considerare faptul că, conditiile comerciale sunt diferite de la o zonă la alta;
• creşterea cantităţii şi a variaţiei de tip de produs pentru pieţele care asigură o marjă ridicată a profitului şi care influenţează în mod pozitiv rentabilitatea totală.
Politica de pret 
    Unul din punctele cheie ale strategiei de marketing este cel al poziţionării produsului şi al construcţiei de preţuri. Din punctul de vedere al factorilor interni, în stabilirea preţului de comercializare a rezultatelor obţinute în urma implementării proiectului, au fost luate în considerare costul procesului şi serviciilor, precum şi marja de profit urmărită.
   În stabilirea preţului potrivit pentru produsele realizate din lemn se are în vedere marja de profit, unul dintre cei mai utilizaţi indicatori financiari, care reprezintă ponderea costului bunurilor vândute sau serviciilor prestate, în raport cu volumul vânzărilor. 
De asemenea, în stabilirea preţului s-a avut în vedere:
• cererea manifestată pe piaţă, acţiunile şi nivelul concurenţei;
• preţul pe care clientul este dispus să îl accepte;
• materii prime indigene
    Proiectul va avea ca rezultat o linie de productie de ultimă generaţie care va include in portofoliul de produse ale firmei, produse de calitate, cu cerere de piata.
    Produsele rezultate în urma implementării proiectului sunt unul foarte competitive, cu preţ de
comercializare   inferior în raport cu preţurile ofertate de competitori  .
Obiectivul fundamental al strategiei de preţ a întreprinderii este obţinerea rentabilităţii, respectiv
asigurarea recuperării costurilor şi realizarea unei marje de profit rezonabile, planificata de 20%.
La stabilirea pretului se vor avea in vedere urmatoarele:
- estimarea costurilor
- asteptarilor cumparatorilor existenti si potentiali
- calitate ridicata a produselor
- pret rezonabil
- stabilirea unui profit care sa asigure dividente pentru actionari si perenitatea firmei prin investitii
    
 Totodata, firma va face ajustari calitative ale fortei de munca prin perfectionare profesionala periodica, motivarea prin acordarea de sporuri salariale si alte beneficii pentru salariati. 
Preţurile de vanzare pentru serviciile realizate sunt: 

	Produsul
	Pret unitar lei
	Numar bucati/luna
	Total valoric

	Senzor de WO3
	300
	1
	300

	Senzor de WO3 dopat cu Fe
	600
	1
	600

	Senzor de WO3 dopat cu Au
	1050
	1
	1050

	Senzor de WO3 dopat cu Pd
	1050
	1
	1050

	Total
	
	
	3000



Volumul de vanzari estimat, pe produs/luna
	Produsul
	Pret unitar lei
	Numar bucati/luna
	Total valoric

	Senzor de WO3
	300
	1
	1100

	Senzor de WO3 dopat cu Fe
	600
	1
	350

	Senzor de WO3 dopat cu Au
	1050
	1
	800

	Senzor de WO3 dopat cu Pd
	1050
	1
	800




Strategia de marketing
    Principalele tendințe ale industriei senzorilor de gaz  în următorii 3 ani la nivel global sunt:
producerea de senzori de gaz cu sensibilitate ridicata, senzori de gaz cu selectivitate ridicata, senzori de gaz cu un
impact scăzut asupra mediului , din punctul de vedere al întregului său lanț de producție. Senzori de gaz cu
o componentă tehnologică inovativă însemnată și acordarea unei importanțe mărite lanțului de
distribuție alternativ pentru industria producătoare de senzori de gaz.
Realizarea firmei prin investiţiile realizate prin proiect  au în vedere extinderea pieţei de desfacere atât prin creşterea numărului de clienţi cât şi prin creşterea cantităţii de produse livrate fiecărui client.
Pe baza acestor observaţii se poate aprecia că realizarea noii investiţii şi dotarea firmei cu
echipamentele prezentate este necesară şi oportună, fiind un factor determinant pentru creşterea
cotei de piaţă a firmei.
Obiectivul principal a strategiei de marketing este impregnarea unei imagini pozitive faţă de client, vizibilitatea firmei la nivel local ṣi regional prin identificarea clienţilor care reprezintă perspectiva cea mai bună pentru firma. Această decizie este motivată de realizarea unei capacităţi de producţie proprii, calitatea produselor ṣi serviciilor ce vor fi realizate, de costurile de producţie reduse comparativ cu alṭi producători români, de productivitatea ridicată a muncii şi de calitatea personalului angajat.
Obiectivele de dezvoltare ale societăţii sunt:
• vânzarea unei producţii de senzori de gaz imediat dupa punerea in functiune a echipamentelor;
• creşterea cotei de piaţă şi a vizibilităţii firmei pe piaţa regionala prin comercializarea produselor, pe seama calitatii acestora si modului de comportament fata de clienti;
• îmbunătăţirea mixului de marketing
• cresterea profitului brut al firmei fata de anul de referinta
• cresterea numarului de salariati la sfarsitul perioadei de 3 ani dupa implementarea   
    proiectului,numarul fiind dat de volumul de crestere a serviciilor
• cresterea productivitatii in cadrul firmei 

Obiective specifice
• crearea unui portofoliu de minim 5 clienţi strategici
• valorificarea segmentelor neacoperite pe piaţă şi avantajele competitive faţă de concurenţi prin evaluarea corectă a parametrilor pieţei
• dezvoltarea de produse noi
• îmbunătăţirea calităţii produselor
• îmbunătăţirea reţelei de distribuţie
• cresterea cifrei de afaceri a firmei cu o medie anuala 30 %  incepand cu anul al doilea dupa implementarea proiectului, cresterea din primul an fiind mai mare datorita intrarii pe o piata cu potential mare de crestere .
     Realizarea acestor obiective va putea fi posibila prin urmatoarele actiuni:
- vanzarea  produselor existente pe piata existenta si consolidarea pozitiei pe piata
- vanzarea produselor existente pe piete noi
- vanzarea de produselor noi pe piata existenta
- vanzarea de produselor noi pe piete noi
Alegerea alternativei strategice depinde de pozitia pe care firma o detine pe piata, fiecare urmarind în fapt, sa obţina o plasare cat mai avantajoasa fata de concurenti.
Strategia de marketing cea mai potrivita a fi aplicata in cazul firmei   va avea urmatoarele caracteristici: de crestere, diferentiata, adaptiva, cu exigenta ridicata, de tip ofensiv , care va presupune:
· Schimbarea politicii de preturi prin adaptare
· Folosirea de noi canale de distributie 
· Gasirea de noi puncte de vanzare 
· Intrarea pe noi piete geografice 
· Intrarea pe noi sectoare de industrie
· Gasirea de clienti noi
 Modalitati de punere in aplicare a strategiei de marketing
a) Schimbarea politicii de preturi
-realizarea ofertei de produse si preturi ale firmei si acordarea de reduceri clientilor fideli , iar pentru atragerea clientilor noi se vor acorda bonusuri.
-identificarea unor produse « tip » pentru anumite segmente ale pietii si introducerea acestora pe lista de produse si preturi 
b) Folosirea de noi canale de distributie 
-se vor aborda firmele lider de piata in domeniile in care firma poate livra produsele sale 
c)  Gasirea de noi puncte de vanzare
-se va inscrie firma la organizatiile patronale regionale de profil 
-se va apela la inscrierea in buletinul informativ al Camerei de Comert si Industrie 
d)  Intrarea pe noi piete geografice
-abordarea pietelor din alte regiuni ale tarii 
e) Intrarea pe noi sectoare de industrie
      -     abordarea sectorului de colaborare cu firmele care au contracte de lucru lohn
 f) Gasirea de clienti noi
     -   ofertarea clientilor prin agent de vanzare
     -   transmitere oferte prin intermediul news letter
     -   cointeresarea persoanelor fizice care aduc clienti noi
Punctele tari ale produselor  noastre sunt:
· utilizare facilitati software prin pagina web
· posibilitatea de extindere la arie de acoperire nationala a vanzarilor prin vizibilitatea create de pagina web;
· posibilitatea de gestionare si interogare a stadiului de realizare a produsului in timp real prin integrarea de aplicatii informatice contabile;
·  pretul flexibil, competitiv;
·  costuri reduse 
· reducerea timpului de finalizare a produselor inclusiv cele personalizate
Avantaje oferite clientilor
 - reduceri de pret pentru livrarile engros     
- flexibilitate in pret si la cerintele clientilor
- facilitati de plata
 - reducerea timpului de desfasurare si finalizare a produselor prin informatizare
Publicitate şi relaţii cu clienţii:
  Toate practicile de marketing și vânzările se concentrează pe păstrarea clienților dar şi lărgirea
portofoliului de clienţi. Scopul este acela de a dezvolta relaţii pe termen lung cu clienţii.
Odată cu trecerea timpului va apare şi nevoia de a concura cu un produs similar: în acest context,
aceste relații combinate cu tehnologia și infrastructura acumulată vor menține poziția dorită de
companie pe piață. Impactul produselor asupra potențialilor clienți vor fi evaluate în mod continuu,
astfel încât să poată adapta portofoliul de produse, calitatea produselor, precum și identificare
necesităţilor şi oportunităţilor de dezvoltare de noi produse. Această evaluare va fi realizată continuu
cu ajutorul marketingului și a instrumentelor proprii dezvoltate pentru personalul de marketing și
vânzări.
   În relaţiile cu clienţii, se va urmări pe de o parte interesul pentru produsele firmei, iar pe de altă parte, interesul pentru client focalizat pe grija de a creea un climat de încredere. Comercializarea produselor pe care le vom oferi se sprijină atât pe comportamentul personalului cât şi pe utilizarea mijloacelor de comunicaţie.
Mijloacele de comunicaţie care vor fi utilizate pentru promovarea firmei şi implicit a produselor sunt:
· Materialele publicitare sau tipăriturile sunt şi ele foarte importante, deoarece orice firma producatoare de produse atractive trebuie să dispună de o carte de vizită, de o mapă informativă sau de un pliant căruia i se va ataşa un prospect cu preturi.
Se vor realiza de asemenea pliante şi mape informative care vor cuprinde prezentarea detaliata a produselor, gama de culori, materialele folosite, posibilitatile de personalizare a produsului.
Pliantele şi mapele informative vor conţine fotografii şi texte pline de originalitate. De asemenea în interiorul mapelor va fi introdus un prospect individual cu preturile. Astfel, pretul şi prospectul vor fi înlocuite în funcţie de modificari in functie de rata inflaţiei, utilizarea de materiale mai scumpe, cresteri salariale , pe când pliantul va putea fi meţinut în actualitate mai mult timp.
· Cărţi de vizită
Cel mai potrivit format de carte de vizită este de 95 55 mm, din conţinutul căreia nu trebuie să lipsească adresa, telefonul şi fax-ul.Cartea de vizita va avea tiparita o piesa de mobilier reprezentativa.
· Anunţuri
Oferta de produse va fi postată pe diverse pagini web de specialitate.
Lansarea pe piaţă 
Este   un şir de acţiuni prin care firma  se va face cunoscut pe plan local, pe plan naţional şi pe plan internaţional, prescriptorilor (acei care orientează comportamentul de cumpărare) şi clienţilor potenţiali. Acţiunile de lansare pe piaţă vor fi declanşate eşalonat, cu aproximativ o luna înaintea deschiderii. 
Trebuie neapărat ca firma să fie cunoscuta pe plan local, pentru că aici se găsesc majoritatea prescriptorilor. Prescriptori ar putea fi principalele întreprinderi din zonă, unităţile turistice (hoteluri, moteluri, pensiuni) prin persoanele din alte localitati care constientizeaza aparitia unui producator de senzori de gaz  in zona, vanzatorii cu amanuntul de senzori de gaz, producatorii de senzori de gaz  potentiali clienti pentru componentele de senzori de gaz etc. 
Deschiderea firmei şi produsele  oferite vor fi aduse la cunoştiinţă prin vizite, scrisori, anunţuri în presă sau invitaţii. Astfel, vizitele sunt indispensabile mai ales pentru locatiile de vanzare cu amanuntul cele mai apropiate, lăsându-se şi unul sau mai multe pliante la locul vizitelor. O scrisoare scurtă va putea fi trimisă tuturor întreprinderilor şi unităţilor de vanzare cu amanuntul vizate. Textul acestora va fi adaptat preocupărilor destinatarului şi va trebui să fie neapărat însoţit de un pliant, inclusiv prospectul cu preturi. Considerăm că o variantă eficace a scrisorii este mesajul prin fax. De asemenea anunţurile şi articolele în presă vor multiplica efectul vizitelor şi scrisorilor. 
 


Reclama 
Scopul reclamei este de a face ca mesajul sa ajunga la clienti. Reclama pe care o vom face pentru promovarea produselor oferite de firma, va fi realizata avand in vedere trei obiective: informeaza, convinge si intareste:
 - informeaza clientii potentiali despre firma si produse, facandu-i constienti de existenta acestora;  
- convinge clientii asupra beneficiilor aduse de produsele respective, si le transmite de ce ar trebui sa le contracteze pe acestea si nu pe altele; creeaza dorinta de a cumpara sau de a avea produsele oferite de firma noastra; 
- intareste atitudinile pozitive ale clientilor existenti in legatura cu produsele noastre. 
- reduce temerile cumparatorilor - daca acestea exista – cu privire la preturi,calitatea produselor, avantajele oferite 
- creeaza o imagine noua a firmei
 Promovarea în activitatea de marketing este esenţială pentru impulsionarea pătrunderii produselor
pe piaţă şi stimularea vânzării. 
Politica promoţională se va baza pe informaţii trimise către clienţii, care să fie în concordanţă cu realitatea.
Obiectivele specifice ale modalităţilor de publicitate utilizate de către firma pot fi sintetizate astfel:
• comunicarea apariţiei unor noi produse  pe piaţă, ȋmbunătăţite comparativ cu cele existente;
• descrierea caracteristicilor noilor produse lansate;
• educarea consumatorului în vederea utilizării unor produse care nu au efecte negative asupra mediului;
• crearea şi ulterior consolidarea imaginii firmei ;
• sprijinirea campaniilor de promovare a vânzărilor.
  Relaţiile publice presupun stabilirea unor legături bune cu cei mai importanti promoteri şi urmăresc să cultive publicului un sentiment de încredere în capacitatea firmei de a satisface exigentele consumatorilor. Relaţiile publice au acelaşi efect asupra publicului ca şi publicitatea, dar cu costuri mult mai mici.
Canalele de publicitate uzuale ce vor fi utilizare sunt: internetul, comunicările şi publicaţiile din mediul
ştiinţific, scrisorile, informările directe către clienţi existenți sau către cei vizaţi pentru viitoare colaborări.    
    Principalele acţiuni vizate pentru promovarea produselor pot fi prezentate astfel:
• Dezvoltarea unui compartiment de relaţii publice ce desfăşoară activităţi precum relaţia cu presa, publicitatea produsului, lobby, imaginea, prestigiul firmei.
• Realizarea unei pagini web în limba română şi engleză care poate atrage numeroşi clienţi externi(tintit piata Serbia)   şi locali.
• Participarea la târguri naţionale şi internaţionale
• Parteneriate cu instituţiile de învăţământ
• Dezvoltarea de parteneriate cu furnizori de materie primă şi potenţiali clienţi
• Participarea la expoziţii, conferinţe, sponsorizări a unor activităţi culturale, publicaţii.
• Publicarea unor lucrări în reviste naţionale de profil producatori de mobilier
• Promovare directă la clienţi;
• Promovarea prin intermediul televiziunii, a radioului, a presei;          
   Relatiile publice - relatiile cu media sunt o parte importanta a planului de reclama. Necesita costuri de creare de relatii, insa costurile acestora sunt mici in comparatie cu costurile cumpararii spatiului de reclama. Se vor folosi comunicatele de presa, prin care se va anunta aparitia unor noi colectii de produse, a unor imbunatatiri substantiale; aceste comunicate vor fi publicate in revistele de specialitate economica. 
             Expozitiile - folosirea expozitiilor va fi un alt mijloc de promovare a firmei si produselor. Problema expozitiilor este ca, desi gradul de expunere la public este mare, tot la fel este si gradul de expunere in fata concurentei. Se va participa la evenimentele organizate de camerele de comert gen targuri cu vanzare. 
Promovarea va fi realizata atat prin crearea unei imagini bune pentru firma cat si pentru produse si va fi realizata prin:
                - imbunatatirea continua a paginii web a firmei
                - introducerea paginii web pe motoarele de cautare
                - inscrierea in buletinul informativ al Camerei de Comert si Industrie 
                - trimiterea de materiale informative prin poşta, mail-uri de înştiinţare
Avand in vedere ca firma are o clientela tinta bine identificata, bugetul de promovare va fi de aproximativ 1% din  cifra de afaceri, la dispozitia directorului . Alegerea ca procent din cifra de afaceri si nu din profit, s-a facut din faptul ca firma noastra considera promovarea  o investitie in imagine, care nu aduce avantaje pe termen scurt. 
Bugetul alocat cheltuielilor de promovare estimat:
Bugetul alocat cheltuielilor de promovare estimat:
	
	Anul 1
lei
	Anul 2
lei

	Imbunatatire si intretinere pagina web
a firmei
	
100
	
100

	Pliante 
	100
	150

	Taxe pentru promovare
	100
	150

	Total 
	300
	400



Distribuția produselor
   Politica de distribuţie reprezintă ansamblul deciziilor economice şi tehnice, ce duc la derularea
performantă a activităţilor, de la terminarea procesului de producţie până la livrarea acestuia
clientului, încheind astfel ciclul de producţie şi asigurând resursele băneşti pentru reluarea activităţii
economice.
  Politica de distribuţie a firmei are drept scop identificarea variantei (variantelor) optime atât
pentru circuitul fizic cât şi pentru cel economic al mărfurilor. Modul în care mărfurile parcurg un traseu
economic pentru a ajunge la consumatorii finali, prezintă importanţă nu numai pentru buna funcţionare  a mecanismului economic în general, ci şi pentru poziţia firmei pe piaţă la un anumit moment. Stabilirea şi funcţionarea canalelor de distribuţie, a circulaţiei pe care o au mărfurile în funcţie de specificul acestor canale reprezintă un proces important care are în vedere tocmai latura economică a procesului .
  Rolul distribuţiei de asigurare neîntreruptă a fluxului de produse către consumator, constă în:
• realizarea unei corelaţii optime între cerere şi ofertă, exercitând o influenţă activă asupra producţiei pe baza cunoaşterii cererii consumatorilor (a celei în prealabil formulate, de pildă prin comenzi);
• deplasarea produsului la locul cererii prin organizarea raţională a fluxului fizic al mărfurilor;
• asigurarea momentului optim al livrării în raport cu cererea, ceea ce conduce la regularizarea mişcării mărfurilor şi atenuarea oscilaţiilor sezoniere;
• realizarea minimului raţional de cheltuieli pentru punerea la dispoziţia consumatorului a produsului dorit, cheltuieli pe care acesta le suportă.
   In acest moment nu exista personal de contractare, iar acest fapt poate duce la incoerenta, lipsa unei strategii, pierderea din vedere  a unor potentiali clienti, pierderea unor clienti existenti.
   Se va avea in vedere in primul rand conturarea atributiilor persoanei de contractare care va avea ca 
obiective,cele stabilite in strategia de marketing.
Firma care se va infiinta va face o campanie de informare a clientilor potentiali privind premisa in dezvoltarea firmei, ce va fi realizata prin proiect, avantajele concrete ale acesteia, toate impreuna cu intreaga paleta de produse oferite.
In aceasta situatie obiectivele urmarite sunt:
-  informarea clientilor asupra produselor
-  maximizarea cotei de piata si a profitului
-  reducerea cheltuielilor 
-  identificarea clientilor
- informarea competenta a clientilor prin materiale tiparite, seminarii, reclame în reviste de specialitate, participarea la targuri si expozitii de profil, email-uri informative
Strategia de vânzări
Masuri pentru cresterea vanzarilor:
- mentinerea legaturilor cu clientii prin transmiterea unor mesaje fax si email privind produsele  oferite
- transmiterea de scrisori de informare la compartimentele de achizitii ale magazinelor de vanzare de senzori de gaz
- transmiterea de oferte generale la camerele de comert si industrie din tara
- realizarea in cadrul paginii web a unei sectiuni de comenzi on line 
- realizarea unei baze de date cu potentialii clienti si informarea periodica a acestora prin email si fax
motivarea persoanelor care aduc un client nou
- ofertarea directa la sediul clientilor, prin intermediul personalului firmei

 Concurența
Analiza concurenţei interne
	Puncte tari
	Puncte slabe

	Locaţia strategică pe piaţa UE şi pe linia fluxurilor comerciale
	Decalaj tehnologic general

	Profesionalismul şi creativitatea forţei de muncă
	Productivitatea muncii în medie generală mai scăzută

	Laboratoare proprii de cercetare-dezvoltare
	Atitudini şi practici antreprenoriale locale puţin adaptate la modelele de afaceri moderne precum şi slaba dezvoltare a funcţiei de marketing la nivelul unei largi părţi a exportatorilor

	Produse de calitate superioară, la cele mai înalte standarde, datorită dezvoltării tehnologice a industriei
	Număr redus de companii româneşti care exportă cu marca proprie pe pieţele internaţionale

	Apartenenţa la UE
	Infrastructura de afaceri şi servicii de susţinere a exportului puţin dezvoltată



 Analiza concurenţei externe
Cei mai importanţi exportatori de senzori de gaz  din Europa sunt : Germania, Italia, Polonia, Cehia, Olanda, Franţa, Marea Britanie, Spania, România şi Suedia.
Unele din marii producători externi au reprezentanţe în multe alte ţări, existând şi în România filiale ale unor astfel de companii.

	Puncte tari
	Puncte slabe

	Interesul ridicat pentru activităţile de marketing, promovarea produselor, logistică şi asistenţă tehnică
	Brandurile pentru export produse şi servicii au un impact limitat, 80% din producţie fiind vândută la export

	Oferirea unei game complexe de produse de senzori de gaz la preţuri mai competitive

	Dependenţa ridicată de decizia investitorilor străini de a re-localiza producţia în alte ţări din Europa Centrală şi de Est

	Adaptarea produselor la tendinţele de pe piaţa internaţională
	Importurile din statele din afara UE, în care investiţiile şi exporturile sunt subvenţionate şi există bariere la import

	Interesul consumatorilor români pentru branduri a contribuit foarte mult la succesul brandurilor internaţionale
	Dezvoltarea concurenţei între branduri puternice şi altele intangibile: existenţa pe piaţă a unor produse ieftine, aduse din ţări precum China sau Coreea

	Evoluţia mai bună a industrie româneşti a generat creşteri ale companiilor
	Fluctuaţia cursului valutar de schimb

	Grad ridicat de cooperare a grupurilor, cu acţiuni diversificate în domenii complexe ce urmăresc tendinţele actuale de dezvoltare
	





5. Analiza și previziunea financiară
Va fi dezvoltata la modulul dedicat
II. Planul financiar
2.1. Anexa 1A Finanţarea proiectului.
2.1.1.Capitalul necesar finanţării planului de afaceri


	Nr. crt.
	Denumirea capitolelor şi subcapitolelor
	Ajutor financiar nerambursabil
	Contributie proprie
	Total

	
	
	
	
	

	col. 1
	col. 2
	col. 3
	col. 4
	col. 5

	0
	Taxe pentru înființarea de întreprinderi
	0
	0
	0

	1
	Cheltuieli cu salariile personalului nou-angajat
	0
	0
	0

	1.1.
	Cheltuieli salariale
	38850
	 6475
	45325

	1.2.
	Onorarii/ venituri asimilate salariilor pentru experți proprii/ cooptați
	 
	 
	 

	1.3. 
	Contribuţii sociale aferente cheltuielilor salariale şi cheltuielilor asimilate acestora (contribuţii angajaţi şi CAM angajatori)
	15000
	 4425
	19425

	2
	Cheltuieli cu deplasarea personalului întreprinderilor nou-înfiinţate:
	0
	0
	0

	2.1.
	Cheltuieli pentru cazare
	4900
	 2100
	7000

	2.2.
	Cheltuieli cu diurna personalului propriu
	1225 
	 525
	1750

	2.3.
	Cheltuieli pt transportul persoanelor (inclusiv transportul efectuat cu mijloacele de transport în comun sau taxi, gară, autogară sau port şi locul delegării ori locul de cazare, precum şi transportul efectuat pe distanța dintre locul de cazare şi locul delegării)
	4900 
	2100
	7000

	2.4.
	2.4 Taxe şi asigurări de călătorie și asigurări medicale aferente deplasării
	1225 
	 525
	1750

	3
	Cheltuieli aferente diverselor achiziţii de servicii specializate, pentru care beneficiarul ajutorului de minimis nu are expertiza necesară
	 
	 
	0

	4
	Cheltuieli cu achiziția de active fixe corporale (altele decât terenuri și imobile), obiecte de inventar, materii prime și materiale, inclusiv materiale consumabile, alte cheltuieli pentru investiţii necesare funcţionării întreprinderilor
	58275
	6475
	64750

	5
	Cheltuieli cu închirierea de sedii (inclusiv depozite), spații pentru desfășurarea diverselor activițăți ale întreprinderii, echipamente, vehicule, diverse bunuri
	 0
	 6600
	6600

	6
	Cheltuieli de leasing fără achiziție (leasing operațional) aferente funcţionării întreprinderilor (rate de leasing operațional plătite de întreprindere pt: echipamente, vehicule, diverse bunuri mobile și imobile)
	 
	 
	0

	7
	Utilităţi aferente funcţionării întreprinderilor
	0
	3300
	3300

	8
	 Servicii de administrare a clădirilor aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	0

	9
	Servicii de întreţinere şi reparare de echipamente şi mijloace de transport aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	0

	10
	Arhivare de documente aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	0

	11
	Cheltuieli financiare şi juridice (notariale) aferente funcţionării întreprinderilor
	 0
	 300
	 300

	12
	Conectare la reţele informatice aferente funcţionării întreprinderilor
	 
	 
	 

	13
	Cheltuieli de informare şi publicitate aferente funcţionării întreprinderilor
	 0
	 300
	 300

	14
	Alte cheltuieli aferente funcţionării întreprinderilor
	0
	0
	0

	14.1
	Prelucrare date
	2000 
	 825
	2825

	14.2
	Întreţinere, actualizare si dezvoltare aplicaţii informatice
	2000 
	 825
	2825

	14.3
	Achiziţionare de publicaţii, cărţi, reviste de specialitate relevante pentru operaţiune, în format tipărit şi/sau electronic
	3000 
	 1650
	4650

	14.4
	Concesiuni, brevete, licenţe, mărci comerciale, drepturi si active similare
	5000 
	 2200
	7200

	15
	Alte cheltuieli neeligibile
	 
	 
	0

	TOTAL GENERAL
	136375
	38625
	175000

	
Sursele de finanţare
	
	
	

	 
	 
	Valoare
	Calcul

	I.
	Valoarea totală a proiectului, din care:
	175000
	= I.a.+I.b.

	II.
	Contribuţia solicitantului
	38625
	= I.b.

	III.
	Finanţare nerambursabilă solicitată**)
	136375
	= I.a.



2.1.2. Costurile din bugetul proiectului anul 1

Cheltuieli cu achizitia de active corporale si obiecte de inventar 58275 lei ajutor financiar nerambursabil
Cheltuieli cu achizitia de active corporale si obiecte de inventar 1300 lei panouri solare contributie proprie
Cheltuieli cu achizitia de materii prime și materiale 5175 lei
Cheltuieli de personal 64750 lei
Cheltuieli de functionare/utilitati 38300 lei
Cheltuieli cu chiria 6.600 lei
Cheltuieli cu asigurarea echipamentelor 300 lei
Cheltuieli de informare si publicitate 300 lei
Cheltuieli suportate de beneficiar ca si contributie proprie 37325 lei

2.2. Fluxul de numerar 
Fluxul de numerar reprezintă diferenţa dintre intrările și ieșirile de numerar efectuate de o companie pe parcursul unui exerciţiu financiar.

2.2.1 Intrările de numerar, anul 1
 Ca intrari de numerar au fost luate in considerare :
- cifra de afaceri a firmei in valoare de 36.000 lei in anul 1 (incasari din serviciile vandute) 
- cele doua transe ale subventiei  102000  lei respectiv 34375 lei
- aport propriu 37325 lei in   anul 1 

2.2.2. Ieșirile de numerar, total anul 1

Iesirile de numerar luate in considerare sunt : 
- achizitiile efectuate prin proiect total 58275 lei din care 56975 lei  asistenta financiara nerambursabila plus 1300 lei contributie proprie
- materiale 5175 lei
- salarii 64750 lei
- chirii 6.600 lei
- cheltuielile cu utilitatile 38300
- asigurarea echipamentelor 300
- cheltuielile de informare, publicitate si marketing 300
- rambursari aport propriu 37325 lei  trim.IV
 
Fluxul de numerar este pozitiv în fiecare trimestru si in fiecare an.

  
2.3. Contul de profit si pierdere
2.3.1. Previzionarea veniturilor , anul 1

In previzionarea veniturilor, s-a luat in considerare urmatoarele valori :

	Produsul
	Pret unitar lei
	Numar bucati/luna
	Total valoric

	Senzor de WO3
	300
	1
	300

	Senzor de WO3 dopat cu Fe
	600
	1
	600

	Senzor de WO3 dopat cu Au
	1050
	1
	1050

	Senzor de WO3 dopat cu Pd
	1050
	1
	1050

	Total
	
	
	3000




Total incasari estimat anul 1 este 36.000 lei
Pentru anul 2 se considera o crestere cu 30 % a cifrei de afaceri pe baza cresterii notorietatii firmei.

Categoria Alte venituri din exploatare : veniturile aferente subventiei de exploatare  plus subventia aferenta echipamentelor ( egala cu amortismentul anual al echipamentelor achizitionate).

   Previzionand ca proiectul incepe in ianuarie 2019, estimam ca la 1 octombrie 2019, la noua luni de la inceperea proiectului, se va realiza indicatorul Veniturile estimate in primele 12 luni reprezinta minim 30% din transa 1 a ajutorului de minimis solicitat.

2.3.2.Previzionarea cheltuielilor , anul 1

Cheltuielile estimate in primul an sunt urmatoarele:
·  cheltuieli salariale
· cheltuieli cu materiile prime
-     alte cheltuieli : amortismentul anual al echipamentelor achizitionate plus 
      celelalte cheltuieli (chirii, asigurari, publicitate)

Inregistrarea suventiilor

   Subvențiile reprezintă resurse financiare nerambursabile primite de o entitate sub rezerva îndeplinirii anumitor condiții, printre care și destinația lor. Din punct de vedere contabil, se poate vorbi atât despre subvenții aferente activelor sau pentru investiții, cât și despre subvenții aferente veniturilor sau din exploatare. Aceste forme de ajutor nerambursabil se recunosc, pe o bază sistematică, drept venituri ale perioadelor corespunzătoare cheltuielilor pe care subvențiile urmează să le compenseze.
  Pentru echipamentele ce se vor achizitiona, amortismentul a fost calculat luand in considerare perioada de 9 ani conform incadrarii in art. 2.1.8.6.    Masini, utilaje si instalatii specifice liniilor
de fabricatie pentru senzori de gaz    9 – 15 ani din Catalogul mijloacelor fixe 2018 si durate normale de functionare.
 Amortismentul anual calculat este de 15.370  lei/an.
 
Valoarea de 15.370 lei s-a evidentiat in contul de profit si pierdere atat la venituri (ca subventie aferenta activelor) cat si ca cheltuiala(ca amortisment).

	Contul de profit si pierdere, prescurtat
	
	

	Denumire indicatori
	 
	AN 2019
	AN 2020

	A
	B
	1
	2

	Cifra de afaceri netă
	0
	0
	0

	1. VENITURI DIN EXPLOATARE (ct.701+702+703+704+705+706+707+708 + 707 - 709 + 741** + 766***) 
	1
	36000
	46800

	2. Alte venituri din exploatare (ct.ct.711 + 712 + 721 + 722 + 725 + 741**** + 751 + 755 + 758 + 761 +762 + 764 + 765 + 766 + 767 + 768 + 7815) 
	2
	55058
	15370

	3. Costul materiilor prime și al consumabilelor (ct. 601 + 602 - 609*)
	3
	5175
	6727.5

	4. Cheltuieli cu personalul (ct. 641 + 642 + 643 + 644 + 645+646)
	4
	64750
	64750

	5. Ajustări de valoare (ct. 654 + 681 + 686 - 754 - 7812 - 7813 - 7814 - 786)
	5
	 
	 

	6. Alte cheltuieli***** (ct. 603 + 604 + 605 + 606 + 607 + 608 - 609* + 611 + 612 + 613 + 614 + 615 + 621 + 622 + 623 + 624 + 625 + 626 + 627 + 628 + 635 + 651 + 652+ 655+ 658 + 663 + 664 + 665 + 667 + 666+ 668)
	6
	22570
	22570

	7. Impozite (ct.691 + 695 + 698)
	7
	360
	468

	8. PROFITUL SAU PIERDEREA NET(Ă) A PERIOADEI DE RAPORTARE:
	 
	 
	 

	Profit (rd.01+02-03-04-05-06-07) 08
	8
	30400
	4419.6

	Pierdere (rd.03+04+05+06+07-01-02)
	9
	0
	0





6. Anexe
Se vor anexa orice alte documente pe care le considerați relevante sau care susțin anumite puncte de vedere din planul de afaceri
Anexa 1

  

 Lista lucrărilor/ bunurilor/ serviciilor ce fac obiectul investiției din planul de afaceri 



	Produsul
	Pret unitar lei
	Numar bucati/luna
	Total valoric

	Senzor de WO3
	300
	1
	300

	Senzor de WO3 dopat cu Fe
	600
	1
	600

	Senzor de WO3 dopat cu Au
	1050
	1
	1050

	Senzor de WO3 dopat cu Pd
	1050
	1
	1050

	Total
	
	
	3000



Volumul de vanzari estimat, pe produs/luna
	Produsul
	Pret unitar lei
	Numar bucati/luna
	Total valoric

	Senzor de WO3
	300
	1
	1100

	Senzor de WO3 dopat cu Fe
	600
	1
	350

	Senzor de WO3 dopat cu Au
	1050
	1
	800

	Senzor de WO3 dopat cu Pd
	1050
	1
	800
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