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FONDUL SOCIAL EUROPEAN

Programul Operational Capital Uman 2014-2020 

Axa prioritara 6: Educatie si competente
Obiectiv tematic 10: Efectuarea de investitii in domeniul educatiei, al formarii si al formarii profesionale in vederea dobandirii de competente si a invatarii pe tot parcursul vietii, cu Prioritatea de investitii 

Prioritatea de investitii 10.iv: “Sporirea relevantei pe piata fortelor de munca a educatiei si a sistemelor de formare, facilitarea tranzitiei de la educatie la piata fortelor de munca si consolidarea formarii si a sistemelor de formare profesionala, precum si a calitatii lor, inclusiv prin mecanisme de anticipare a competentelor, adaptarea programelor de invatamant si instituirea si dezvoltarea unor sisteme de invatare la locul de munca, inclusiv a unor sisteme de invatare duala si programe de ucenicie”
Obiectiv specific 6.13: Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare la un potential loc de munca/ cercetare/ inovare, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC 2015-2020 si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI
Titlul proiectului: Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate
Contract: POCU/829/6/13/141131
Beneficiar: SC IPA SA 

PLAN  DE  AFACERI
TEMA:SERVICII KINETOTERAPIE
PARTICIPANT (A)

PIELE DENISA
1.DATE GENERALE
1.Descrierea firmei : HEALTHKIN SRL

2.Reprezentant legal : PIELE DENISA 

3.Sediului social : STR FRATII BUZESTI NR 31, CRAIOVA, DOLJ

4.Telefon 0740853663

5.Nr asociati/administratori : 1 
6.Obiectul de activitate conform actului constitutiv : servicii de kinetoterapie

7.Numar angajati : 2 

2.SCOPUL PLANULUI DE AFACERI
2.1 Descrierea generala a afacerii

Intrucat domeniul sanitar si implicit ramurile terapeutice necesita o perpetua dezvoltare ne propunem ca prin serviciile de kinetoterapie sa atingem o cresterea a performantei. Ideea de afaceri porneste de la nevoia populatiei spre servicii specializate ,programe individualizate de reabilitare, de inalta calitate.Activitatea va targeta o anumita pacientura , intrucat vor fi oferite servicii de reabilitare neurologica si reabilitarea afectiunilor spatelui.Ne vom adresa deci unei nise de pacienti, intrucat urmarim cresterea numarului de pacienti recuperati prin act terapeutic tintit.
Pornind de la scopul prezentat anterior si tipul de produse si servicii pe care le dorim realizate, pacientura cabinetului va fi formata in principiu din:

1.persoane ce au suferit traumatisme
2.persoane cu afectiuni neurologice
3.persoane ce necesita reabilitare in urma interventiilor chirurgicale
a) OBIECTIVE :

1.Promovarea cabinetului la nivel local insa si la nivel de tara

2.Oferirea unor servicii de calitate 

3.Fidelizarea pacientilor

4.Instruirea si formarea periodica a personalului

5.Atingerea unui prag de profitabilitate intr-un termen cat mai redus.

b)ACTIVITATI : servicii de kinetoterapie
c)REZULTATE : Obiectivul pe termen lung este realizarea de servicii de inalta calitate folosind aparatura de ultima tehnologie si transformarea societatii intr-un centru de excelenta in recuperarea medicala.

d)INDICATORI 
Cifra de afaceri : 182300
Profit : 42252
Numar angajati : 2
2.2 Analiza SWOT a afacerii

	Puncte tari :

-promovarea agresiva in mediul online
- cunoasterea detaliilor afacerii de catre manager ca si kinetoterapeut
- capacitatea logística si financiara initiala (200000 ron finantare Start up);
- preturi accesibile comparativ cu alte firme
-aparatura de inalta calitate
-locatia proiectului- Bucurestiul reprezinta prin dimensiuni o piata foarte mare
- cunoştinţe de management şi marketing, cunoştinţe de piaţă, pregătire în domeniu,
- relaţii administratorul ca si kinetoterapeut cunoaste foarte multi clienti
- capacitate de muncă si flexibilitat
	Puncte slabe:

-existenta unor centre de recuperare mari cu experienta in domeniu
- firma trebuie sa-si castige un nume pe aceasta piata cu jucatori deja existenti
- veniturile relativ scazute a persoanelor in varsta care reprezinta o importanta parte a clientilor
-intarzieri si birocratie in ceea ce priveste relatia cu Casa de Asigurari de Sanatate

	Oportunitati:

-posibilitatea de a lucra cu Casa de Asigurari de Sanatate
-- orientarea din ce in ce a mai multe persoane catre un stil de viata sanatos si catre miscare
- aparitia unor tehnici moderne de kinetoterapie aplicate cu succes in recuperarea medicala
	Amenintari:

-fidelitatea clientilor fata de firmele concurente
-recesiunea economica si reducerea puterii de cumparare a clientilor
-mediul economic ostil (impozitele si contributiile sociale aferente angajatilor) si concurenta firmelor straine


2.3 Schema organizatorica si politica de resurse umane 
a) Organigrama

	ADMINISTRATOR

	 KINETOTERAPEUT


b) Politica de resurse umane – cabinetul, organizat sub forma unui SRL va fi condus de catre un administrator ce va purta raspunderea legala.De mentionat este faptul  ca administratorul, avand la randul sau functia de kinetoterapeut va desfasura activitate de kinetoterapie in cadrul cabinetului.Echipa va fi completata in prima faza de un al doilea kinetoterapeut.In momentul in care activitatea va lua amploare se doreste cresterea numerica a personalului angajat.Personalul va fi angajat prin interviu si remunerat conform contractului individual de munca.
2.4.Decrierea produselor/serviciilor ce fac obiectul afacerii 

Misiunea firmei este satisfacerea asteptarilor clientilor nostri si dezvoltarea unui centru de recuperare medicala care foloseste tehnologia de ultima generatie Concentrarea pe relatii de lunga durata cu clienti care sustin mentinerea pozitiei firmei pe piata ne va ajuta in realizarea obiectivului.Serviciile oferite vor include 

· Kinetoterapie in scop recuperator

· Masaj terapeutic

· Sedinte de electroterapie 

2.5 Analiza pietei de desfacere si a concurentei
a.Analiza pietei de desfacere

Pentru o analiza cat mai exacta a pietei s-a pornit de la un studiu detaliat legat de costurile percepute pe servicii similare de catre cabinetele deja existente in piata.Un alt indicator important a fost reprezentat de dotarea cabinetelor precum si de satisfactia pacientilor.
b.Analiza concurentei

S-a urmarit numarul de cabinete cu profil similar existente pe piata locala.S-a constat o tendinta de crestere cu aproximativ 5 % in ultimii 3 ani, insa in egala masura si o fluctuatie puternica a personalului cabinetelor concurente.In consecinta un obiectiv de atins va fi fidelizarea angajatilor.

2.6 Strategia de marketing

Se va porni cu o promovare clasica, cu ajutorul pliantelor si contactand persoane ce desfasoara activitatea in domeniul medical.Ofertele ( pachetele ) de produse vor reprezenta un avantaj.Marketingul se va axa insa si pe promovarea in mediul online, folosind atat siteul propriu cat si retelele de socializare.Se va urmari incheierea unor contracte de colaborare intre clinicile ce trateaza medical pacientii targetati si care necesita reabilitare ulterioara.

3.PROIECTII FINANCIARE
TABEL 1-cheltuieli/investitii previzionate pentru primul an in valoare de 132000 RON dupa cum urmeaza :
	Nr Crt
	Elemente Investitie
	Denumire
	Numar bucati
	Valoare unitara
	Valoare fata TVA
	Valoare TVA nedeductibil
	Valoare TVA deductibil
	Valoare eligibila

	1
	Active corporape 1
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Aparat recuperare pas
	1
	17561.39
	17561.39
	3336.66
	0
	20898.05

	
	
	Apar magnetoterapie
	1
	14094.73
	14094.73
	2678
	0
	16772.73

	
	
	Apar terapie unde
	1
	36035.06
	36035.06
	6846.66
	0
	42881.72

	
	
	Apar masaj limfatic
	1
	17333.32
	17333.32
	3293.33
	0
	20626.65

	
	
	Apar aerocriotera
	1
	41143.83
	41143.83
	7817.33
	0
	48961.16

	
	
	Laptop
	1
	2521.01
	2521.01
	478.99
	0
	3000

	2
	Mobilier, aparatura birotica
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Spalier
	2
	394.96
	789.92
	150.08
	0
	940

	
	
	Birou
	1
	542.02
	542.02
	102.98
	0
	645

	
	
	Pat masaj
	3
	566.88
	1700.64
	323.12
	0
	2023.76

	
	
	Scaun masaj
	1
	307.16
	307.16
	58.36
	0
	365.52

	
	
	Scaun taburet
	1
	188.94
	188.94
	35.9
	0
	228.84

	3
	Active corporale 2
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Chirie spatiu
	6
	2964.91
	17789.46
	
	
	17789.46

	
	Alte active necorporale si cheltuieli
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Salarii angajati
	2
	48000
	48000
	
	
	48000


TABEL 2 –Venituri estimate 
	
	COST SEDINTA
	Nr sedinte estimate
	Valoare anuala estimata

	KINETOTERAPIE
	70 LEI
	960
	67200

	MASAJ
	80 LEI
	720
	57600

	ELECTROTERAPIE
	15 LEI/PROCEDURA
	3840
	57500


Se concluzioneaza deci spre :

Rezultatul brut previzionat : Total venituri anuale- total cheltuieli anuale : 

=182300-132000=50.300
Rezultat net anual :Rezultat brut – impozit pe profit =50300- 8048=42252[image: image1.png]
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