



Plan de afacere


1. Date generale
	1. Numele firmei: S.C. RobCraiova S.R.L
	2. Forma juridică: Societate comercială cu responsabilitate redusă (SRL)
3. Adresa, telefon, email: Craiova, Blv Carol I, bl L1, sc 2, ap 20 / 0736389381/ robcraiova@gmail.com
4. Persoana de contact: Văduva Radu-Andrei
5. Număr angajaţi: 2
6. Capital social: 120.000 RON
7. Asociaţi, acţionari principali: 1

2. Viziune şi strategie
	Viziunea afacerii este cea a unui cabinet medical, local, care să răspundă nevoilor medicale ale regiunii Sud-Vest Oltenia. Datorită naturii acestui cabinet, pe termen mediu şi foarte posibil şi pe termen lung, nu se va urmări extinderea directă în alte locaţii. 
Societatea comercilă manifestată ca şi cabinet medical urmăreşte dezvoltarea, fabricarea, vânzarea şi mentenanţa protezelor inteligente, care momentan nu au părăsit domeniul academic. Astfel ne propunem să capitalizăm oportunitatea temporală a unui domeniu încă nedezvoltat şi care, cel mai probabil, se va manifesta prin întreprinderi mici sau mijlocii, din moment ce aceste proteze trebuie să fie realizate strict personalizate şi care necesită şi o consultanţă medicală de specialitate.
	Astfel, strategia noastră vizează în faza iniţială (primul an) dezvoltarea unor prototipuri funcţionale. Începând cu al doilea an, ne dorim să colabroăm şi cu un cadru medical, nu neapărat salariat, pentru a putea comercializa aceste produse. Pentru ca produsele noastre  să fie atractive pe piaţă, ne dorim să oferim preţuri scăzute şi accesibile, corelate cu funcţii de control complexe pentru ca protezele să se adapteze nevoilor pacientului şi a mediului de viaţă.
Avantaje:
· locaţia, Universitatea din Craiova are ca program de studiu Mecatronica, în care studenţii studiază tehnologii care pot fi aplicate în domeniul protezelor inteligente
· natura întreprinderii, fiind o înteprindere mică, costurile şi riscurilor sunt şi ele mici
· produsele dorite a fi comercializate necesită o personalizare cu un grad foarte ridicat, pe care firma noastră le poate oferi

Dezavantaje:
· un dezavantaj al locaţiei îl reprezintă numărul limitat de posibili studenţi interesaţi şi talentaţi; momentan secţiunea de mecatronică nu este frecventată de mulţi tineri
· timpul necesar dezvoltării unor produse de bază atrăgătoare are reprezenta cel mai mare obstacol iniţial
· costul fabricării unor astfel de produse ar fi destul de ridicat, cel puţin iniţial, datorită modului unic de compatibilitate cu fiecare client în parte şi nevoia confecţionări unor piese
Oportunităţi: 
· lipsa competiţiei pe piaţă
· lipsa produselor dorite a fi comercializate pe piaţă sau prezenţa lor la preţuri exorbitante
· tehnologiile deja dezvoltate
Ameninţări: 
· faliment înainte de a produce un prototip
· dificultatea în a vinde produsele
· lipsa de capital uman

Ca şi hartă de viitor pentru următorii patru ani de la înfinţare ne propunem:
	Obiective
	UM
	anul I
	anul II
	anul III
	anul IV

	Cifra de afaceri
	LEI
	0
	~40.000
	~120.000
	~360.000

	Profit
	LEI
	-120.000
	-145.000
	-180.000
	-50.000

	Număr salariaţi
	Personal
	1
	1-2
	2
	2


*mai multe detalii în prezentarea proiectului

Obiective:
1. Găsirea de capital uman pentru dezvoltarea de tehnologii
2. Dezvoltarea de prototipuri funcţionale
3. Promovarea şi vânzarea de produse iniţiale
4. Creşterea imaginii firmei în rândul comunităţii
5. Achiziţionarea unui loc pentru funcţionarea ca şi cabinet medical
6. Dezvoltarea şi/sau aplicarea de tehnologii noi
7. Atingerea cifrei de profit 0
8. Creşterea numărului angajaţiilor pentru a acomoda cererea


Activităţi:
1. Dezvoltarea de aplicaţii noi tehnologice
2. Consultanţă medicală pentru amputaţi
3. Proiectarea protezelor inteligente
4. Fabricarea protezelor inteligente
5. Comercializarea protezelor inteligente
6. Mentenaţa protezelor inteligente
7. Activităţi de instruire a tinerilor şi de promovare a firmei în rândul tinerilor şi a comunităţii

3. Resurse umane
Schema iniţială (pentru primii patru ani):Patron/Inginer şef


Inginer 
Medic consultant



Schema organizatorică extinsă (la care dorim să ajungem în decursul anilor):

Inginer 
Inginer 
Şef comercializare
Inginer şef
Medic consultant
Patron








Politica de resurse umane se va baza pe o ierarhie funcţională:
· Schema iniţială
· patronul va juca rolul şi de inginer şef cu scopul iniţial de a produce un prototip în colaborare cu un alt inginer specialist
· inginerul specialist va avea rolul de a colabora pentru producerea primelor modele
· medicul consultant va fi necesar pentru experitiza medicală a stării pacienţilor, cât şi informarea inginerilor cu privire la detalii tehnice medicale; iniţial pentru a reduce costurile, daca se poate va fi contractat ocazional, şi nu permanent (pentru a evita norma întreagă, mai ales când sunt puţini pacienţi)
· Schema extinsă:
· patronul nu va mai fi nevoit sa joace şi rolul de inginer şef, deşi în primii 10 ani s-ar putea să fie totuşi o necesitate
· medicul consultant îşi va păstra rolul de data trecută
· inginerul şef va coordona activitatea de proiectare şi fabricaţie şi va juca un rol activ în ele
· inginerii vor avea rolul de a asista pe inginerul şef în producţie şi dezvoltare
· şeful de comercializare va avea rolul de a se implica în comunitatea locală pentru atragerea de capital uman (prin încurajarea de proiecte tehnice la licee desfăşurate cu finanţarea firmei); de altfel se va ocupa şi cu crearea şi distribuţia de materiale promoţionale (haine cu logo-ul firmei, etc.); de altfel pentru realizarea acestor proiecte cu elevii, acest şef de comercializare trebuie să fie tot un inginer mecatronist, probabil ales din rândul inginerilor asistenţi
Management
· iniţial managementul va fi realizat de către fondator, experienţa şi specializarea fiind necesare în domeniul mecatroncii
· dupa dezvoltarea firmei, cel care va prelua mai departe va necesita tot o experienţă în mecatronică, din moment ce se caută dezvoltarea, producţia şi comercializarea unor sisteme mecatronice complexe
Număr de locuri de muncă create
	Anul / anii
	Total
	Specializări

	I
	1
	1 inginer

	II-IV
	2
	1 inginer, 1 medic

	V-X 
(*proiecţie, nu este necesară şi nu trebuie luată în calcul pt proiect)
	5
	3 ingineri, 1 medic, 1 inginer-tutore (pentru marketing)



4. Prezentarea proiectului
Proiectul are ca scop final crearea unei întreprinderi care să comercializeze proteze inteligente accesibile oamenilor de rând. Pentru aceasta avem nevoie ca inginerii firmei să dezvolte tehnologii şi prototipuri, dar sa realizeze şi producţia şi asamblarea pieselor. 
Investiţiile iniţiale se vor concentra pe activitatea de producere a unui prototip, care prespune un efort de cercetare şi aplicare a tehnologiilor existente. 
Produsele pe care vrem să le comercializăm sunt: proteze de mâini şi de picioare inteligente.
Locaţia:
· regiunea de dezvoltare: Sud-Vest Oltenia
· Judeţ: Dolj
· Adresa: Craiova, Blv Carol I, bl L1, sc 2, ap 20
· urban/rural: urban
Dimensionare valoare de investiţie:
· echipamente tehnologice şi piese
· laptop-uri: 2 unităti, 1500-2500 lei cost unitate
· imprimantă 3D: 1 unitate, 5000-15000 lei cost unitate
· cost printare  3D a “kit-urilor”: ~1000-5000 lei
· software: cost anticipat 10000 lei annual
· componente proteze: ~100-5000 lei
· salarii (primii patru ani) şi utilităţi
· salariu patron: 2800-6800 lei brut lunar
· salariu inginer: 2800-6800 lei brut lunar
· salariu medic: 6000-12000 lei brut lunar
· curent şi încălzire: 200-500 lei lunar
· brevete, înregistrări
· brevete: 1000-3000 lei
· [bookmark: _GoBack]înregistrare firmă: 1000 lei
Plan de finanţare pentru a acoperii primii patru ani:
	Sursa de finanţare
	RON
	%

	Ajutor UE
	150.000
	30%

	Ajutor de minimis
	0
	0

	Aport propriu
	350.000
	70%

	TOTAL
	500.000
	100%



Planul de folosire a fondurilor şi de obţinere a profiturilor pentru primii patru ani:
	Anul
	Costuri salariale LEI
	Costuri de investiţie (echipamente,etc)
LEI
	Costuri de producţie LEI
	Vânzări produse
	Valoare produse vândute

	I
	2*2800*12 = 67.200 inginer/patron
	15.000 imprimantă 3D
5.000
latptop-uri

	10.000 componente & piese imprimate
pentru prototip
	0
	0

	II
	2*2800*12=67.200
inginer/patron
1* 5100*12= 61.200
medic contractat
	5.000 alte echipamente
	4* 8.000= 32.000

	4
	4* 10.000 =40.000

	III
	2*2800*12=67.200
inginer/patron
1* 10.000 *12= 120.000
medic angajat
	2.000 alte echipamente
	12*8.000= 96.000
	12
	12*10.000= 120.000

	IV
	2*2800*12=67.200
inginer/patron
1* 10.000 *12= 120.000
medic angajat
	2.000 alte echipamente
	36*6.000= 216.000
	36
	36*10.000= 360.000

	
	TOTAL: 570.000
	TOTAL: 29.000
	TOTAL: 344.000
	52
	TOTAL: 520.000




5. Analiza pieţei
Analiza pieţei de desfacere şi a concurenţei:
· avantajele produselor noastre: preţ scăzut, sub-sisteme inteligente incorporate, fiabilitate, personalizare şi calitate
· dezavantaje: timp ridicat de proiectare şi fabricaţie, nevoia de a proiecta foarte personalizat
Piaţa şi promovarea noului produs:
· fiind vorbe de produse finite, protezele noastre au ca primă caracteristică performanţele tehnice, pe care ni le dorim să ofere un comfort cât mai ridicat, dar în acelaşi timp să răspundă şi nevoilor lor
· comercializarea va fi astfel de produse medicale, cu valoare monetară ridicată adresate unui segment redus al populaţiei; desigur vom oferi şi servicii post-vânzare, anume, mentenanţă şi garanţie
Segmentul de piaţă:
· piaţa pe care dorim să activăm este ceea a pacienţilor care au avut de suferit o amputaţie, nevoile lor pe care vrem să le adresăm sunt de maniera reabilitării funcţilor lor motrice, dar şi comfortul psihic
· momentan datorită preţurilor, domeniul în care vrem să activăm răspunde nevoilor doar unui grup foarte restrâns de oameni, iar noi am dori să îl lărgim pentru a oferi produsele noastre tuturor celor care au nevoie
Caracteristici ale cererii produselor:
· cererea poate fi apreciată prin statisticile oferite de experţii medicali, o astfel de cifră este oferită de Norina Gâvan, preşedintele Asociaţiei de Podiatrie, care plasează numărul de amputări zilnice (datorate doar diabetului) în România la 62 pe zi
· în Statele Unite, pe care o vom folosi ca punct de referinţă pentru ţările dezvoltate şi paşnice, au loc 185.000 de amputări anuale (2015), raportat la o populaţie de 320,7 milioane (2015), adică o amputare pentru fiecare 1733 de persoane
Concurenţi potenţiali:
	Grupă produse
	Denumirea firmei
	Localitatea

	Proteze de mâini şi picioare mecanice
	ROSAL ORTOPEDIC
	Bucureşti

	
	ORTOTECH
	Bucureşti

	Proteze de mâini şi picioare avansate
	THERANOVA
	Bucureşti/ Oradea/ Cluj-Napoca







6. Strategia de comercializare
Strategia de marketing:
· dorim să prezentăm produsul nostru ca o soluţie pentru problemele motrice ale pacienţilor
· astfel ne propunem să oferim preţuri acceptabile, pentru un produs care comferă atât comfort psihic cât şi o bună adaptabilitate
· serviciile de consultanţă se vor oferi gratuite, cele de mentenanţă la preţuri scăzute, oferindu-se şi o garanţie
Politica de distribuire:
· canalele de distribuţie se vor rezuma la vânzări directe, la comandă
Activităţi de marketing extern:
· prin media socială (Facebook, etc)
· prin promovarea în spitale
· prin preţuri
· indirect prin oferirea de articole de îmbrăcăminte tinerilor în mod gratuit
· indirect prin promovarea proiectelor de robotică în rândul liceenilor
Activităţi de marketing intern:
· program de lucru redus (6 ore)
· satisfacţia unui scop nobil
· cu timpul, datorită faptului că fiecare inginer trebuie să realizeze şi proiecatrea şi fabricarea, şi asamblarea protezelor inteligente, ne dorim ca fiecare angajat inginer să câştige un salariu de bază, minim, peste care se adaugă un procent din profiturile vânzării protezei pe care o realizează
· un program de lucru divers şi interesant, fiecare inginer este implicat în cele trei procese necesare pentru realizarea unui produs
· şansa de a cerceta şi dezvolta noi tehnologii
· dobândirea de noi cunoştiinţe
· program de instruire a noului angajat cu o abordare părintească şi puternic implicată din partea angajaţilor mai vechi
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