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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: Sprijin pentru îmbunătățirea vieții pacienților prin achiziția de echipamente medicale de ultimă generație
PARTICIPANTA

CRACIUN MIRESCU ALINA
1. Titlul firmei si forma juridica

Scopul activităţii noastre medicale este să oferim pacienţilor servicii de sănătate performante, acordate cu profesionalism, într-o atmosferă civilizată şi prietenoasă. Ne propunem să alungăm teama inerentă a omului bolnav faţă de mediul clinic şi actul medical şi să dobândim încrederea pacienţilor noştri în obţinerea unui rezultat pozitiv al efortului comun pentru ameliorarea stării lor de sănătate. 
CAEN pentru Activități de asistență medicală specializată 8622
Fata de scopul pe care mi l-am propus “Titlul” cel mai potrivit, in ceea ce ma priveste, este:

Sprijin pentru îmbunătățirea vieții pacienților prin achiziția de echipamente medicale de ultimă generație
Forma de organizatie care raspunde intentiilor mele este:

Societatea cu răspundere limitată (SRL) 
Adresa sediului social va fi: strada Lipscani nr2, bl 23B, ap2, Craiova
Telefon:  0736800999
E-mail: alinameds@yahoo.com
2. Cuprins si capitole

1. Titlul firmei si forma juridica

2. Cuprins si capitole

3. Sumar (scurta introducere)

4. Descrierea firmei (afacerii)

5. Echipa si managementul companiei 

6. Prezentare produs(e) / serviciu (ii) 

7. Analiza pietei
8. Obiective
9. Strategia firmei/afacerii si implementare

10. Informatii financiare 

11. Anexe si alte documente

3. Sumar (scurta introducere)

Organizatia la care m-am gandit va oferi următoarele servicii: 

- Chirurgie, 

- Ortopedie, 

- Cardiologie.
In organizarea intreprinderii si pentru a oferii cele mai bune servicii, vor fi implicate urmatoarele structuri:

- fondatorii: Craciun Mirescu Alina
Numarul persoane care vor fi angajate ca:

- Medic de specialitate  cardiologie 
- Medic de specialitate  chirurgie
- Medic de specialitate ortopedie
Strategia de lansare a intreprinderii cuprinde:

- Locație: Strada Eugeniu Carada, nr 14, Craiova
- Mixul de marketing se referă la o anumită structură de eforturi de marketing, la combinarea, proiectarea şi integrarea în diverse proporţii într-un program de marketing a variabilelor controlabile în scopul dobândirii eficacităţii necesare realizării obiectivelor organizaţiei într-o perioadă determinată. Mixul de marketing 4 P inculde următoarele strategii:
1. Produsul

2. Plasarea

3. Promovarea

1. Pretul
Produsul.

În urma finantării din fonduri publice a acestui proiect outputul va fi unul benefic societătii. Acest output poate fi operationalizat prin faptul că se vor dezvolta metode integrate de diagnostic cu un caracter inovativ, acestea vor fi concepute și realizate strict în cadrul departamentelor din cadrul societătii 

Prin prezentul proiect clinica noastră dorește să îmbunătătească serviciile medicale.

În ansamblul strategiei de marketing a întreprinderii, strategia de produs ocupă locul central, întrucât produsul iar în cazul nostru serviciul oferit este mijlocul prin care se obţine venitul. Strategia de produs cuprinde un ansamblu coerent de decizii ce vizează dimensiunile şi structura gamei de servicii oferite, gradul de noutate, nivelul calitativ al serviciului etc.

O primă analiză a serviciului, ar fi pozitionarea lui pe graficul pentru determinarea categoriei de serviciu în care se încadreaza. Firma va avea în vedere calitatea superioară a serviciului la un pret cât mai accesibil.

Principalele avantaje pe care le oferă serviciul sunt acelea că reduce pretul care trebuie plătit dar și timpul de așteptare acest lucru fidelizând grupul tintă.

Din punct de vedere al strategiei de marketing se vor evidentia mai ales noutătile aduse pe piată. Este necesară o strategie ofensivă de extindere pe piată, și creștere a cotei de piată mai ales pe plan regional.

2. Plasarea:

Strategia de distribuție a serviciului reprezintă un set de opțiuni și fixează atitudinea întreprinderii în problemele cheie ale procesului de distribuție. În cadrul firmei politica de distribuție va avea doar 2 componente, furnizorul și clientul. Livrarea serviciului se va realiza direct către client la sediul furnizorului. 
Ca urmare lanțul de distribuție arată în felul următor:
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3. Promovare

Elaborarea strategiei de promovare constuiuie un proces complex, greu de realizat, dar pe deplin posibil. Este indicată cunoaşterea deplină a mediului economico-social, a celui concurenţial, a pieţei, a mecanismelor acesteia, a comportamentelor de consum a clienților, a modalităţilor de acţiune ale firmelor partenere şi concurenţiale ca şi a specificului şi a efectelor pe care le poate avea utilizarea diferitelor instrumente de promovare.

Promovarea reprezintă un element important al mix-ului de marketing pentru dezvoltarea activității societății. Astfel, pentru a-și crește cota de piață dar și pentru a atrage noi clienți care ar contribui la creșterea capacității de producție a firmei, societatea se orientează către o politică de promovare bine stabilită.
a) Distribuția de broșuri, pliante și flyere cu oferte:

Se vor realiza distribuiri de borșuri, pliane, flyere, în scopul de a crește notorietatea firmei, și de a distribui informații detaliate despre firma. În aceste materiale publicitare sunt descrise întotdeauna cele mai recente informații despre serviciile companiei.

Realizarea de broșuri, pliante, flyere la un centru de copiere și imprimare.

Aceste cheltuieli ar apărea lunar și materialele ar fi distribuite ținând cont de anumite aspecte ale regiunilor din punct de vedere strategic.

Formatul borșurilor va fi A5, pe hârtie de 80 g, formatul pliantelor va fi de A5, pe hârtie de 80 gr, flyerele vor avea format 1/3 din A4, pe hârtie de 80 gr, prețul de referință per catalog va fi stabilit conform cercetărilor din mediul on-line, respectiv website: http://www.cmpro.ro 

Pe baza acestor informații, în fiecare a 3-a lună s-ar distribui aproximativ 500 de borșuri, 1000 de pliante și 1500 de flyere, astfel anual numărul de boșuri distribuite ar fi 2.000 de bucăți, numărul de pliante va fi de 4000 de bucăți și numărul flyerelor distribuite va fi anual de 6000 bucăți.

Pentru a imprima o broșură cu 8 pagini ne costă 0.43 lei astfel , pentru un pliant plătim 0,10 lei, iar pentu un flyer costul este de 0,03 lei. Astfel, costul total anual al acestui instrument de marketing este 1440 lei. Aceste costuri vor fi suportate de către firma, din resurse proprii.

Distribuirea broșurilor, pliantelor, flyerelor.

Această sub-activitate din planul de marketing va fi asigurată de beneficiar prin angajarea de personal propriu care să distribuie aceste materiale de publicitate, asemănător magazinelor cash & carry. Costurile pentru această activitate nu vor fi unele suplimentare întrucât există personal propriu pentru distribuirea acestora.

Realizarea unui portofoliu cu lucrările realizate, care se va actualiza odata la câteva luni, în funcție de evoluția serviciilor:

Realizarea unui portofoliu de referință atât în mediul on-line cât și off-line, pentru a oferi consumatorilor o siguranță atunci când aleg să apeleze la firma noastră. Portofoliul va fi accesibil pe site-ul companiei dar și la sediile și magazinele acestuia în format tangibil.

Bugetul alocat pentru aceasta activitate este de 250 lei/portfoliu, acesta incluzând redactarea materialului din punct de vedere la conținutului dar și a designului dar și listarea și încărcarea pe website - ul firmei. Aceste costuri vor fi suportate de către firma, din resurse proprii.
b) Publicitate prin intermediul internetului, mass-media
Alături de celelalte componente ale mix-ului de promovare, publicitatea în mass-media este o variabilă calitativă de natură psihologică care exercită acțiuni pe termen lung si determină efecte relativ dificil de măsurat. Ea intră în categoria mijloacelor de comunicare nepersonale, reprezentând ansamblul de mijloace care au ca scop prezentarea indirectă (orala/vizuala/scrisa) a unui mesaj.

În ceea ce privește acest aspect am ales doua tipuri de marketing pe care să le utilizăm prin publicarea anunțurilor de presă cu privire la proiect ATL (Abow the Line), respectiv un mijloc TTL (Torugh the Line) o promoție pe pagina de socializarea Facebook.

Promoție Facebook

Deoarece conform sondajelor, social media are o influență din ce în ce mai mare în ceea ce privește promovarea produselor am considerat că o campanie pe website - ul de socializare Facebook ar fi foarte benefică în ceea ce privește strategia de marketing a companiei.

Pentru a avea o campanie de marketing de succes, se va contracta un promotor pe acest site de socializare pentru a sporii numărul de vizualizări pe această pagină. Prețul de piață a unui astfel de promotor este de 120 lei/ lună. Acesta campanie pe facebook va începe din a doua parte a anului 2 și va fi lansat în fiecare a 3-a lună, până la sfârșitul implementări a proiectului. Aceste costuri vor fi suportate de către firma, din resurse proprii.

Comunicate de presă

Prin implementarea proiectului, firma se obligă la publicarea unor anunțuri în presa locală, respectiv anunț cu privire la începutul proiectului, apoi cu finalizarea de succes a acestuia. Acesta are ca rol promovarea și creșterea notorietății acesteia, dar ca efect secundar acesta este un stimul și pentru creșterea notorietății firmei. Costul celor două anunțuri ajunge la 1.000 de lei.

4. Prețul:

Preţul reprezintă un factor cheie al deciziei de orientare asupra unui anumit serviciu. El afectează atât volumul clienților cât şi profitul. Determinarea preţului unui produs sau serviciu nu este uşoară. O mare varietate de factori relevanţi, ca de exemplu, costurile produselor, factorii de piaţă, volumul vânzărilor, preţurile concurenţilor, condiţiile economice, amplasarea firmei, fluctuaţiile sezoniere, factorii psihologici, trebuie avuţi în vedere în acest sens.

Deşi, preţul ideal este un deziderat greu de atins şi obţinut, totuşi, preţul trebuie să fie destul de ridicat pentru a acoperi costurile şi a genera un profit rezonabil, şi în acelaşi timp destul de scăzut pentru a atrage clienţii şi a genera un volum de vânzare adecvat.

Prețurile vor fi stabilite conform modelului de mai jos:

Criteriile avute în vedere în stabilirea politicii de pret în servicii sunt:

· modul de formare a prețurilor,

· modul de tarifare a ofertei de servicii,

· gestiunea cererii,

· nivelul prețului,

· mobilitatea prețurilor.

Prețul unui produs/serviciu se compune de regulă din următoarele:
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Valoarea serviciului este determinata de urmatorii factori :

· calitatea serviciului sau “experienta asteptata” apreciata în functie de perceptia sa asupra ofertei de servicii;

· costurile monetare (pretul) si non-monetare (timpul, efortul fizic, costurile psihologice) asociate utilizarii serviciului;

· existenta unor servicii sau bunuri substituibile care sa satisfaca aceeasi nevoie;

· caracteristicile consumatorului, experienta lui în ceea ce priveste serviciile firmei si ale firmelor

concurente;

Prețul serviciului va fi stabilit în funcție de factorii ilustrați anterior pentru a crea o ofertă cât mai realistă și mai accesibilă.

4. Descrierea firmei (afacerii)

Ideea mea de afaceri a aparut din necesitatea introducerii în piață a unor servicii medicale complexe și complete chirurgie, ortopedie, cardiologie.

Mi s-a parut o idee interesantă pentru că punerea ei în practică îmi permite să angajez un număr de 3 persoane, astfel: 
- Medic de specialitate  cardiologie 

- Medic de specialitate chirurgie

- Medic de specialitate ortopedie
(prin Regulamentul de Organizare si Functionare, Regulamentul de Ordine Interioara, hotarari, decizii interne, prin organizarea de intruniri, altele asemenea).

Pornind de la scopul prezentat anterior și tipul de produse și servicii pe care le dorim realizate, clienții întreprinderii noastre vor fi:

1. Persoanele cu probleme cardiologice
2. Persoanele cu probleme medicale ce se tratează chirurgical
3. Persoanele cu probleme ce se tratează ortopedic
Firma își desfășoară activitatea în mediul urban și în domeniul aferent codului CAEN pentru Activități de asistență medicală specializată – 8622.
5. Echipa si managementul companiei

M-am gandit ca intreprinderea pe care o voi crea sa aiba urmatoarea structura de organizare:

-Functii de conducere:
· Director executiv/Administrator
- Functii de executie:
· Medic de specialitate chirurgie

· Medic de specialitate ortopedie
· Medic de specialitate cardiologie
1. Director executiv/Administrator
Calificari si competente:
· Absolvent de studii superioare medicale de lungă durată

· Experiență
în
domeniul
de activitate
medical
· Experiență în managementul și gestionarea echipelor
· Experiență
în
gestionarea cheltuielilor și în control financiar
2. Medici
- Medic de specialitate sectie chirurgie
Absolvent de studii superioare medicale de lungă durată

- Medic de specialitate sectie ortopedie
Absolvent de studii superioare medicale de lungă durată
· Medic specialis cardiolog 

Absolvent de studii superioare medicale de lungă durată
Raporturile juridice cu persoanele angajate vor fi urmatoarele:

- contract individual de muncă pentru medici
Avand in vedere angajatii cu nevoi deosebite, vom asigura urmatoarele facilitati:

· echipamente de lucru, servicii medicale, formare profesionala.

În cadrul firmei vom angaja o persoană din grupul țintă al proiectului, care a participat la cursurile de formare profesională, pe funcția de Director executiv/Administrator 
6. Prezentarea produselor si serviciilor

Asa dupa cum am mentionat si in capitolele anterioare serviciile pe care le vom realiza sunt:

- Chirurgie, 

- Ortopedie, 

- Cardiologie.
Serviciile de mai sus se vor realiza cu ajutorul aparaturii medicale achiziționate:

· un aparat de anestezie,  model Wato EX 65 cu monitor portabil model Umec 12.

· BTL CardioPoint Holter H600 - Sistem holter EKG compus din unitate 3/7/12 canale / 1-7 zile, ecran grafic, software interactiv, sabloane multiple, analiza ritm, analiza si detectie pacemaker, variabilitate HR, analiza segmentului ST plus, intervale QT si QTc, interval PQ, monitor activitate pacient, conectare la PC prin USB si wireless. 
· Holter tensiune arteriala - BTL- 08 ABPM: unitate de baza, husa, centura, interfata USB-optica, manseta standard, geanta transport, set de acumulatori, incarcator, software si manual de utilizare in limba romana.

· Electrocardiograf BTL cardiopoint flexi.
· Cauter  tesut consjunctiv- mediu apos - CrossFire 2- Integrated resection and energy system – stryker
· Formula Shaver Handpieces Resection shaver tesut conjunctiv – stryker.

Din observarea pietei a rezultat ca potentialii clienti sunt interesati de urmatoarele servicii:

· EKG

· HOLTER EKG 24 ORE 

· HOLTER EKG 48 ORE 

· MONITORIZARE AMBULATORIE A TA (MAPA) 
· TEST EKG EFORT 
· Artroscopie diagnostica
· meniscectomie

· sutura de menisc

· condroplastie  

· microfracturi

· Plastie de ligament incrucisat
· Chist sinovial radiocarpian
· Chist Baker
· Boala Haglund
· Hallux valgus (procedee cu/fara osteometrie) 

· Ablatia material de osteosinteza 

· Unghie incarnata
· Sindrom tunel carpian
· Artroscopia diagnostica de umar sau glezna 

· FORAJ LEZIUNI CONDRALE (ARTROSCOPIC) DEBRIDARE ARTROSCOPICA 

INFILTRATII SOLD SUB CONTROL ECOGRAFIC 

· Analiza pietei

Din observatiile si analizele care le-am facut singura am putut constata urmatoarele firme concurente pe piata:

1. Firme cu brand cunoscut, cum ar fi:
· Reteaua de Sanatate REGINA MARIA - Policlinica Centrala Craiova
· Hyperclinica MedLife Craiova
Punctele tari ale acestor firme sunt:

· concurentii, fac parte dintr-o societate mare, cunoscuta

Punctele lor slabe sunt:

· realizează marketing agresiv, direct la medici prescriptori 
· nu detin personal inalt calificat

· fac mai mult business decât medicină angajând resurse umane ieftine, medici începători, care nu au posibilitate de a progresa
Firme mici (SRL/Intreprinderi individuale/Intreprinderi familiale), cum ar fi:
· Centrul Medical Camen
· Policlinica Elga
· Policlinica M&M
Punctele tari ale acestor firme sunt:
· Au deja un istoric, sunt cunoscute in Craiova
· Au personal bine pregatit
Punctele lor slabe sunt:
· Nu au specializarile pe care le propunem noi
· Nu ofera servicii integrate
2. Organizatii neguvernamentale (fundatii, asociatii) , cum ar fi:

· Fundatia Centrul Medical de Reabilitare Craiova (Fundatia C.M.R Craiova) 
· Fundația Terre des hommes
Punctele tari ale acestor firme sunt:
· Vechimea lor
Punctele lor slabe sunt:
· Serviciile medicale pe care le ofera sunt diferite de cele oferite de noi
Tot din analizele de piata a rezultat si ideea de afaceri pe care doresc sa o pun in practica datorita urmatoarelor oportunitati pe care mi le ofera piata:

· România se află încă printre ultimele țări din UE din punct de vedere al consumului per capita, cu 42% sub media europeană în ceea ce privește orice tip de servicii medicale, iar incidența bolilor grave care pun în pericol viața oamenilor rămâne foarte mare. Astfel, noi nu vedem doar o oportunitate aici, ci și o datorie de a investi și de a contribui astfel la rezolvarea acestei discrepanțe.
Totodata, pe langa oportunitati, am identificat si constrangeri si riscuri pe care le pot intampina in piata. Acestea sunt:
· Costul serviciului sa fie considerat prea mare.
· Riscuri generate de factorul uman-riscul de a nu gasi persoane pentru posturile noi.
· Buget subestimat – riscul de modificare a preturilor estimate in bugetul proiectului.

Tot din analiza pietei am mai identificat si alte aspecte de interes pentru mine, cum ar fi:

· Spațiul ales pentru desfășurarea activității este propice.
· Fidelizarea clienților prin acordarea de reduceri.

7. Obiective

Intreprinderea pe care doresc sa o infiintez va avea urmatoarele obiective:

· Pe termen scurt:
Dezvoltarea unor caracteristici institutionale generale pentru realizarea unui mediu de asistenta medicala de calitate.

· Pe termen mediu:

Desfasurarea de activitati de cercetare stiintifica.

· Pe termen lung:

Dezvoltarea firmei prin proiecte de cercetare.

Colaborari internationale.
8. Strategia firmei/afacerii si implementare

In raport cu situatia pe care am observat-o in piata, voi aplica urmatoarele strategii pentru succesul intreprinderii mele:

Strategia firmei este de a lărgi metodele de diagnostic cu cele mai noi tehnologii, astfel diferentiindu-se fată de concurentă, iar printr-o strategie de promovare bine pusă la punct se urmărește mentinerea și atragerea unui număr cât mai mare de clienti.

Managementul, în conformitate cu politica sa generală, are următoarele obiective strategice:

· Satisfacerea cerintelor clientilor prin oferirea de servicii la un nivel competitiv și calitativ.

· Dezvoltarea unui sistem de relatii de parteneriat pe termen lung cu furnizorii, atât la nivel national cât și la nivel international

· Satisfacerea cerintelor personalului firmei prin asigurarea resurselor necesare pentru desfășurarea activitătii, crearea unor modalităti optime de comunicare între nivelele ierarhice.

Dimensiunea și structura viziunii, misiunii impun o strategie de diversificare, prin care se urmărește nuantarea modalitătilor de satisfacere a nevoii și astfel crearea de mai multe canale de vânzări, prin care se asigura mentinerea pozitiei pe piată, câștigate de firma și păstrarea prestigiului de care se bucură în rândul clientilor. Nivelul calitativ al serviciilor oferite solicită o strategie de adaptare la nivelul cerintelor clientilor și al ofertei concurentilor.
Dezvoltare durabilă:

Principiul ”Poluatorul plateste”, reprezinta obligatia celui care utilizeaza resursele libere ale mediului sa plateasca pentru acestea, corelat cu principiul responsabilitatii producatorului si cel al utilizatorului, iar costurile de generare a deseurilor si de acoperire a pagubelor produse mediului cad in sarcina celui care le produce. Clinica doreste sa ofere in permanenta cele mai bune servicii pentru clientii sai.

Masurile de reducere a acestuia sunt urmatoarele:

1.
Firma are contracte incheiate pentru colectarea si valorificarea deseurilor conform legislatiei in vigoare, aceste contracte vor fi valabile si in perioada de implementare respectiv durabilitate a proiectului.

2.
Alte metode adoptate pentru a diminua poluarea sunt: achizitia de echipamente noi, de ultima generatie, cu consum redus de energie, tehnologia nouă.

3.
Societatea va respecta prevederile legii OUG 195/2005 cu privire la protectia mediului. In cazul producerii unui prejudiciu firma va suporta costul pentru repararea prejudiciului si va inlatura urmarile produse de acesta, restabilind conditiile initiale producerii prejudiciului, iar adoptarea principiului ”poluatorul plateste” implica din partea societatii initierea unor masuri de protectia mediului.

4.
Colectarea deșeurilor periculoase, respectiv tonere: contract cu firma specializata. Societatea respecta legislatia în vigoare aplicabilă domeniului de activitate și procedează la colectarea deșeurilor periculoase conform prevederilor legale.
Nediscriminarea și egalitatea de șanse și de tratament sunt esențiale pentru conducerea firmei noastre. 
În ceea ce privește resursele umane vom asigura îndeplinirea unor obligații cum sunt:

a) asigurarea egalității de şanse şi de tratament între angajaţi, femei şi bărbaţi, în cadrul relaţiilor de muncă;

b) prevederea, în regulamentele interne, de sancţiuni disciplinare pentru angajaţii care încalcă demnitatea personală a altor angajaţi prin crearea de medii degradante, de intimidare, de ostilitate, de umilire sau ofensatoare, prin acţiuni

de discriminare;

c) informarea angajaţilor, inclusiv prin afişare în locuri vizibile, asupra drepturilor acestora cu privire la egalitatea de şanse şi de tratament între femei şi bărbaţi în relaţiile de muncă.

Informatii financiare

Fondurile necesare pentru inceperea si dezvoltarea afacerii le voi obtine astfel:

· Din economii
Capitalul de pornire pentru inceperea afacerii va fi de: 290610 lei/60000 € si el va fi utilizat pentru urmatoarele cheltuieli:

· Înființarea firmei
· Dotarea cu echipamente
Profitul pe care doresc sa-l obtin in primul an de activitate este de 120% din capitalul de pornire.

Bugetul primului an de activitate, pe trimestre, va fi urmatorul:
· 290610 lei/60000 € trimestrul I

· 145,305 lei/30000 € trimestrul II

· 145,305 lei/30000 € trimenstrul III

· 145,305 lei/30000 € trimenstrul IV
	
	TR.I
	TR.II
	TR.III
	TR.IV
	TOTAL AN
(Lei)

	VENITURI
	
	
	
	
	

	- din vanzare servicii/produse

	
	145,305
	145,305
	145,305
	435,915

	- din finantare nerambursabila

	290,610
	
	
	
	290,610

	Total
	290,610
	145,305
	145,305
	145,305
	726,525

	CHELTUIELI
	
	
	
	
	

	- cu manopera salarii

	
	62,000
	62,000
	62,000
	186,000

	- cu materiale

	
	5000
	5000
	5000
	15000

	-cu terti 
(subcontractare)
	
	1500
	1500
	1500
	4500

	- cu echipamente

	290,610
	
	
	
	290,610

	· Cu regia firmei
	
	2000
	2000
	2000
	8000

	TOTAL
	290,610
	70,500
	70,500
	70,500
	504,110

	REZULTAT (profit sau pierdere) =

VENITURI-CHELTUIELI
	0
	74,805
	74,805
	74,805
	222,415


9. Anexe si alte documente

In sustinerea planului meu de afaceri anexez urmatoarele:

· Fise de post
· Schita spațiului în care vom desfășura activitatea
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