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Proiect cofinantat din Fondul Social European prin Programul Operational Capital Uman 2014-2020

Cod apel: POCU/829/6/13/Cresterea numarului absolventilor de invatamant tertiar universitar si non universitar care isi gasesc un loc de munca urmare a accesului la activitati de invatare/ cercetare/ inovare la un potential loc de munca, cu accent pe sectoarele economice cu potential competitiv identificate conform SNC si domeniile de specializare inteligenta conform SNCDI

Componenta 1: Innotech Student
Axa prioritara: Educatie si competente

Titlul proiectului:“Tineri antreprenori - De la idee la oportunitate”
Numele administratorului de grant: SC IPA SA

Cod proiect: 141131
PLANUL DE AFACERE
Servicii medicale dermatologice
CURSANTI: CIRJALIU-MURGEA MARINA-ELENA

                                                                   STEFAN LAVINIA

DESCRIEREA AFACERII

Date generale

Numele firmei: SC DERMAMED SRL

Forma juridică de constituire: SRL - SOCIETATE CU RASPUNDERE LIMITATA
Activitatea principală a societăţii şi codul CAEN aferent: 8622: Activitati de asistenta medicala specializata
Codul CAEN al activităţii pentru care solicita finantare: 8622: Activitati de asistenta medicala specializata
Activități ce vor urma a fi autorizate conform art. 15 din legea 359/2004: 8622: Activitati de asistenta medicala specializata

Conform COD CAEN Rev. 2 accesat pe platforma Institutului National de Statistica (emis de Institutul National de Statistica si publicat in Monitorul Oficial  NR. 293 din  3 mai 2007), 8622 Activitati de asistenta medicala specializata Aceasta clasa include: -consultatii si tratamente medicale de specialitate in diverse domenii, acordate de catre medici specialisti si chirurgi Aceasta clasa include de asemenea: -centre de planificare familiala care ofera tratamente medicale cum ar fi sterilizarea si intreruperea de sarcina, fara cazare Aceasta clasa exclude: -activitati de asistenta spitaliceasca pentru pacientii internati, vezi 8610 -activitati ale moaselor, fizioterapeutilor si a personalului paramedical, vezi 8690.

Natura capitalului social:

	Natura capitalului social (%)
	Privat

	Român
	100%

	Străin
	


Valoarea capitalului social: 200 LEI

Asociaţi, acţionari principali:

	Numele şi prenumele/Denumire
	Domiciliu 
	Pondere în Capital social %


Viziunea: Pentru a incetini tendinta actuala evolutiva a afectiunilor cutanate este nevoie de o abordare medicala cat mai exacta (abordare precoce, atat diagnostica cat si curativa a problemelor cutanate, screening eficient al leziunilor cu potential malign), dar si de consolidarea relatiei medic-pacient intr-un cadru ambiental prietenos. Castigarea increderii pacientului este un prim pas decisiv in prevenirea si rezolvarea problemelor specifice: tratezi pacientul, nu boala.

Societatea DermaMed S.R.L are ca scop infiintarea unui cabinet de dermatovenerologie care sa raspunda tuturor exigentelor printr-o abordare prompta a afectiunilor cutanate si care sa fie complet utilat cu aparatura de ultima generatie.

Dotarea cabinetului cu aparatura de ultima generatie reprezinta o prioritate fiindca abordarea diagnostica moderna presupune „ustensile” de diagnostic si prognostic cat mai exact care sa raspunda provocarilor actuale terapeutice. 

Pentru realizarea acestui deziderat este nevoie de achizitionarea unui sistem modern de depistare precoce si cartografiere a leziunilor melanocitare (alunite). Astfel, melanomul malign, care este una din cele mai de temut malignitati, va putea fi diagnosticat intr-un stadiu cat mai precoce cu sanse curative mai mari. De asemenea, pacientii care au antecedente in familie de melanom malign vor fi urmariti cu atentie pentru depistarea unor leziuni suspecte, cu potential de malignizare. 

Cartografierea leziunilor melanocitare (alunite) se adreseaza si pacientilor care doresc sa realizeze un screening de rutina al alunitelor, fara sa aiba antcedente familiale sau personale de melanom. Astfel, pacientii, care se adreseaza medicului dermatolog pentru relizarea screeningului, vor avea intreaga suprafata corporala scanata si analizata pentru a cartografia toate alunitele (chair si pe cele pe care pacientul nu le cunoaste sau le ignora). Ulterior, alunitele vor fi analizate computerizat, dar si de catre ochiul avizat al medicului, si li se va acorda un scor prognostic de catre aparat. Imaginile vor fi stocate, iar la o viitoare vizita a pacientului imaginile stocate vor fi comparate cu cele actuale. In acest mod se realizeaza o urmarire in dinamica a evolutiei leziunilor melanocitare (alunite) intr-o maniera inovatoare, care permite stocarea rezultatului si compararea lui in evolutie.

Misiunea  cabinetului de dermatovenerologie este de a oferi pacientilor o gama variata de servicii, propunandu-si depistarea si tratarea afectiunilor cutanate de cauze diverse, vizibile sau intricate (infectioase, alergice, autoimune, de etiologie necunoscuta), precum si gasirea unor metode de coping fata de bolile cronice. De asemenea, un rol vital il joaca screeningul leziunilor precanceroase sau maligne de origine melanocitara, cele mai de temut.

Obiectivele:

Obiectivul generic este relizarea unei consultatii de specialiate complete, care sa aduca ca plus valoare screeningul nevilor (alunite) cu scopul de a depista nevi displazici (caracteristici specifice ce impugn monitorizarea pe termen lung sau excizia) sau melanomul malign. Acest obiectiv va fi realizat cu ajutorul aparatului FotoFinder, care este  un sistem de screening ce asigura cartografierea leziunilor, urmata de urmarirea individualizata a leziunilor in dinamica (stocarea in memoria aparatului a aspectului actual al leziunii si compararea lui in evolutie), permitand depistarea precoce a leziunii maligne.

Obiective pe termen scurt 2-6 luni: 

· achizitionarea sistemului de cartografiere a leziunilor melanocitare (alunite) si, pe cale de consecinta, imbunatatirea tehnicii diagnostice.

· Cresterea cantitativa si calitativa a personalului prin crearea a 2 noi posturi pana la finalizarea proiectului.

· Punerea in functiune a echipamentelor achizitionate si pregatirea personalului in vederea derularii de activitati.

· Autorizarea punctului de lucru.
Obiective pe termen mediu 7-16 luni: 

· cresterea adresabilitatii pacientilor, urmata de noi achizitii de aparatura medicala dermatologica

· Promovare in mediul online si offline 

·  Cel putin 170 de pacienti in primul an dupa inceperea functionarii

· Majorarea activelor in cadrul societatii.

· examinarea cutanata a pacientului de catre medicul de familie care va transmite informatiile anamnestice si  va fotografia nevii (alunitele). Dermatologul va examina imaginile, va sfatui medicul de familie cu privire la tratarea sau trimiterea pacientului pentru o consultatie de specialitate. Astfel, se pun bazele teledermatolgiei, tehnica incipienta in Romania.
Obiective pe termen lung 17 luni – 36 luni: 

· Cresterea cifrei de afaceri  25% in  perioada de sustenabilitate a proiectului

· Cresterea numarului de clienti pana la  9 % in 3 ani dupa implementarea proiectului

·  Upgrade tehnologic al echipamentelor si tehnologiilor utilizate astfel incat calitatea serviciilor sa se mentina mereu la cele mai ridicate standarde in domeniu.

Obiective SMART

Astfel, ne propunem să atingem urmatoarele obiective:

•
atingerea unui numar minim de 20 clienţi la deschidere;

•
organizarea de sedinte cu tot personalul de 2 ori pe luna în vederea rezolvarii problemelor ce pot să apară şi nu numai;

•
 reducerea timpului de asteptare a consultatiei de la 15 minute la 10 prin angajarea de personal nou;

•
organizarea de training pentru angajati, pe o perioadă de 1 luna;

•
practicarea unor servicii de o calitate superioara faţa de concurentii nostri.

	Obiective (Indicatori ţintă)
	UM
	2022
	2023
	2024

	Cifra de afaceri, din care:
	LEI
	44139
	75620
	79650

	 Export
	LEI
	
	
	

	Profit 
	 LEI
	3677.91
	6564.96
	10554.66

	Număr de salariaţi
	Număr persoane
	2
	2
	2


Localizarea afacerii 

Descrierea locului de implementare si exploatare a investitiei. 

Sediul social: Judet Valcea, Municipiul Ramnicu Valcea.

Regiune de dezvoltare: Sud- Vest Oltenia

Locul implementarii proiectului: 

Regiune de dezvoltare: Sud – Vest Oltenia

Judet: Valcea, municipiul Ramnicu Valcea.

Zona unde se va implementa proiectul va fi in municipiul Ramnicu Valcea . O astfel de activitate trebuie sa fie desfasurata intr-o zona urbana, resedinta de judet, pentru a putea avea o vizibilitate mai mare in desfasurarea activitatii societatii nou constituite. 

Cabinetul este amplasat in mediul urban, in sudul orasului, pe o artera emergenta (str.Mihai Eminescu nr.6) din strada principala ce traverseaza orasul (Calea lui Traian), iar spatiul corespunde normelor sanitare.
Cabinetul de dermatologie este singurul de acest fel care deserveste zona sudica a orasului Ramnicu Valcea. El se adreseaza pacientilor din intreg orasul Ramnicu Valcea, precum si pacientilor din unitatile administrativ teritoriale de pe raza judetului Valcea.
Fiind situat alaturi de cele doua cabinete medicale, cabinetul de dermatologie se adreseaza pacientilor care vin in principal pentru afectiuni dermatologice, dar poate primi si pacienti care se adreseaza celorlalte cabinete medicale si sunt directionati si catre consult dermatologic. 
Cabinetul va fi infiintat in cadrul unei locatii unde se gasesc inca doua cabinete medicale functionale (cabinet medicina interna, respectiv oftamologie. Acesta are situat alaturat magazin de optica medicala), o sala de mici interventii chirurgicale , sala de tratamente. 
Cabinetul de oftalmolgie are deja pacienti fideli, fiind infiintat de peste 20 de ani.
In cadrul cabinetului de dermatologie, medicul dermatolog va asigura consultatii complete de specialitate (examinare clinica, diagnostic, tratament, mici interventii chirurgicale, pansamente locale, acolo unde este cazul), pentru pacientii ce i se adreseaza direct, dar si elucidarea pe cat posibil a unor probleme interdisciplinare.
Riscurile aferente afacerii
Principalele riscuri identificate la nivelul societatii DERMA MED SRL

Riscuri politice - Acestea decurg din modificările strategiei, tacticii şi a acţiunilor curente ale  factorilor  politici  din  propria  ţară  (la  nivel  naţional,  regional  şi  local),  din  ţările  cu  care întreprinderea  are  contracte  directe  şi  indirecte  şi  ale  marilor  organizaţii  internaţionale. Pentru a limita aceste riscuri, societatea va trebui sa aiba o paleta cat mai larga a contractelor (nivel local, regional, national si chiar international).

Riscurile juridice decurg din incidenţa legislaţiei naţionale, comunitare sau internaţionale. Totodata aceste riscuri decurg şi din contractele juridice dintre companii şi partenerii de afaceri. Pentru a limita aceste riscuri se apelează la specialişti în domeniu.

Riscurile tehnologice sunt generate de disfuncţionalităţi tehnologice şi organizatorice în cadrul activităţii.

Riscul de piata este un proces continuu de dezvoltare si de accea exista un anumit grad de incertitudine in privinta directiei viitoare si a politicii interne si a mediului politic . 

Schimbarile care apar in Romania in masura in care pot fi previzibile nu vor avea efecte importante asupra pozitiei financiare si a rezultatelor societatii, iar in cazul in care nu sunt previzile, asociatul v-a lua in calcul principalele masuri care pot aparea.

Riscul valutar  - societatea este supusa riscului valutar prin tranzactile exprimate intr-o alta valuta decat leul pe care le realizeaza atat in procesul de achizitii cat si in procesul zilnic al fluxului de numerar.

Administratorul v-a lua in calcul schimbul valutar din ziua respectiva si v-a aloca intotdeauna o suma rotunjita pentru a nu intampina dificultati in realizarea schimbului valutar

Managementul a hotarat incheierea unei polite de asigurare impotriva incendiilor, precum si instalarea unui sistem de alarma si a unor camere de supraveghere.

Managementul doreste un control strict al costurilor si asigurarea unui cash-flow stabil, astfel incat sa poata reactiona la evenimente neprevazute care ar putea afecta activitatea firmei. 

Aparitia unor noi concurenti in zona aceasta ar putea diminua veniturile. Managementul doreste sa se pregateasca pentru aceasta posibilitate prin fidelizarea clientilor, prin programe speciale.

Managementul nu doreste o rotatie mare a personalului. Pe langa salariile fixe, salariatii vor beneficia si de bonusuri in functie de performanta sau evenimente speciale. Administratorul va crea programe de motivare (implicarea tuturor salariatilor in activitatea firmei, responsabilizarea lor, bonusarea lor). 

Aspecte juridice:
Pentru a profesa, medicul dermatolog are nevoie de aviz de libera practica dobandit in urma inspectiei pe teren a unei comisii de la Directia de Sanatate Publica ce verifica conditiile igienico-sanitare.
De asemenea, spatiul trebuie sa respecte normele in vigoare.

1.Actul de infiintare a cabinetelor medicale este certificatul de inregistrare inRegistrul unic al cabinetelor medicale, care se intocmeste de catre DSPMB(Ordinul 124, art. 5)3.Medicul este liber sa isi schimbe forma de exercitare a profesiunii sau sa isimodifice obiectul de activitate al cabinetului medical in functie de specialitatile,supraspecializarile si competentele dobandite (Ordin 153, art. 5)

Art. 1
In vederea functionarii, cabinetele medicale si de medicina dentara, infiintate si organizate in conditiile legii, trebuie sa obtina autorizatia sanitara de functionare.
(la data 01-sep-2009 Art. 2 abrogat de Art. 20 din capitolul V din Ordinul 1030/2009 )
Art. 3
Pentru cabinetele medicale s infiintate de medici si , organizate in cabinete medicale grupate, asociate, societati civile medicale, societati comerciale cu obiect unic de activitate si avand puncte de lucru aflate in locatii diferite se elibereaza cate o autorizatie sanitara de functionare separata pentru fiecare punct de lucru (cabinet medical si de medicina dentara).
Art. 4
Autorizatia sanitara de functionare se elibereaza la cererea reprezentantului legal al cabinetului medical si de medicina dentara.
Art. 5
Inspectia sanitara de stat judeteana verifica periodic respectarea conditiilor igienico-sanitare si a structurii spatiilor functionale prevazute, in functie de profilul de activitate.
Art. 6
(1)Din punctul de vedere al structurii spatiilor cu destinatia de cabinete medicale si de medicina dentara si al circuitelor functionale, autorizatiile sanitare de functionare, eliberate in baza unor reglementari anterioare pentru cabinete medicale si de medicina dentara care isi desfasoara activitatea la data prezentului ordin in spatiile respective, isi mentin valabilitatea cu respectarea prevederilor prezentelor norme.
(2)Spatiile destinate activitatii cabinetelor medicale pot suferi modificari structurale, de circuite si acces la utilitati, in vederea asigurarii unei cat mai bune adaptari functionale, cu respectarea prevederilor legale privind siguranta in constructii si in masura posibilitatilor tehnico-constructive oferite de spatiu. Autoritatile de sanatate publica judetene consiliaza reprezentantii legali ai cabinetelor privind circuitele functionale si avizeaza proiectele de modificari.
(3)Cabinetul medical va avea in componenta minima sala de asteptare, grup sanitar, sala de tratamente, cabinet de consultatii propriu-zis si spatii de depozitare.

a)Sala de asteptare se va amenaja astfel incat fiecare loc de sedere sa beneficieze de o suprafata minima de 1/1,5 m2/persoana, in cazul cabinetelor pentru adulti, si 1,5/2 m2/persoana, in cazul cabinetelor pentru copii (inclusiv persoana insotitoare).
b)Cabinetul de consultatii propriu-zis va avea o suprafata minima de 9 m2 si acces la o chiuveta racordata la apa curenta, calda si rece.
c)Sala de tratamente, cu o suprafata minima de 9 m2, va fi special amenajata si dotata cu o chiuveta racordata la apa curenta rece si calda.
1.Pavimentele, peretii, tavanele si suprafetele de lucru din incaperile in care se desfasoara activitati medicale vor fi:
a)lavabile;
b)rezistente la dezinfectante;
c)rezistente la decontaminari radioactive (dupa caz);
d)rezistente la actiunea acizilor (in sali de tratamente, dupa caz);
e)negeneratoare de fibre sau particule care pot ramane suspendate in aer;
f)fara asperitati care sa retina praful.
2.Este interzisa amenajarea de tavane false casetate din materiale microporoase si cu asperitati.
3.Se interzice mochetarea pardoselilor.
(8)Pentru personalul sanitar din cabinetele medicale si de medicina dentara va fi asigurat un spatiu cu destinatie de vestiar; numarul vestiarelor si desemnarea spatiului destinat acestora vor fi in functie de numarul personalului care desfasoara activitate concomitenta.
(9)Incaperile cu profil administrativ vor fi separate de cele in care se desfasoara activitati medicale.
(10)In conditiile respectarii art. 6 alin. (2), cabinetul medical  va avea un grup sanitar pentru pacienti, cu acces din sala de asteptare, separat de cel destinat personalului sanitar. 

 (13)In spatiile cu destinatia de cabinete medicale si de medicina dentara se vor realiza circuite separate pentru adulti si copii, in conditiile art. 6 alin. (2), sau, in masura posibilitatilor, se va face programarea acestora la ore diferite.
(14)Cabinetele medicale si de medicina dentara vor asigura accesul in incinta lor pentru persoanele cu handicap motor, in conformitate cu prevederile legale in vigoare.

Art. 7
Dotarea minima obligatorie necesara fiecarui cabinet medical si de medicina dentara, in functie de specialitate, va respecta prevederile legale in vigoare. probe biologice (in cazul in care au loc prelevari de fluide biologice si acestea nu sunt transportate de unitati autorizate in acest sens).

Art. 10
Urmatoarele norme igienico-sanitare sunt obligatorii pentru cabinetele medicale si de medicina dentara, indiferent de profil:
a)asigurarea cu apa potabila;
b)racordarea la reteaua de canalizare a localitatii, astfel incat apele uzate sa nu produca poluarea apei,

aerului si solului
c)deseurile rezultate in urma activitatilor medicale vor fi colectate, depozitate, evacuate si neutralizate conform prevederilor legale in vigoare;
d)asigurarea unui microclimat corespunzator;
e)asigurarea iluminarii naturale si artificiale necesare desfasurarii in conditii optime a activitatii medicale si de medicina dentara;
f)asigurarea limitarii zgomotului sub normele admise si sau asigurarea protectiei antifonice eficiente in interiorul si in afara cabinetelor;
g)asigurarea cu materiale pentru efectuarea curateniei;
h)asigurarea cu dezinfectante, antiseptice si decontaminante autorizate/inregistrate de Comisia Nationala pentru Produse Biocide. Folosirea acestora se va face in functie de instructiunile de utilizare, la concentratiile si timpii de utilizare specificati de producator;
i)asigurarea de echipament de protectie specific pentru intregul personal, in conformitate cu legislatia in vigoare;
j)asigurarea instruirii permanente a personalului medico-sanitar privind precautiile universale.
Publicat in Monitorul Oficial cu numarul 575 din data de 22 august 2007
OMS 251/16.03.2012 completare la OMS 1030/20.08.2009 privind aprobarea procedurilor de reglementare sanitară pentru proiectele de amplasare, amenajare, construire și pentru funcționarea obiectivelor ce desfășoară activități cu risc pentru starea de sănătate a populației, Ordinul nr. 1338/2007 pentru aprobarea Normelor privind structura funcțională a cabinetelor medicale și de medicină dentară, Ordinul Nr. 153/2003 pentru aprobarea Normelor metodologice privind înfiinţarea, organizarea şi funcţionarea cabinetelor medicale) 

Important pentru alegerea spațiului – componența minimă a cabinetului medical:
· sală de așteptare (minim de 1/1,5 m2/persoană, pentru adulți, și 1,5/2 m2/persoană, în cazul cabinetelor pentru copii)

Important: Autoritățile de sănătate publică județene (sau București), consiliază reprezentanții legali ai cabinetelor privind circuitele funcționale și avizează proiectele de modificări.

2. DSP: Autorizația sanitară de funcționare

Lista în clar:
1. taxa de timbru (Primărie) – 20 lei

2. taxa DSP

3. acte pentru deținerea/inchirierea spațiului

4. plan de situație cu încadrarea în zonă din care să rezulte vecinătățile și distanțele.Dacă optezi pentru un apartament la bloc și trebuie să obții acordul vecinilor, pentru cei direcți trebuie semnat chiar la notar;

5. memoriul tehnic – este un model disponibil și pe site-ul DSP;

6. schița cu detalii de structură funcțională și dotări;

7. certificatul de membru în Colegiul Medicilor;

8. certificatul de membru al asistentei în colegiu  – OAMMR

9. certificatul constatator pentru activitate pentru care se solicita avizarea

10. certificatul de înregistrare a firmei – CUI

11. contract de prestări servicii de colectare și evacuare deșeuri rezultate în urma actului medical 

Durata întocmirii dosarului: 3-5 zile.

3. Autorizatie functionare Primaria Municipiului Ramnicu Valcea
IV. DIMENSIONAREA VALORICĂ A AFACERII

Spatiul de care avem nevoie

Activitatea medicala se desfasoara intr-o locatie avizata si acreditata ca atare de catre forurile competente. Solicitantul trebuie sa prezinte dovada detinerii legale a spatiului in care urmeaza sa functioneze cabinetul medical (Ordinul 124, art. 20, respectiv prevederile corespunzatoare dinLegea 31si dinOrdonanta 26), inclusiv schita spatiului. 

In acelasi spatiu cu destinatia de cabinet medical nu pot fi infiintate maimult de doua cabinete medicale si numai daca se indeplinesc conditiile decompatibilitate intre specialitatile medicale privind serviciile medicale furnizate (Ordinul 124, art 20, al. (3))
Descrierea cabinetului: 

- Sală de așteptare dotată cu scaune, mese, pliante informative,programul de lucru , numele și gradul asistentului medical, afișe privind drepturile și obligațiile pacienților, interzicerea fumatului, interzicerea accesului cu animale, programările consultațiilor și ale examenelor de bilanț, lista prețurilor pentru serviciile care nu sunt decontate de către CAS.

- Cabinetul de consultatie care are aproximativ 10 m2 dotat cu birou, scaune,canapea de consultație,echograf,dulap si masuta cu instrumentarul medical;

- Sala de tratament in care se efectueaza investigatiile specifice cu suprafață minimă de 9 m2, chiuvetă racordată la apă curentă rece și caldă,canapea de tratamente si conține măsuță de instrumente , recipiente pentru deșeuri,dulap medicamente ,dulap instrumente ,masuta aparate, trusa de prim ajutor;

-Grup sanitar destinat personalului sanitar;

-Grup sanitar pentru pacienți, cu acces din sala de așteptare; 

-spații de depozitare;

-vestiar – pentru 1-2 angajați e suficient un dulap.
Important  pentru amenajarea spațiului:
· toate suprafețele din încăperile în care se desfășoară activități medicale trebuie să fie: lavabile; rezistente la dezinfectante;

· parchet pe jos și var lavabil pe pereți;
· Interzis: tavane false casetate din materiale microporoase și cu asperități, mochetarea pardoselilor;

· asigurarea accesului persoanelor cu handicap motor;

· dotarea minimă obligatorie (conform Ordinului 153/2003)  

· contract pentru deșeurile rezultate în urma activităților medicale

Avantajele localizarii afacerii

Cabinetul va fi situat intr-un spatiu prietenos ce include un mic spatiu de receptie si o sala de asteptare confortabila, ce deserveste si celelalte cabinete mai sus mentionate. Fiind situat, alturi de alte doua cabinete medicale si alturi de magazinul de optica medicala, cabinetul de dermatovenerologie va avea o adresabilitate specifica, dar si comuna celorlate cabinete, intrucat patologia dermatologica este foarte frecventa.

Fiind situat alaturi de cele doua cabinete medicale, cabinetul de dermatologie se adreseaza pacientilor care vin in principal pentru afectiuni dermatologice, dar poate primi si pacienti care se adreseaza celorlalte cabinete medicale si sunt directionati si catre consult dermatologic. 

Situatia serviciilor medicale in zona este evidentiata de existenta mai multor cabinete medicale de profil adiacent sau apropiat, dar care nu vin in concurenta cu profilul sus-amintit,ci il completeaza.


Asadar, DermaMED isi gaseste locul firesc si complementar intre acestea. Distanta cea mai apropiata de concurenta este de 1 km,iar programul de lucru al acesteia nu corespunde cu cel de functionare  al DermaMED. Fata de Spitalul judetean de Urgenta distanta este de aproximativ 2 km, lucru care constituie un avantaj deoarece  fluxul de pacienti pe directia spitaluilui corespunde cu pozitionarea organizatiei.
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Operatiunile procesului de vanzare

Pentru realizarea serviciilor enumerate mai sus vom achizitiona active tangibile precum:

·  echipament fotofinder

Echipamentul fotofinder poate fotografia intregul corp (fata, spate, cele 2 laturi laterale, palmele si talpile) in aproape 4 minute. Introduceti inaltimea pacientului, pozitionati-l pacientul utilizand sistemul avansat Guided Photography al FotoFinder si camera se va misca automat in sus si in jos capturand imagini prin intermediul sistemului de lumini. Acest proces automat nu necesita calificari speciale, ghidand direct utilizatorul catre procedura de fotografiere.
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Fotografierea totala a corpului si dermatoscopia
Modulul de scanare a corpului  face mai mult decat sa comparare si sa evaluareze imaginile inainte si dupa.Software-ul sistemului compara fotografiile pacientului, evidentiind astfel analiza zonelor redundante. Odata ce imaginile urmarite sunt salvate, modulul ATBM compara automat toate fotografiile cu imaginile de baza  si incearca sa identifice leziunile noi si modificate. Leziunile superficiale sunt rapid evidentiate de utilizator pentru evaluarea sau interventia dermatoscopica. Imaginile sunt realizate cu precizie prin intermediul camerei FotoFinder ce ofera o amplificare a acestora marind de la 20 x la 70x.  Fara nicio atingere a tastaturii, sistemul ghideaza automat utilizatorul de la o leziune la alta.
Rezumat imagini
Sistemul unic Laser Liner unic emite o raza rosie pe podea pentru a indica   pacientului unde sa se aseze. Asigura distanta ideala dintre  camera si pacient. Este inclus in echipament un covoras care asigura pozitia potrivita a picioarelor si fundalul  negru ofera vizibilitate si claritate buna pentru toate fotografiile corpului. Pentru imaginile de observare Ghosting FotoFinder afiseaza  o fotografie de referinta in partea de sus a imaginii video Live, realizand mai usor compararea pacientului.
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Pacientii se vor putea programa telefonic sau la fata locului, existand o persoana desemnata sa faca programari. Consultatiile se vor efectua in ordinea programarilor. In situatiile rare in care pacienti neprogramati solicita un consult, ei vor astepta pana la sfarsitul programului pentru a putea fi consultati, medicul prelungindu-si programul in functie de cerere.

 Timpul acordat unui consult este in medie de 30 de minute. Durta unei consultatii poate fi mai mica in cazul in care problema medicala este mai putin complicata sau in cazul unui control. Totusi durata unei consultatii poate fi si mai mare in cazul in care problema sau problemele medicale sunt mai complexe, necesitand examinari amanuntite si explicatii suplimentare. Astfel, nu intotdeauna poate fi respectat timpul de 30 de minute acordat in medie unei consultatii; scopul primordial fiind rezolvarea problemei medicale.

Dupa programarea prealabila, pacientul se prezinta pentru consult. Consultul consta in: anamneza amanuntita (istoricul bolii) atat generala cat si strict legata de acuze, examen fizic general, dar si local (se examineaza leziunea sau leziunile cu ochiul liber sau cu ajutorul unei lupe ). Pentru stabilirea diagnosticului se apeleaza si la probe paraclinice (analize): analize de sange, prescrise in functie de nevoi, lampa Wood, examen deramtoscopic, examen histopatologic in urma efectuarii biopsiei cutanate. Odata stabilit diagnosticul, se prescrie un tratament specific.
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In demersul diagnostic un rol important il joaca aparatul numit FotoFinder ce realizeaza depistarea leziunilor melanocitare (alunite) la nivelul intregii suprafete corporale. Folosit periodic la acelasi pacient, el ajuta la depistarea leziunilor de novo (noi) si la observarea evoluitei celor deja existente.

In cazul in care este nevoie de o interventie chirurgicala in scop diagnostic sau terapeutic, pacientul isi da acordul, semnand consimtamintele specifice. De asemenea, si in situatia in care medicul ii solicita pacientului fotografierea leziunii/leziunilor, pacientul trebuie sa isi dea acordul in scris. Fotografiile vor fi stocate in baza de date a cabinetului, nefiind publicate pe internet sau folosite in alte scopuri cu exceptia celor stiintifice (pentru care pacientul isi da acordul explicit).

Capacitatea de livrare

Medicul va putea consulta in medie 16 pacienti zilnic, durata medie a consultatiei fiind de 30 de minute.  

Descriere proiect de investitii
SC DermaMED SRL isi propune prin prezentul proiect de investitii infiintarea unei societati in domeniul dermatologiei, aceasta realizandu-se prin achizitionarea unor echipamente inovative care vor contribui la cresterea capacitatii de productie si diversificarea gamei de servicii oferite. Achizitionarea unor echipamente cu un grad ridicat de inovare, reprezinta o necesitate pentru dezvoltatea societatii in ceea ce priveste realizarea unor produse de o calitate superioara ce raspund in mod optim cerintelor clientilor, aducand dupa sine o crestere a portofoliului acestora.
Echipamentele necesare desfasurarii activitatii ce vor fi achizionate in cadrul proiectului inglobeaza tehnologii nu mai vechi de 3 ani.

Solicitantul va dispune prin contract de comodat de un spatiu situat in municipiul Ramnicu Valcea.

Mai jos se va prezenta calendarul activităţilor întreprinse in perioada de implementare.

Activitatea proiectului (inainte de semnarea contractului de finantare):

A0. Infiintare societate

Activitățile proiectului sunt următoarele (dupa semnarea contractului de finantare):

A. În perioada de implementare, după semnarea contractului de finanțare, societatea va desfășura următoarele activități:

Activitatea 1: Contract comodat spatiu
Activitatea 2: Organizarea si desfasurarea procedurilor de achizitie 

Subactivitatea 2.1 Organizarea si desfasurarea procedurilor pentru achizitia de echipament fotofinder.
Activitatea 4. Activitatea  de achizitie a echipamentului
Subactivitatea 3.1 Activitatea  de achizitie a echipamentului.
Activitatea 5. Angajarea a 2 persoane

În luna 2 de implementare societatea va incepe recrutarea personalului necesar desfășurării activității propuse prin proiect. În activitatea de angajarea al personalului se vor lua toate măsurile respectării egalității de șanse, angajările vor fi publice prin: comunicare către AJOFM, anunțuri în presa locală sau națională (tipărită și/sau online), târguri de cariere.

Activitatea 7: Inceperea activitatii

Subactivitatea 7.1 Autorizarea Codului CAEN la punctul de lucru.

Activitatea 8: Realizare venituri de minim 30% din valoarea transei initiale. (se poate observa din proiectiile financiare).
	Denumire activitate/actiune
	L0
	L1
	L2
	L3
	L4
	L5
	L6
	L7
	L8
	L9
	L10
	L11
	L12

	Infiintare societate 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Contract comodat spatiu
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Achizitia de echipament
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Angajare personal
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Autorizare punct de lcuru
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Inceperea activitatii
	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Realizare venituri de minim 30% din valoarea transei initiale
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Autorizatiile, certificatele, licentele, brevetele si marcile
Pentru demararea si implementarea activitati conform Codului CAEN 8622 in judetul Valcea este nevoie de urmatoarele documente:

· Aviz Directia de Sanatate Publica

· Aviz Directia Sanitar Veterinara

· Aviz autorizatie functionare Primarie

	Avize 
	PRET

	
	

	Autorizari si avize
	1.000,00 LEI


V. ANALIZA PIEȚEI

Detaliere servicii

Cabinetul isi propune sa realizeze screeningul (inventarierea precoce) nevilor (alunite), actiune pe care o poate duce la bun sfarsit la nivelul cerintelor actuale cu ajutorul FotoFinder. Screeningul eficient al nevilor (alunitelor) reprezinta dezideratul principal in lupta cu melanomul malign.

Observarea cu regularitate a alunițelor ajută la detectarea precoce a melanomului. Recunoscut ca cel mai de temut cancer cutanat, melanomul poate fi complet curabil când este diagnosticat și tratat în faze incipiente. 

Cancerul de piele reprezintă una din cele mai frecvente și agresive tumori maligne.
În fiecare an, peste 3 milioane de persoane sunt diagnosticate cu o formă de cancer de piele (o treime din totalul tipurilor de cancer).
Pielea deschisă la culoare, prezența unui număr mare de alunite, expunerea excesivă la soare și istoricul familial reprezintă factorii de risc principali în apariția cancerului de piele.

Prevenția și detectarea precoce a cancerului de piele reprezintă o preocupare constantă a medicilor dermatologi – depistat timpuriu, acesta este împiedicat să afecteze alte părți ale corpului și poate fi îndepărtat chirurgical, cu un prognostic foarte bun pe termen lung.
Concret, cu cât cancerul este descoperit mai devreme, cu atât șansele de supraviețuire sunt mai mari, iar prognosticul, mai bun.

Evaluarea periodică a pielii prin dermatoscopie reprezintă un instrument esențial în prevenția cancerului de piele.
 Pentru o supraveghere atentă a evoluției alunițelor rețineți regula ABCD:  
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Dacă în urma observațiilor considerați că una din alunițele dumneavostră și-a modificat aspectul în ceea ce proveste  dimensiunea, culoarea, profunzimea, este un motiv întemeiat de a consulta medicul specialist cât mai repede. 

Tratamentul și identificarea precoce a melanoamelor este esențială în vindecarea pacienților. 
Acest sistem complex investighează în detaliu tegumentul și determină evoluția în timp a nevilor pigmentari (alunițelor).

· În câteva secunde toți nevii sunt numărați digital și imaginile dermatoscopice sunt captate și asociate numerelor.

· Sistemul Moleanalyzer ne oferă un scor de malignitate.

· Semnele noi sau modificate sunt detectate la o singură scanare a întregului corp și medicul este avertizat asupra lor

· Imaginile noi captate sunt automat comparate și sistemul avertizează asupra oricăror modificări, uneori insesizabile ochiului uman

· Securitate maximă pentru pacient și pentru medic deopotrivă

FOTO FINDER este sistemul ales de mii de specialiști dermatologi din toată lumea. Toată lumea, indiferent de vârstă ar trebui să își examineze anual pielea prin intermediul unui consult de specialitate și o dermatoscopie computerizată!

FotoFinder integrează programe focusate de investigare corporală. Acestea sunt:


· Bodyscan: Scopul acestui program este de a detecta noile leziuni tegumentare apărute pe corp. Compară automat pozele inițiale cu cele realizate la următoarea sesiune și  semnalează modificările intervenite, recomandând spre investigare amănunțită nevii pigmentari cu structură diferită. .
· Dynamole: Acest program contribuie la detectarea prematură a melanoamelor maligne. Analizează în profunzime structura, mărimea și culoarea leziunilor pigmentare și compară imaginile inițiale cu cele realizate la următorul control, contribuind la emiterea diagnosticului final.



· Depistarea cancerului de piele în stadiu incipient înseamnă șanse crescute de vindecare cu până la 95% pentru că poate fi impiedicat să afecteze alte părți ale corpului.


Ce nevoi satisfac serviciile

Cine ar trebui să își facă o examinare cu Fotofinder? 
1.  Aveți pe corp alunițe în număr mare (mai mult de 50)
2.  Aveți în familie cazuri de cancer de piele
3.  Vă confruntați deja cu un melanom
4.  Aveți alunițe de dimensiuni mari
5.  Ați observat schimbări în aspectul nevilor pigmentari
6.  Ați observat apariția unor noi nevi pigmentari
7.  V-ați confruntat cu arsuri solare în copilărie sau adolescență
8.  Aveți o piele foarte deschisă la culoare (fototip I)
9. Regula ABCDE pentru identificarea structurilor pigmentare  care prezintă un risc pentru sănătate:
A-        Asimetria nevilor pigmentari
B-        Bordurile sunt neregulate
C-        Culoarea diferită față de cea inițială
D-        Diametru mai mare de 50 de mm
E-        Excrescența- umflătură care apare peste structura pigmentară deja existentă
Pentru verificarea stării de sănătate a pielii, se impune o verificare cu aparatul Fotofinder la 6-12 luni, în funcție de recomandările medicului dermatolog. 
Riscul unei persoane de a face melanom se dubleaza daca a suferit mai mult de 5 arsuri solare in decursul vietii.
Melanomul face parte din cele 3 cancere cu mortalitate in crestere la barbati, alaturi de cancerul hepatic si esofagian si figureaza ca fiind al 5-lea tip de cancer ca frecventa la barbati si al 6-lea la femei.

In lume, 1 din 33 barbati caucazieni si 1 din 57 femei caucaziene vor dezvolta melanom in decursul vietii.

Numarul de cazuri noi de melanom a crescut in ultimii 40 ani cu peste 300%.

2% din cazurile de melanom apar la persoane sub varsta de 20 ani. Varsta medie a pacientului care primeste diagnosticul de melanom este de 63 de ani. Acest tip de cancer de piele apare insa si la persoanele mai tinere.

Persoanele care au fost diagnosticate cu melanom in decursul vietii au risc de 9 ori mai mare decat populatia generala de a dezvolta un nou melanom primar.

Factorii de risc pentru melanom

O serie de factori contribuie la cresterea riscului de a dezvolta melanom. Printre acestia se numara:

· Expunerea la radiatiile UV – expunerea pielii la ultraviolete reprezinta un factor de risc major pentru melanom. Aceste radiatii dauneaza ADN-ului celulelor pielii, favorizand astfel multiplicarea necontrolata a celulelor, deci aparitia cancerului de piele

· Alunitele – cu cat ai mai multe alunite la nivelul pielii, cu atat mai mare este riscul tau de melanom. Cu toate ca, in general, alunitele sunt inofensive, persoanele care au multe alunite sunt predispuse melanomului.

· Piele foarte alba, par roscat/ blond si pistrui – toti acesti factori fac ca pielea ta sa fie mai expusa melanomului.

· Istoric familial de melanom – riscul de melanom este crescut la persoanele care au una sau mai multe rude de gradul 1 care au suferit de melanom. Aproxmativ 10% dintre pacientii cu melanom au istoric familial in ceea ce priveste acest tip de cancer de piele.

· Istoric personal in ceea ce priveste melanomul – pacientii care au suferit de melanom si s-au vindecat, pot avea de-a face cu o revenire a cancerului de piele.

Diferentiere de concurenta

Diferențierea noastra între multitudinea de firme care presteaza acest serviciu constă în:

· calitatea srviciilor oferite;

· prețurile practicate;

· inregistrarea pe suport media a rezultatelor;
· nivelul înalt de deservire.

· Achizitionarea aparatului FotoFinder ofera un avantaj clar firmei Dermamed fata de competitori, deoarece niciunul dintre ei nu detine acest aparat sau unul similar pentru preventia melanomului malign. (obiectul principal al afacerii prezinta un caracter inovativ)
Analiza concurentei
Competitia este reprezentata de asistenta medicala gratuita (pe baza asigurarilor nationale de sanatate) furnizata de Spitalul Judetean, precum si de cabinetele medicale individuale de Dermato-venerologie. Acestea realizeaza consultatii  complete, inclusiv dermatoscopie conventionala,  insa NU efectueaza screening la fel de eficient al nevilor (alunitelor), cu cartorgrafierea intregii suprafete corporale pentru depistarea precoce a leziunilor maligne, acesta reprezentand un important atuu  al cabinetului in fata competitorilor. 

In plus, dat fiind faptul ca anumite cabinete medicale individuale de dermatologie sunt centrate pe procedurile cosmetice, gama de  probleme de dermatopatologie pe care o abordeaza este mai ingusta.

Spitalul Judetean de urgenta reprezinta unul din principalii competitori. Acesta are adresabiliatae crescuta, deoarece consulatiile se realizeaza gratuit, in baza biletului de trimitere de la medicul de familie (consultatia este decontata de Casa Judeteana de Asigurari). Specificul spitalului este reprezentat de partea de dermatologie clasica terapeutica. Aici sunt internati pacienti cu boli cronice, trenante. Insa dotarile tehnice de la nivelul sectiei de dermatologie, cel putin in momentul de fata, sunt modeste. 
Piata de servicii dermatologice se gaseste in momentul de fata in dinamica. Aceasta tendinta este observata si la nivelul Municipiului Ramnicu Valcea. Aici exista cabinete medicale individuale de dermatologie care sunt centrate intr-o proportie mare pe procedurile cosmetice si cabinete dermatologice cu o activiate „mixta”, atat proceduri de dermatologie terapeutica cat si cosmetica.

Cabinetul DermaMed va fi centrat pe solutionarea problemelor de diagnostic si taratament si mai putin pe partea de dermatologie cosmetica.

Tabelul  Analiza comparativă a concurenţilor

	Nr.
	Indicatorii
	Nr. max.

de puncte

(1-5)
	DermaMED

	
	
	
	
	CMI Mihalcea
	CMI Teleki

	1.
	Produsul
	5
	5
	3
	4

	2.
	Preţul
	5
	5
	3
	3

	3.
	Calitatea
	5
	5
	3
	4

	4.
	Amplasarea întreprinderii
	5
	4
	5
	4

	5.
	Distribuirea produsului
	5
	4
	5
	5

	6.
	Tipuri de servicii
	5
	3
	5
	4

	Total
	30
	26
	24
	23


Pentru păstrarea şi lărgirea poziţiei pe piaţă întreprinderea va adopta o strategie îndreptată spre:

· evolutie spre clinica;

· lărgirea sortimentului serviciilor;

· marirea numarului de personal medical specializat.

Dat fiind faptul că organizatia DermaMed va oferi servicii de calitate înaltă si cu prețuri convenabile consumatorului, se așteaptă să cucereasca un segment semnificativ de piaţă.
Analiza pietei

Cabinetul se adreseaza locuitorilor orasului Ramnicu Valcea, precum si unitatilor administrative invecinate, intr-un interval larg de varsta, de la copii pana la varstnici. Astfel pentru ca demersul diagnostic sa fie cat mai exact este nevoie de aparatura specifica moderna si performanta. 
Afectiunile cutanate sunt probleme comune. Pacientii isi pot autoexamina pielea, pot identifica caracteristici anormale. Aproximativ 20-25% din pacientii care consulta un medic de familie au si acuze cutanate. Aproape fiecare adolescent are acnee. Aproximativ 20-30% din indivizi pot avea atopie (teren alergic). 
Aproape fiecare pacient de varsta pensionarii are un anumit grad de imbatranire cutanata datorata soarelui, cu potentiale transformari maligne. Carcinomul bazocelular este cea mai frecventa afectiune maligna cutanata.

Melanomul este una din cele mai frecvente afectiuni maligne. In SUA in fiecare an sunt identificate aproximativ 60.000 de cazuri noi de melanom in fiecare an, avand drept consecinta 8000 de decese pe an. Melanomul poate fi descoperit de multe ori intr un stadiu incipient in care sansele de reusita a tratamentului sunt de aproape 100%.

In tara noastra exista o tendinta vizibila de imbatranire a populatiei, care alaturi de expunerea prelungita la soare, fie ea ocupationala (agricultori) sau recreationala (concedii in zone insorite-mare, munte, stranduri, piscine), a dus la o crestere a afectiunilor cutanate cu potentiale transformari maligne.

De asemenea, schimbarea stilului de viata (impactul tehnologiei cu afluxul de informatie, factorii socio-economici-trecerea de la sistemul socialist la cel capitalist) si stresul cotidian au  un impact puternic, cumulativ ce afecteaza sanatatea psiho-somatica a indivizilor . Pielea si creierul au aceeasi origine embriologica; in consecinta stimulii psiho-emotionali pot lasa o amprenta cutanata vizibila.

Statisticile arata ca 1 din 100 de oameni fac melanom la un moment dat in viata. in Romania 1160 de oameni se imbolnavesc anual si 350 mor. Si asta din cauza faptului ca romani merg mult prea tarziu la medic.
Oportunităţile domeniului se leagă, de nevoia şi interesul oamenilor pentru servicii medicale de calitate, precum şi de apetenţa pentru prevenţie. Pe de altă parte, unul dintre impedimente este dat de lipsa unui sistem de asigurări private integral implementat, care să ofere pacienţilor şansa de a beneficia de servicii în orice centru medical privat doresc, în funcţie de problema fiecăruia.
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Incidenţa cancerului de piele a crescut rapid în ultimii ani, principalele cauze fiind expunerea repetată la soare fără protecţie solară, schimbările climatice, expunerea pielii în saloanele de bronzat. 75% dintre persoanele diagnosticate cu melanom în stadiu avansat îşi pierd viaţa în primul an de la diagnostic. Pe de altă parte, depistat în stadiu incipient, speranţa de viaţă creşte la 95% dintre cei diagnosticaţi.
Conform Skin Cancer Foundation, pe plan mondial, în fiecare oră, o persoană cu melanom moare, iar pentru anul 2015 a fost estimat un număr de 9.940 de persoane decedate care erau diagnosticate cu această formă de cancer.  În România, aproape o treime dintre cei care au fost depistaţi cu această formă de cancer mor anual. De altfel, ţara noastră înregistrează o incidenţă în creştere în ultimii 25 de ani - de la 1,2 la 4,5/100.000 de persoane diagnosticate cu melanom.

Potrivit medicilor, incidenţa melanomului este în creştere, în ultimii ani, din cauza expunerii repetate la soare, fără protecţie solară, a schimbărilor climatice şi a obiceiului bronzării artificiale, la solar. Dintre cancerele de piele, melanomul este cel mai agresiv: 75% dintre persoanele diagnosticate cu melanom metastatic (în stadiu avansat) îşi pierd viaţa în primul an de la diagnostic.  Depistat la timp, melanomul poate fi vindecat în 98% dintre cazuri, iar screeningul joacă un rol major în diagnosticarea precoce a bolii.

România se situează dincolo de jumătatea clasamentului, pe poziția 37 (din 62) în ceea ce privește riscul de contractare a cancerului de piele – calculat în funcție de indicele mediu UV, culoarea pielii locuitorilor și incidența medie a acestui tip de cancer comparativ cu alte țări. Cu toate acestea, peste 1.100 de noi cazuri de cancer de piele sunt diagnosticate anual la noi în țară. În același timp, România pierde puncte la capitolul diagnostic și tratament. În graficul socioeconomic, care corelează rata mortalității cu cheltuielile per capita ale sistemului de sănătate și procentul din produsul intern brut alocat sănătății, România se situează pe poziția 42 din 62 de state. (Sursa: https://www.sanatateatv.ro/cancerul-de-piele-in-romania-intre-statistici-si-realitate-1 )
Diagrama PEST

Luand in calcul, nu doar mediul intern al organizatiei, ci si pe cel extern, regasim o serie de planuri interdependente care pot influenta desfasurarea activitatii firmei, prin impactul pe care-l pot exercita asupra acesteia.

Planul politic

Avand in vedere climatul geo-politic pe care tara noastra il are la acest moment, putem spune ca acesta situeza Romania pe o pozitie oarecum stabila, favorabila dezvoltarii economice, atat prin parteneriatele sale europene si internationale, cat si prin mediul de afaceri oarecum flexibil, dornic de spirit antreprenorial. Astfel, legislatia in vigoare, fiind in continua schimbare, poate avea atat efecte pozitive , cat si negative asupra societatilor comerciale.  Dintre efectele pozitive putem aminti, prin intermediul legislatiei existente, oportunitatea deschiderii unor noi societati comerciale, prin faptul ca orice cetatean care intruneste o serie de conditii poate infiinta o firma , prin asociere sau nu cu terti, contribuind astfel la dezvoltarea mediului de afaceri. De asemenea, o influenta pozitiva asupra afacerii o are faptul ca microintreprinderile beneficiaza intr-o prima instanta de impozit pe venit, nu pe profit. Totodata, in cazul industriei in care SC DermaMed SRL isi va desfasura activitatea, cota de TVA impusa de legislatia in vigoare este in prezent de 19%. Trebuie totusi mentionat faptul ca actuala legislatie  cuprinde si anumite legi, care pot lasa loc de interpretari, ceea ce in unele cazuri poate avea efect pozitiv, iar in altele consecinte negative. 

In ceea ce priveste efectele negative, putem spune ca birocratia excesiva ,cu care se confrunta, de  cele mai multe ori, organizatiile, poate ingreuna buna activitate a acestora, de aceea o “aerisire” a documentatiei si reducerea perioadei de timp privind obtinerea anumitor autorizatii si avize ar putea fi o solutie benefica. De asemenea, modificarea anumitor articole din legislatie, precum noua Lege a salarizarii adoptata la 1 ianuarie 2018, pot avea un impact negativ asupra mediului de afaceri, prin cresterea taxelor si a responsabilitatilor atat ale angajatilor , cat si ale angajatorilor.

Planul economic

SC DermaMED SRL nu depinde in mod direct de nivelul de creditare al populatiei (aceasta productie vizand veniturile lunare si nu sume foarte ridicate obtinute prin imprumut bancar) este un punct forte,aceasta tendinta neavand capacitatea de a compromite pe viitor functionarea afacerii.
Planul social

SC DermaMED SRL se bazaeaza pe o comunicare bilaterala intre organizatie, clienti, furnizori, dar si institutii, ceea ce ne confera un grad sporit de stabilitatea pe plan social. Totodata, societatea are ca scop sa-si desfasoare activitatea sub auspiciile conceptului de dezvoltare durabila. In acest sens, firma mizeaza pe economisire in ceea ce priveste factorii naturali, respectiv energia si apa,indrumandu-si personalul in aces sens. De asemenea, manifestandu-si grija fata de mediul inconjurator, firma se va asigura de adoptarea unor politici privind reciclarea si colectarea selectiva a deseurilor prin colaborarea cu o firma de salubrizare autorizata.

Pe langa acestea, in ceea ce priveste responsabilitatea sociala , organizatia se angajeaza in respectarea unor norme si principii ce vizeaza toate categoriile sociale, avand grija sa nu marginalizeze categoriile defavorizate. Astfel, firma se va asigura de amplasarea unei rampe de acces la intrarea in locatie pentru a veni in sprijinul persoanelor cu dizabilitati locomotorii, dar si de amenajarea unor toalete adaptate pentru persoanele cu handicap.

Totodata, firma SC  DermaMED SRL are in vedere realizarea unor campanii CSR ce au ca scop sprijinirea categoriilor defavorizate, ca de exemplu organizarea unor campanii de screening in cadrul unor unitati de invatamant, unde vor fi selectati pacientii ce necesita deramtoscopie digitala.
Planul tehnologic

Societatea SC DermaMED SRL, prin echipament de ultima generatie adecvat activitatii de productie. Astfel, folosirea acestui tip de echipament are un impact pozitiv atat din punct de vedere al costurilor pe termen lung (rata scazuta de a se defecta si de a fi inlocuite la intervale reduse de timp, minimalizand costurile), dar si la nivelul angajatilor firmei, prin folosirea adecvata conform procedurilor, ulizarea aparaturii devenind mult mai facila. De asemenea, fara o aparatura de ultima generatie corespunzatoare, nu am reusi sa transformam si sa redam cat mai bine ideile noastre consumatorilor.

VI. STRATEGIA DE MARKETING

Mixul de marketing
Concretizandu-se prin elementele cheie ce reprezinta cei 4P, si anume produs, pret, plasament si promovare, mixul de marketing are ca scop crearea unei interdependente intre cele 4 elemente, luand in calcul atat viziunea firmei, cat si nevoia si perceptia consumatorilor. Astfel pentru o mai buna imbinare a celor patru elemente si pentru a-si putea atinge scopul comun in evolutia afacerii, sunt necesare elaborarea unor strategii adaptate fiecaruia in parte.
Politica de pret

Preturile serviciilor sunt urmatoarele:

	1.
	Servicii
	

	2.
	Scanare suprafata corporala (sub 10 alunite)
	100 lei

	3.
	Scanare suprafata corporala (peste 10 alunite)
	250 lei

	4.
	Mici interventii chirugicale
	145 lei

	5.
	Consultatie
	100 lei


Pretul sau tariful constituie o variabila strategica, el fiind criteriul principal de restructurare a productiei si de alocare viitoare a resurselor, un parametru determinant al pozitionarii produsului si intreprinderii pe piata. De politica pretului si tarifului depind amploarea cererii si accesibilitatea produsului sau serviciului la utilizator ( beneficiar ), cota de piata, reactiile concurentei, profitul si dezvoltarea firmei.
                   Pentru stabilirea preturilor serviciilor in cadrul DermaMED SRL se tine cont de urmatoarele:
·        costurile materiale;
·        costurile salariale de functionare;
·        costurile de gestiune;
·        costurile de ocupare;
Politica de produs
Serviciile oferite de societate sunt urmatoarele:

	1.
	Servicii

	2.
	Scanare suprafata corporala (sub 10 alunite)

	3.
	Scanare suprafata corporala (peste 10 alunite)

	4.
	Mici interventii chirugicale

	5.
	Consultatie


Serviciile oferite de DermaMED SRL sunt expresia cererii pacientilor,in perfecta concordanta cu protocoalele medicale interne si aliniate la procedurile internationale de ultima generatie.Acestea sunt oferite clientilor doar in sediul firmei,la cel mai inalt nivel de competenta medicala,amabilitate,igiena si la timp,conform programarilor.

Politica de distributie
Distributia se desfasoara in absenta serviciului ; el nu poate fi “vizionat”, “incercat”, eventual verificat si apoi cumparat. Activitatea de distributie va fi insotita intotdeauna de informarea cumparatorilor in legatura cu posibilitatile de achizitionare a serviciului de sanatate, in numeroase cazuri reprezentand ea insasi o componenta a mixului promotional. 
Comercializarea serviciilor  se realizeaza de prestatori prin doua sisteme importante de desfacere.: direct catre clienti.. Rezulta astfel un canal de distributie scurt (direct).
Prestator servicii de sanatate  - pacient
                  Distributia  serviciilor  promovate de societate se face: 
v     direct, prin intermediul receptiilor unde clienti pot sa-si faca programari pentru consultatii sau centralelor de rezervare proprii (prin telefon, e-mail sau corespondenta);
   Modalitatile de plata acceptate: cash, virament. 

Traseul pe care oferta potentiala il parcurge pana ajunge la consumatorul final avand drept finalitate vanzarea anticipata alcatuieste canalul de distributie. Intalnirea presupune deplasarea uneori a prestatorului la consumator, alteori a consumatorului la prestator ori se poate realiza fara prezenta fizica a acestora prin intermediul unor mijloace de comunicatie. Deorece deplasarea are importanta deosebita pentru activitatea firmei, ea este pusa sub control de prin includerea in politica de dstributie.
Din punctul de vedere al sistemului de livrare  vanzarea serviciilor de sanatate prin comanda are drept obiect realizarea unei „rezervari” ulterior fiind necesara prestarea unor servicii de intampinare a clientului si de dirijare a acestuia in locul prestatiei ( cabinetul medical).
Politica de promovare

Comunicarea ( promovarea ) este cel mai vizibil element al mixului de marketing, referindu-se, in esenta, la acele mijloace cu ajutorul carora firmele comunica cu pietele tinta. In cadrul serviciilor, promovarea se particularizeaza printr-o serie de elemente determinate de legaturile sale cu celelalte componente ale mixului de marketing, precum si printr-un set de obiective, strategii si instrumente specifice. Promovarea serviciilor se refera la caile de informare si de convingere prin care clientii  sunt determinati sa ia decizii de cumparare si are drept componente principale: promovarea vanzarilor, relatiile publice si publicitatea. Totodata, promovarea reprezinta una dintre cele mai costisitoare componente ale politicii de marketing.

Mijloacele de comunicatie interna media folosite de DermaMED sunt : indicatoarele de informare care permit clientilor o deplasare usoara in interiorul centrului, ambianta care presupune amenajarea interioara, arhitectura.

Mijloacele de comunicatie interne interpersoanele folosite de centrul medical: personalul de contact, medici foarte bine pregatiti – sunt considerate cartea de vizita a centrului medical pentru ca in serviciile medicale forta de munca e foarte importanta- , clientii – ajuta la promovarea centrului medical daca au fost multumiti de prestatia serviciilor.
Mijloacele de comunicatie externa media intalnite la DermaMED sunt: publicitatea in mass media, publicitatea prin tiparituri (brosuri, pliante, cataloage).

Forta de vanzare constituie un mijloc de comunicare esential deoarece transmite clientilor informatii cu privire la oferta de servicii, de modul cum aceasta este prezentata depinzand insasi efectuarea actului de vanzare-cumparare.

In activitatea medicala, efectele comportamentului profesional se rasfrang asupra calitatii serviciilor, respectiv asupra perceptiei clientilor privind calitatea acestora. De aceea, comportamentul profesional este o necesitate obiectiva in organizarea si functionarea activitatilor, cu implicari majore si pondere mare in rezultatele acestora.

Promovarea vanzarilor este o actiune pe termen scurt si are menirea de a incuraja vanzarile,  tinand seama de obiectivele comerciale si cu scopul de a castiga un avantaj temporar fata de concurenti. 
Strategia de produs

Produsul global reflecta ansamblul activitatilor prin care se creaza utilitate. Prin rolul pe care il are in satisfacerea nevoilor clientilor se genereaza o serie de produse unitare : de baza, auxiliare, suplimentare si potentiale.

Produsul de baza este rezultatul activitatilor generatoare de utilitati destinate satisfacerii nevoii clientilor. In cazul DermaMED  e vorba de serviciile pe care le ofera. Produsul auxiliar este generat de activitati fara de care produsul de baza nu este posibil. In ceea ce DermaMED ne referim  la dotarile din cabinete, adica la confortul oferit clientilor,la curatenie, lumina, caldura indinspensabile unui centru medical. 
Strategia de pret

Strategia de pret poate fi exprimata dupa cum urmeaza: strategia unor preturi distincte, individualizate, bazate pe valoare ce exprima tot ceea ce clientul asteapta de la un serviciu. Societatea utilizeaza acesta strategie bazandu-se pe caracteristicile serviciului, acestea fiind criteriul esential in determinarea achizitia iar pretul ocupand un plan secundar. Strategia pretului in care valoarea reprezinta „ calitatea primita pentru pretul platit” presupune diferentierea preturilor in functie de segmentele de consumatori prin oferirea unor servicii adaptate corespunzator.

DermaMED SRL utilizeaza urmatoarele forme de vanzare: reducerile de pret atat pentru persoanele fizice cat si pentru intreprinderile ce beneficiaza de servicii e baza de contract, clienti beneficiaza de un tratament privilegiat, manifestat in toate etapele serviciului.
Strategia de plasament

Pentru a-i determina pe clienţi să cumpere serviciile întreprinderii și să revină din nou, conducerea va pune accent, în primul rand, pe  prestarea serviciilor de deservire de înaltă  calitate, pe prețul convenabil, pe precizia diagnosticului si justetea tratamentelor  prescriselen si nu în ultimul rand pe amabilitatea din partea personalului . Un punct forte la toate cele expuse mai sus este faptul că clientii primesc rezultatele imediat,imprimate,ceea ce ii ajuta sa-si completeze investigatii de sanatate si de alta natura. Se stie ca bolile vasculare au legatura si cu alte afectiuni legate de alte organe si afectiuni (inima,diabet zaharat,etc.).

Întreprinderea preconizează să folosească CD/DVD-martor personalizate. Acestea vor fi imprimate, având imprimate pe față sigla întreprinderii și date ce caracterizează intreprinderea, serviciile reprezentative, adresa sediului, numerele de telefon.

Pe viitor, dacă veniturile din activitatea întreprinderii vor spori mai rapid decît prognozele efectuate, se va tinde spre deschiderea noilor filiale în alte sectoare ale orașului, precum şi în alte localități.

Strategia adoptata este cea  strategia diferentiata , adresandu-se segmentului de clienti cu venituri mari si medii si selectiva utilizand doar mijloacele ce asigura cea mai buna comunicare in conditiile unei oferte de servicii diverse si a unei piete segmentate.
Strategia de promovare

Reclama produselor şi serviciilor prestate va fi efectuată prin intermediul revistei gratuite de promovare a afacerilor locale  Rm Valcea Expres,revista lantului OK, internet, facebook, foi volante,radio-ul local.

Societatea se bazeaza pe adoptarea unei strategii de promovare selectiva care permite utlizarea judicioasa a fondurilor alocate acestei activitati. Aceasta strategie impune folosirea doar a acelor mijloace de promovare care asigura cea mai buna promovare: publicitatea, promovarea vanzarilor si relatiile publice.
Planul de marketing 

Se vor realiza urmatoarele produse publicitare in decursul primului an calendaristic:

· Promovare platita cel putin o data pe luna pe pagina de facebook 

· Realizarea unor pliante si brosuri

Costuri planul de marketing. 

	Activitate
	Cantitate
	Pret
(1 x2)

	Promovare facebook
	1
	150,00 lei

	Realizare pliante si brosuri
	300
	150,00 lei

	TOTAL 
	
	300  lei 


VII. ANALIZA SWOT

Un instrument managerial folosit pentru evaluarea şi prezentarea sintetică a celor mai importante aspecte care vor afecta, într-un fel sau altul, evoluția viitoare al DermaMed SRL este analiza SWOT. 

Denumirea provine din limba engleză și este un acronim cu urmatoarea semnificație: Strengths (puncte tari), Weaknesses (puncte slabe), Opportunities (oportunități), Threats (amenințări).

Aceasta tehnică este folosită atât pentru a evalua în detaliu mediul intern al întreprinderii, identificînd punctele tari și slabe, cât şi mediul extern, identificând oportunităţile şi pericolele venite din exterior .

Analiza SWOT DERMAMED SRL

	
	Tipul factorilor

	
	Favorabile
	Nefavorabile

	Mediul intern 
	Puncte tari:

· Amplasament favorabil,central;

· Prețuri corecte si atractive la produs;
· Raportul calitate-pret;
· Aparatura si dotari de ultima generatie;
· Pregatirea si experienta profesionala a personalului medical;
· Cadrul ingrijit,placut,curat,al cabinetului;
· Programarea telefonica sau prin mail;
· Locuri de parcare.

	Puncte slabe:

· Proaspata aparitie pe piata;
· Vânzări scăzute;
· Lipsa surselor suficiente de finanţare proprii ;

· Insuficienta cunoastere din partea pacientilor a serviciilor;

· Promovare insuficientă a produselor.

	Mediul extern
	Oportunităţi:

· Axarea pe piata tinta;
· Nevoile si cererea observata pe plan local;
· avantajul locatiei;
· Operationalizarea activitatilor;
· Stabilirea legăturilor cu furnizori stabili.
· Extinderea nomenclatorului de servicii prin inovativitate;
· Buna colaborare cu clienţii şi furnizorii.
	Ameninţări:

· Evolutia pietei;

· Creşterea preţurilor; 

· Modificarile legislative;

· Presiunea tot mai intensă a concurenţei;
· Intrarea unor noi competitori pe piaţă;

· Continua descreştere a capacităţii de cumpărare a populaţiei.


Aceste probleme fiind identificate, vom putea stabili noi obiective si strategii, precum si planificarea acestora. Ideea este de a profita de combinatia dintre atuuri si oportunitati, evitand sau atenuand combinatia punctelor slabe si a amenintarilor.

Cea mai potrivita alternativa strategica pe care o va alege administratorul firmei se situeaza la intersectia punctelor tari cu oportunitati, adica va stabili strategii care utilizeaza atuurile pentru a profita de posibilitati, dar si ridicarea unor puncte slabe daca oportunitatile sunt importante; iata cateva posibilitati:

-         investirea in extinderea unor servicii in alte zone decat municipiul Ramnicu Valcea;

-         angajarea de personal mai numeros pentru a putea raspunde mai promt solicitarilor pacientilor;

-         realizarea de sondaje pentru a vedea in ce masura pacientul este multumit de serviciile prestate;

-         promovare online;

-         realizarea de promotii  pentru pacientii fideli;

VIII. MANAGEMENTUL RESURSELOR UMANE

Administratorul este cel implicat în activitatea de administrare a activității/afacerii. Administratorul, care este în același timp și managerul proiectului, are următoarele drepturi și obligații:

-
deţine dreptul de reprezentare şi de angajare în fapte comerciale; 

-
deţine dreptul de a decizie absolută în vederea implementării proiectului; 

-
are obligaţia să pună la dispoziţia organelor competente dări de seamă şi justificări privind desfăşurarea proiectului;  

-
are obligaţia să asigure cofinanţarea proiectului.

Administrator – principalele responsabilități și abilități necesare:

-
Bun comunicator

-
Rezistență la un program de lucru prelungit

-
Să facă față cu bine situațiilor stresante

-
Bun administrator

-
deţine dreptul de a decizie absolută în vederea implementării proiectului

Structura organizatorica

Factorul uman reprezintă factorul cheie al activităţii şi performanţelor SC DermaMED SRL. Asigurarea cu personalul  de specialitate necesar, folosirea lui eficientă în activitatea operativă şi de conducere constituie premiza potenţării resurselor materiale şi financiare şi totodată a valorificării, în avantajul acesteia, a condiţiilor pe care le oferă mediul natural şi socia

În cadrul agenţiei SC DermaMED SRL îşi va desfăşura  activitatea la inceput doi salariaţi, angajaţi cu contracte individuale de muncă. Angajatii vor fi mentinuti mai mult de 12 luni de la finalizarea implementarii proiectului si vor fi angajati numai tarziu de luna a 6-a dupa semnarea acordului de finantare.

Organigrama SC DermaMED SRL:

[image: image12.jpg]




Influenţa potenţialului uman asupra eficienţei activităţii depinde de următoarele variabile:

-interne: recrutarea, formarea, remunerarea, promovarea, motivarea, condiţiile de muncă şi relaţiile sociale;

-externe: conjunctura economică, piaţa muncii, nivelul tehnologic, organizarea sindicală, cadrul familial, cultură şi sistemul de valori;

-convergenţe: calificarea, policalificarea, specializarea, vechimea în muncă, vârstă, sex, naţionalitate, poziţie ierarhică.

Comportamentul salariţilor constă în: atitudinea faţă de muncă, concordanţa cu obiectivele firmei, coeziunea personalului, absenteismul şi conflictele de muncă.

Încadrarea unei firme cu personal adecvat nevoilor constituie, teoretic, premiza realizării performanţelor scontate, practic, realizarea acestor performanţe depinde de structura, calitatea şi modul  de folosire a  personalului. Analiza cantitativă a asigurării cu potenţial uman se face distinct pe cele două mari categorii: personal operativ şi personal de administraţie şi conducere.

Analiza economică are ca obiectiv pe lângă dimensiunea cantitativă a potenţialului uman şi pe cea calitativă, desemnată prin gradul de calificare al salariaţilor. Îmbunătăţirea calificării constituie o necesitate obiectivă impusă de creşterea complexităţii economice, diversificarea continuă a gamei de servicii, creşterea gradului de tehnicitate a acestora, sporirea exigenţelor consumatorilor faţă de calitatea serviciilor oferite, etc. Analiza calificării salariaţilor şi valorificarea rezultatelor ei în procesul de decizie, constituie o cerinţă esenţială a activităţii tuturor organismelor cu autoritate decizională într-un anumit domeniu.

Descrierea posturilor

Medicul realizeaza consultatia completa a pacientului, aceasta constand in examen fizic general si examen local amanuntit. Prescrie analize de sange si probe paraclinice (lampa Wood, dermatoscopie conventionala), stabileste diagnosticul si prescrie un tratment adecvat. Tot medicul realizeaza screeningul nevilor (alunite) cu ajutorul FotoFinder. Cu ajutorul acestui aparat, medicul face un examen dermatoscopic mai performant si anume realizeaza dermatoscopia digitala. Dermatoscopia digitala este o tehnica obiectiva si standardizata de analiza a nevilor (alunite). 

Pacientul este asezat in fata aparatului la un panou, astfel incat aparatul scaneaza intreaga suprafata corporala pentru a depista alunitele suspecte. Nevii (alunitele) ulterior sunt analizati, capata un scor prognostic, iar imaginea lor actuala este stocata. Prin stocarea informatiei se pot compara in evolutie imaginile leziunilor.

Screeningul nevilor cu ajutorul FotoFinder presupune si completarea de catre pacient a unui chestionar cu scopul de a evidentia factorii de risc la care pacientul se expune in mod curent.

La finalul consultatiei, pacientul primeste o fisa cu toti parametrii leziunilor cutanate. In cazul in care pacientul are alunite care necesita monitorizare, el va fi chemat din nou la control in trei-sase luni pentru a vedea evolutia leziunilor.

De asemenea, medicul are rolul de a instrui o asistenta FotoFinder pentru a-si insusi cunostintele necesare utilizarii aparatului. Pe masura ce asistenta isi insuseste cunostintele necesare, acesta va utiliza aparatul sub supravegherea si indrumarea medicului.
Pentru a-si desfasura activitatea, medicul are nevoie de Diploma de licenta, Certificat de medic specialist (se obtine in urma examenului de specialitate, fiind eliberat de Ministerul Sanatatii) si Aviz de liber practica, obtinut de la DSP. Avizul de libera practica presupune urmatoarele costuri: 

Al doilea slariat, asistenta/operator FotoFinder are nevoie macar de studii liceale si de disponibilitate de a invata modul de folosire al apartului FotoFinder. De asemenea, el trebuie sa isi insusesca si cateva cunostiinte tehnice despre aparat.

Pentru a selecta cel de-al doilea salarait se va efectua concurs de CV-uri, criteriile ce vor fi folosite in evaluare nu vor fi discriminatorii, respectandu-se egaliatea de sanse (egalitatea de gen, egalitatea religioasa, etc.).

Politica de resurse umane
Întreprinderea va avea nevoie de 2 angajaţi. Angajaţii respectivi vor fi selectati in urma  unui inmterviu de ocupare a posturilor vacante. Se va ţine cont şi de certificarea pe care o posedă potenţialii angajaţi, dar şi de felul cum aceştia se vor prezenta la serviciu  pe durata unei perioade de proba de 5 zile lucrătoare, pe parcursul cărora ei trebuie să mannifeste interes față de serviciu, amabilitate și respect față de client și nu în ultimul rand deprindere de a lucra în echipă. 

Angajaţii vor fi plătiţi regulat, pînă la data de 10 a lunii imediat următoare celei în care s-a lucrat, fără întirzieri salariale, având posibilitatea să primescă banii atât în numerar, cât şi pe card conform preferințelor angajatului la momentul semnării contractului individual de muncă.

O perioadă de timp, până când întreprinderea nu va avea o poziţie financiară puternică, profitul va fi reinvestit.

Întreprinderea este reprezentată prin Manager xxx A.  Managerul  posedă toate abilitățile și deprinderile necesare, ceea ce il va ajuta să iniţieze o afacere şi să gestioneze eficient o echipă competentă. Contabilitatea va fi externalizata.
Serviciul de ecografiere si toate gesturile medicale vor fi ghidate și îndeplinite de către un medic experimentat și de o asistenta medicala. Deservirea clienților va fi efectuată medic si asistenta, care sunt coordonați de manager. 

Salariile vor fi stabilite de comun acord cu angajaţii, în funcţie de responsabilităţile şi atributiile ce  le revin. Politica salarială, nu va suferi modificări în cursul  anului de gestiune şi va  fi revăzută în dependenţă de rezultatele financiare obţinute la sfîrşitul anului.

Salariul a fost calculat în conformitate cu Legea Salarizării din Romania şi Codul Fiscal, astfel ca de la 1 ianuarie 2018 exista urmatoarele contributii:

Contribuții angajați:   35%

Contribuții angajator:  2%

Impozit pe venit:  10%

[image: image10.png]



Recrutarea pentru posturile nou create se va realiza conform prevederilor legale, adica vor fi anuntate posturile vacante si se vor stabili criterile de selectie, competenta si experienta pentru fiecare post in parte. 

Administratorul societatii va selecta fiecare persoana potrivita fiecarui post in parte, va sustine interviuri cu candidatii, iar cu cei care se vor potrivi atat profesionat cat si financiar se vor semna contractele de munca. Personalul nou angajat va fi instruit in mod corespunzator si se vor aplica acelasi drepturi ca si angajati vechi, se va repecta principiul egalitatii de sanse pentru fiecare persoana.

Firma isi asuma implementarea legislatiei din Ghidul privind integrarea temelor orizontale în cadrul proiectelor finanţate din Fondurile Europene Structurale şi de Investitii 2014-2020 specifice principiilor egalitatii de sanse (egalitate de gen, nediscriminare, accesibilitate pentru persoanele cu dizabilitati) prin urmatoarele masuri concrete:

1. Folosirea in cadrul societati a poltici pricind egalitatea de sanse la nivelul companiei.

2.   Promovarea politici privind egalitatea de sanse la nivelul tuturor angajatilor si a tuturor sediilor.

Selectarea noilor angajati se va face respectand principiul egalitatii de sanse prin publicarea anunturilor de angajare, selectarea conform obiectivelor derularii fara discriminare pe criterii de sex, origine rasială sau etnică, religie sau convingeri, handicap, vârstă sau orientare sexuală. 

Instruirea angajatiilor privind securitatea si sanatatea in munca se realizeaza obligatoriu tuturor angajati. Securitatea munci este un ansamblu de activitati care au ca principal scop activitatea de prevenire si protectie in conditii de munca optime, prevenirea accidentelor si a imbolnavirilor profesionale in randul angajatilot din cadrul societatii. 

La adoptarea şi punerea în aplicare a măsurilor necesare pentru protejarea securităţii şi sănătăţii salariaţilor se va ţine seama de următoarele principii generale de prevenire:

a) evitarea riscurilor;

b) evaluarea riscurilor care nu pot fi evitate;

c) combaterea riscurilor la sursă;

d) adaptarea muncii la om, în special în ceea ce priveşte proiectarea locurilor de muncă şi alegerea echipamentelor şi metodelor de muncă şi de producţie, în vederea atenuării, cu precădere, a muncii monotone şi a muncii repetitive, precum şi a reducerii efectelor acestora asupra sănătăţii;

e) luarea în considerare a evoluţiei tehnicii;

f) înlocuirea a ceea ce este periculos cu ceea ce nu este periculos sau cu ceea ce este mai puţin periculos;

g) planificarea prevenirii;

h) adoptarea măsurilor de protecţie colectivă cu prioritate faţă de măsurile de protecţie individuală;

i) aducerea la cunoştinţa salariaţilor a instrucţiunilor corespunzătoare.

Obligatia principala consta in asigurarea securitatii si sanatatii in toate aspectele referitoare la munca conform actelor normative din Legea 319/2006. 

Specialistul in securitatea munci are obligatia sa asigure securitatea si sanatatea salariatilor in toate aspectele legate de munca.

De asemenea, va exista un contract cu o societate specializata din  Rm. Valcea, care se va ocupa in detaliu de acest aspect, acest serviciu fiind externalizat.
Număr de locuri de muncă ce urmează a fi create în urma implementării proiectului:

Nr. locuri de munca = 2

Acestia vor fi mentinuti mai mult de 12 luni de la finalizarea implementarii proiectului.

Noile locuri de munca vor fi create in maxim 6 luni de la semnarea acordului de finantare.

Tipul contractului

Vor fi angajate doua persoane:

1. Medic chirurg primar specialist – 8 ore

2. Asistent medical  - 8 ore

Medicul va avea sarcini administrative, totodata el  va fi si angajat cu norma intreaga, 8 ore pe zi, putand consulta in medie 16 pacienti zilnic, durata medie a consultatiei fiind de 30 de minute.  

Asistentul sau operatorul va lucra 2 ore/zi, avand un contract pe perioada nedeterminata, timp in care va utiliza aparatul, realizand screeningul nevilor. Pentru inceput asistentul sau operatorul va lucre 2 ore/zi, timp destinat screeningului nevilor. Pe termen mai lung, timpul de utilizarea a aparatului va creste si, in consecinta, va creste si durata de activiatae a asistentului/operatorului.

Resursele umane sunt primele resurse strategice ale unei organizatii, motiv pentru care domeniul resurselor umane trebuie adaptat in functie de personalitatea si trasaturile angajatiilor.  In cadrul firmei SC DermaMED SRL eficienta este intotdeauna remunerata prin diferite modalitati banesti, iar cand exista perfomante slabe, neinteres, lipsa de munca se aplica penalizarea sau in cel mai rau caz concedierea.

Modul de salarizare al personalului este salariu de baza.

Personalul nou angajat va avea un salariu brut de 2100 lei/luna.

În principiu, politica de resurse umane se va axa pe urmatoarele directii: 
· cresterea nivelului de competenta profesionala, orientata catre client si realizarea unor servicii de calitate;

· obtinerea unei repartitii echilibrate a resurselor umane pe aria de vânzare a operatorului, functie de specificul si ponderea activitatilor desfasurate pe spatii;

· instituirea unui sistem propriu de promovare a personalului cu potential de performare la standardele de competitivitate cerute de mediul concurential extern, orientat cu prioritate pe selectia interna;

· construirea unei culturi organizationale proprii;

· respectarea previziunilor financiare, respectiv redimensionarea resurselor umane la un nivel de necesar strict tehnologic.

IX. PROIECȚII FINANCIARE

	BILANTUL PRESCURTAT
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Denumirea elementului
	Nr. rd.
	Perioada

	
	
	

	A
	B
	2022
	2023
	2024

	 
	ACTIVE IMOBILIZATE                         
	 
	 
	 
	 

	
	I. IMOBILIZĂRI NECORPORALE  (ct. 201 + 203 + 205 +206+ 2071 +4094+ 208 -280 - 290)
	1
	0
	0
	0

	
	II. IMOBILIZĂRI CORPORALE (ct. 211 + 212 + 213 + 214 + 215+216+217+223 + 224 + 227+231 + 235+4093 - 281 - 291 - 2931-2935)
	2
	174924
	159713
	144502

	
	III. IMOBILIZĂRI FINANCIARE (ct. 261 + +262+263 + 265 + 266+267* - 296*)       
	3
	 
	 
	 

	
	ACTIVE IMOBILIZATE - TOTAL (rd. 01+02+ 03)                             
	4
	174924
	159713
	144502

	 
	ACTIVE CIRCULANTE                          
	 
	 
	 
	 

	
	I. STOCURI ct.301+302+303+321+322+/-308+323+326 +327+328+331+332+341+345+346+347 +/-348+351+354+356+357+358+361+/-368+371+/-378+381+/-388 +4091-391- 392-393-394-395-396-397-398 - din ct.4428
	5
	521
	642
	1631

	
	II. CREANŢE (ct.267*296*+4092+411+413+418+425+4282+431**+437**+4382+441**+4424+din ct.4428**+444** +445  +446**+447**+ 4482 + 451**+453** +456** +4582 +461+ 4662+473** - 491 - 495 - 496+5187)
	6
	 
	 
	 

	
	III. INVESTIŢII (ct.501+505+506  +507+din ct.508+5113 +5114-591-595-596-598)
	7
	 
	2566
	2200

	 
	IV. CASA ŞI CONTURI LA BĂNCI 
	8
	3357
	3878
	7565

	
	(din ct.508+ct. 5112 + 512 + 531 + 532 + 541 + 542)
	
	 
	 
	 

	
	ACTIVE CIRCULANTE - TOTAL (rd. 05+06+07+ 08)
	9
	3878
	7086
	11396

	 
	CHELTUIELI ÎN AVANS (ct. 471)
	10
	 
	 
	 

	 
	DATORII SUMELE CARE TREBUIE PLĂTITE ÎNTR-O PERIOADĂ DE PÂNĂ LA UN AN (ct. 161 + 162 + 166 + 167 + 168 - 169 + 269 + 401 + 403 + 404 + 405 + 408 + 419 + 421 + 423 + 424 + 426 + 427 + 4281 + 431*** + 437*** + 4381 + 441*** + 4423 + 4428*** + 444*** + 446*** + 447*** + 4481 + 451*** + 453*** + 455 + 456*** + 457 + 4581 + 462 + 473*** + 509 + 5186 + 519)   
	11
	 
	 
	 

	 
	ACTIVE CIRCULANTE/DATORII CURENTE NETE (rd. 09 +10-11)
	12
	3878
	7086
	11396

	 
	TOTAL ACTIVE MINUS DATORII CURENTE (rd. 04 + 12)
	13
	178802
	166799
	155898

	G.
	DATORII: SUMELE CARE TREBUIE PLĂTITE ÎNTR-O PERIOADĂ MAI MARE DE UN AN 
	14
	 
	 
	 

	
	(ct.161+162+166+167+168+169+269+401+403+404+405+408+419+421+423+424+426+427+4281+431***  +437***+4381 +441*** +4423+4428***+444*** + 446***+447***+4481 +451***+453*** +455+456*** +4581 +462+4661 +473*** +509+5186+519
	
	
	
	

	 
	VENITURI ÎN AVANS (rd.16+17), din care:
	15
	 
	 
	 

	
	1.Subvenţii pentru investiţii
	16
	174924
	159713
	144502

	
	2.Venituri înregistrate în avans (ct. 472)    
	17
	 
	 
	 

	
	                           
	
	
	
	

	 
	CAPITAL ŞI REZERVE                         
	 
	 
	 
	 

	
	I. CAPITAL (rd.19+20), din care:
	18
	200
	200
	200

	
	1. capital subscris vărsat (ct. 1012)
	19
	200
	200
	200

	
	2.capital subscris nevărsat (ct. 1011)
	20
	 
	 
	 

	
	Alte elemente de capitaluri proprii (ct. 1031)
	21
	 
	 
	 

	
	III. REZERVE DIN REEVALUARE(ct. 105)
	22
	 
	 
	 

	
	IV. REZERVE (ct. 106)
	23
	 
	 
	 

	
	V. PROFITUL SAU PIERDEREA        REPORTAT(Ă) (ct. 117)  
	SOLD C
	24
	 
	321
	641

	
	
	SOLD D
	25
	 
	 
	 

	
	VI. PROFITUL SAU PIERDEREA  EXERCIŢIULUI FINANCIAR (ct. 121) 
	SOLD C
	26
	3678
	6565
	10555

	
	
	SOLD D
	27
	 
	 
	 

	
	Repartizarea profitului (ct. 129)
	28
	 
	 
	 

	
	CAPITALURI - TOTAL  (rd. 18+21+22+23+24-25+26-27-28)
	29
	3878
	7086
	11396


	Contul de profit și pierdere prescurtat: 
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	 
	2022
	2023
	2024

	1
	Cifra de afaceri netă
	 
	 
	 

	2
	 VENITURI DIN EXPLOATARE (ct.701+702+703+704+705+706+707+708) 
	44139
	75620
	79650

	3
	Alte venituri din exploatare (ct.741+751+758+781) 
	 
	 
	 

	4
	VENITURI DIN EXPLOATARE – TOTAL rd.2+3
	44139
	75620
	79650

	5
	Cheltuieli cu materii prime/marfuri şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	600
	1200
	1200

	6
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	21312
	42624
	42624

	7
	Chirii
	0
	0
	0

	8
	Utilităţi
	1800
	3600
	3600

	9
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, reparaţii/Întreţinere
	1380
	2760
	2760

	10
	Asigurări
	252
	504
	504

	11
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate,  Impozitul pe profit
	441.39
	756.2
	796.5

	12
	Alte cheltuieli
	14675.7
	17610.84
	17610.84

	13
	TOTAL CHELTUIELI( RD.5-12)
	40019.7
	68298.84
	68298.84

	14
	PROFITUL SAU PIERDEREA DIN EXPLOATARE:
	4119.3
	7321.16
	11351.16

	15
	Profit ( RD.4-13)
	 
	 
	 

	16
	 Pierdere (RD.13-4)
	 
	 
	 

	17
	VENITURI FINANCIARE – TOTAL 
	0
	0
	0

	18
	CHELTUIELI FINANCIARE - TOTAL
	0
	0
	0

	19
	PROFITUL SAU PIERDEREA FINANCIAR(Ă) (RD,17-18)
	0
	0
	0

	20
	VENITURI TOTALE  RD.4+17)
	44139
	75620
	79650

	21
	CHELTUIELI TOTALE  (RD,13+18)
	40019.7
	68298.84
	68298.84

	22
	 PROFITUL SAU PIERDEREA NET(Ă):
	3677.91
	6564.96
	10554.66

	23
	 Profit  (  Rd,20-21)
	3677.91
	6564.96
	10554.66

	24
	 Pierdere  (rd.21-20)
	 
	 
	 


	Cash-flow-ul:
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	  CASH-FLOW
	
	
	

	Nr. crt.
	Explicaţii / lună
	 

	
	
	2022
	2023
	2024

	I
	Sold iniţial disponibil (casă şi bancă)
	200.00
	3877.91
	10442.87

	A
	Intrări de lichidităţi (1+2+3+4)
	222479.00
	75620.00
	79650.00

	1
	din vânzări
	44139.00
	75620.00
	79650.00

	2
	din credite primite
	 
	 
	 

	3
	alte intrări de numerar (aport propriu, etc.)
	 
	 
	 

	4
	Alocaţie Financiară nerambursabilă
	178340.00
	 
	 

	 
	Total disponibil (I+A)
	222679.00
	79497.91
	90092.87

	B
	Utilizari numerar din exploatare
	40019.70
	68298.84
	68298.84

	1
	Cheltuieli cu materii prime şi materiale consumabile aferente activităţii desfaşurate
	600.00
	1200.00
	1200.00

	2
	Salarii (inclusiv cheltuielile aferente)
	21312.00
	42624.00
	42624.00

	3
	Chirii
	0.00
	0.00
	0.00

	4
	Utilităţi
	1800.00
	3600.00
	3600.00

	5
	Costuri funcţionare birou, Cheltuieli de marketing, Servicii cu terţii, Reparaţii/Întreţinere
	1380.00
	2760.00
	2760.00

	6
	Asigurări
	252.00
	504.00
	504.00

	7
	Impozite, taxe şi vărsăminte asimilate
	0.00
	0.00
	0.00

	8
	Alte cheltuieli
	14675.70
	17610.84
	17610.84

	C
	Cheltuieli pentru investiţii (Valoarea totală a proiectului)
	178340.00
	 
	 

	D
	Credite 
	 
	 
	 

	 
	rambursări rate de credit scadente/restituire aport asociat
	 
	 
	 

	 
	dobânzi şi comisioane
	 
	 
	 

	E
	Plăţi/încasări pentru impozite şi taxe (1-2+3)
	441.39
	756.20
	796.50

	1
	Plăţi TVA
	 
	 
	 

	2
	Rambursări TVA
	 
	 
	 

	3
	Impozit pe profit/cifră de afaceri
	441.39
	756.20
	796.50

	F
	Dividende
	 
	 
	 

	G
	Total utilizări numerar (B+C+D+E+F)
	218801.09
	69055.04
	69095.34

	H
	Flux net de lichidităţi (A-G)
	3677.91
	6564.96
	10554.66

	II
	Sold final disponibil (I+H)
	3877.91
	10442.87
	20997.53


X. ACTIVITĂȚI NECESARE IMPLEMENTĂRII PROIECTULUI

Descrieți principalele măsuri pentru asigurarea funcționării întreprinderii sprijinite prin schema de minimis, pe o perioadă de minimum 18 luni pe perioada implementării proiectului aferent contractului de finanțare.

Descrieți principalele măsuri pentru asigurarea funcționării întreprinderii sprijinite prin schema de minimis, inclusiv cu menținerea locurilor de muncă, pe perioada de sustenabilitate de minimum 6 luni.

Prezentarea masurilor necesare implementarii proiectului 

1. Societatea va fi inregistrata la Registrul Comertului si va fi autorizata sa desfasoare activitatea principala: clasa COD CAEN 8622  - Activitati de asistenta medicala specializata. Mentionam ca activitatea se va desfasura intr-un spatiu situat in municipiul Ramnicu Valcea, care permite organizarea intregului flux productiv. Asigurarea spatiului se va realiza dupa semnarea contractului de finantare si este pe baza de contract de comodat. Aceasta activitate fiind premergatoare semnarii contractului de finantare a fost inclusa in Diagrama GANTT la Luna 0. Luna 1 – 12 este dupa semnarea contractului de finantare.
2. Amenajare spatiu 

3. Pentru desfasurarea activitatii administrative si productive se vor achizitiona active tangibile (echipamentul fotofinder). Acesta va fi achizitionat din valoare subventionata in cadrul proiectului. Pentru implementarea proiectului se vor achizitiona urmatoarele echipamente necesare desfasurarii activitatii de baza:

· Echipament fotofinder ( 1 bucata)
4. Transportul, montarea si proba echipamentelui

5. In categoria componentelor „soft”(intangibile) sunt încadrate achizițiile si cheltuielile necesare pentru funcționarea in condiții optime a societăţii, printre acestea amintim categoriile de cheltuieli sau achiziții pe care le va realiza societatea pentru a putea îndeplini obiectivele planului de afaceri:

· Capital de lucru – Pentru acest proiect avem ca principale obiective cresterea fortei de munca cu 2 angajati. Odata cu implementarea proiectului se va face instructajul personalului cu privire la folosirea utilajelor. Beneficiarul odata cu achizitionarea echipamentului se va asigura sa ofere angajatiilor toate conditiile necesare desfasurarii activitati de productie pentru a conduce la o rentabilitate cat mai mare. Angajatii vor fi mentinuti pe perioada de implementare si sustenabilitate al proiectului.
· Inovare sociala - Medicul va realiza o campanie de screening in cadrul unei unitati de invatamant, de unde vor fi selectati pacientii ce necesita dermatoscopie digitala. Procedura va fi realizata gratuit. Suma alocata va fi de 9001 lei. Va cuprinde cheltuieli pentru promovarea campaniei, plata medicului si a asistentului carte il va insoti, plus costuri legate de transport.
Angajarea personalului se va face astfel (activitati implicate):

Recrutarea personalului – se va ține cont de egalitatea de șanse. Recrutarea se face prin trimiterea on-line a cv-urilor.

Selecția personalului – se va face prin interviu, dintr-o comisie formată de administratorul societății și directorul economic.

Integrarea personalului – asigurare training de perfecționare.

6. Inaugurarea cabinetului medical.
7. Realizarea unor venituri de minim 30% din valoarea primei transe in primele 10 luni de la infiintare.
Planul de dezvoltare in primii 3 ani de la terminarea implementarii proiectului al societatii va tine cont de dezvoltarea anumitor directii:

1. Conform si datelor financiare prezentate societatea va cunoaste o crestere a vanzarilor si a profitabilitatii in acelasi timp.

2. Parteneriate cu doctori, ONG-uri

3. Implicarea tinerilor in actiuni de voluntariat in cadrul activitatii societatii.

4. Promovare societate pe platforme de e-invatare si e-sanatate.

5. Marirea numarului de angajati.

6. Dezvoltarea afacerii in alte orase

Implementarea acestui plan de dezvoltare se va realiza din veniturile/vanzarile din perioada de sustenabilitate.

Analiza opțiunilor de pivotare a afacerii pentru asigurarea sustenabilității:

-Crearea unor servicii de calitate este doar un aspect al sustenabilității

-Creşterea nivelului de salubrizare, a stării de sănătate a angajaţilor şi la crearea unei baze mai largi de selecţie pentru atragerea viitorilor angajaţi.

-Cresterea numarului de clienti dupa primul an de implementare cu cel putin 10%.

Sursele ulterioare de finantare vor fi cele din activitatea de baza si alte activitati secundare pe care societatea le va desfasura. De asemenea, realizarea unor parteneriate cu doctori, ONG-uri vor ajuta societatea la promovarea acesteia si implicarea in diverse actiuni intreprinse de acestia.
ANEXE
                                       Bugetul detaliat pe categorii de cheltuieli pentru implementarea planului de afaceri
	Nr. crt.
	Nume
cheltuiala
	Categorie
cheltuieli
	Subcategorie
cheltuieli
	Unitate
de
masura
	Numar
unitati
	Valoare unitara fara TVA
	Valoare totala fara TVA
	TVA
	TOTAL

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	Echipament fotofinder
	Mijloc fix
	
	Buc
	1
	182401.72
	182401.72
	34656.32
	217058.05

	2
	Infiintare societate
	
	
	Buc 
	1
	600
	0
	0
	600

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	TOTAL
	
	
	
	
	
	
	
	217658.05


Notă:
La dimensionarea bugetului se vor considera numai cheltuielile eligibile;
Se pot ataşa oferte pentru fundamentarea cheltuielilor necesare pentru implementarea proiectului;
Detaliaţi fiecare element de investiţie/cost, prezentat in buget, ce urmează a fi realizat în cadrul proiectului şi necesitatea acestuia.
Vor fi atasate Oferte.

Echipament fotofinder - FotoFinder este un sistem complex, compus din aparatură performantă. Camera foto profesională fotografiază zona afectată și stochează pozele automat în memoria calculatorului pentru analizarea lor prealabilă de către medicul dermatolog. Medicam-ul integrat este dotat cu lentile speciale care măresc leziunile tegumentare de până la 70 de ori, analizându-le în profunzime pentru a determina dacă prezintă vreun risc de îmbolnăvire sau nu. Acesta este indispensabil in realizarea serviciilor prezentate in cadrul prezentului plan de afaceri.

FotoFinder aduce consultația dermatologică la un alt nivel: îmbină fotografierea totală a corpului (Total Body Mapping – TBM) cu dermatoscopia digitală Full HD, pentru a analiza în detaliu toate modificările suferite de piele.
Inovația este cu atât mai utilă cu cât melanoamele de novo (apărute pe pielea sănătoasă) pot să apară și la persoanele care nu prezintă în mod obișnuit alunițe. În mai puțin de 10 minute, întreg corpul este scanat la o calitate înaltă. Scanarea cu FotoFinder este rapidă, neinvazivă și nu prezintă niciun disconfort pentru pacient.

Plan de finanţare a proiectului
a) Structura de finanţare a  proiectului:
	Sursa de finanţare
	

	
	RON
	%

	Ajutor de minimis
	178340
	81.94

	Aport propriu (dacă este cazul)
	39318.05
	18.06

	TOTAL
	217658.05
	100%
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