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Требования к содержанию и оформлению основной части по написанию основной части дипломного проекта в формате «Стартап»
по специальности 43.02.15 Поварское и кондитерское дело

Основная часть дипломного проекта включает:
1. Резюме бизнес-плана
2. Генерация бизнес-идеи
3. Анализ отрасли
4. Организационно-структурный план
5. Финансовый план
6. Маркетинговый план
1 . РЕЗЮМЕ БИЗНЕС_ПЛАНА
Резюме бизнес-плана содержит краткую информация о разработанном стартапе, пишется в последнюю очередь, предназначено для краткой презентации бизнес-идеи. Включает в себя:
-  Название организации;
- Основной продукт;
- Цель организации;
- Миссию организации;
- Предполагаемый адрес месторасположения;
- Средний чек на посетителя;
- Общий объем инвестиционных расходов;
- Общий объем планируемой чистой годовой прибыли;
- Срок окупаемости предприятия;
- Точку безубыточности предприятия (в расчете на значение месяца)
2. ГЕНЕРАЦИЯ БИЗНЕС-ИДЕИ
Глава должна содержать информацию о процессе выбора конкретного формата предприятия. Информация представляется в письменной и/или графической формах с использованием функционала SmartArt. 
3. АНАЛИЗ ОТРАСЛИ
В главе анализируется состояние отрасли общественного питания в целом, а также ее региональных особенностей. Анализ отрасли включает в себя:
- Анализ особенностей развития сферы общественного питания в Российской Федерации на момент написания дипломной работы;
- Основные тенденции в сфере общественного питания в Российской Федерации и в мире в целом на момент написания дипломной работы;
- Анализ особенностей развития сферы общественного питания в Республике Карелия, с учетом регионального компонента;
- Анализ проблем и приоритетных направлений сферы общественного питания Республики Карелия в рамках выбранного, для дипломного проекта, формата заведения общественного питания
4. ОРГАНИЗАЦИОННО-СТРУКТУРНЫЙ ПЛАН
Глава содержит обоснование выбранной организационно-правовой формы, системы налогообложения, системы управления предприятием, анализ организационных вопросов, связанных с регистрацией и открытием предприятия. Глава включает в себя:
- Анализ выбранной организационно-правовой формы (ООО, ИП, самозанятость), с точки зрения ее основных преимуществ и недостатков для конкретного формата предприятия;
- Обоснование выбора системы налогообложения (ОСНО, УСН «Доходы», УСН «Доходы минус расходы», ПСН, НПД, ЕСХН, АУСН «Доходы», АУСН «Доходы минус расходы» и т.д.), с указанием ее преимуществ и недостатков в рамках выбранной организационно-правовой формы, планируемой доходности предприятия, доходно-расходного плана, специфики выпускаемой продукции и других важных для определения системы налогообложения параметров (количество сотрудников, специфика работы с контрагентами и т.д.);
- Календарный план реализации проекта, с указанием основных организационных моментов и планируемого дедлайна в табличной форме.
План реализации проекта, может быть представлен в виде таблицы 1.1
Таблица 1.1
Календарный план реализации проекта 
	[bookmark: _Hlk184341002]Этап 
	Недели/месяцы 
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	Планируемые мероприятия
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	5 
	Планируемые мероприятия
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 



- Выбранная структура управления организацией (линейная, линейно-функциональная, гибридная) с обоснованием выбора, а также графическим представлением в виде схемы/объекта SmartArt с указанием основных действующих единиц персонала организации
Структура управления организацией может быть представлена в виде схемы 1.1
Схема 1.1 

Структура управления организацией 

- Должностные требования и обязанностей персонала предприятия.
Должностные требования и обязанности персонала предприятия, в рамках выбранного формата могут быть представлены в табличной форме.
Таблица 1.2
Должностные требования и обязанности к персоналу 
	Должность
	Количество сотрудников
	Требования
	Обязанности

	-------
	-------
	-------
	--------



5. ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН

Глава содержит элементы финансового планирования организации, с учетом выбранной системы налогообложения. Включает в себя:
- Расчет инвестиционных расходов (расходы на покупку оборудования, покупку помещения, первоначальные маркетинговые вложения и т.д.) Инвестиционные расходы – это расходы, необходимые для открытия предприятия. Предприниматель несет их единоразово и окупает в процессе предпринимательской деятельности.
Инвестиционные расходы оформляются в виде таблицы. В таблице инвестиционных затрат, вносятся общие затраты на группы расходов (расходы на оборудование, расходы на маркетинг), которые, затем, детализируются в отдельных таблицах финансового плана.
Таблица 2.1
Инвестиционные расходы
	Статья расходов
	Стоимость, руб.

	----
	------

	------
	-------

	Итого
	----- руб.


- Расчет расходов на оборудование и инвентарь. Расходы на оборудование и инвентарь оформляются в виде таблицы.
Таблица 2.2
Расходы на оборудование и инвентарь
	Статья расходов
	Поставщик 
	Количество, шт 
	Стоимость за единицу, руб
	Общая стоимость

	-----
	------
	-------
	------
	------

	-------
	-------
	-------
	-------
	------

	----
	-----
	-------
	-------
	-------

	Итого
	-----, руб



- Расчет операционных расходов с их разделением на постоянные и переменные расходы (затраты на заработную плату, закупка сырья, материалов, затраты на маркетинг и т.д.). Операционные расходы – это расходы, необходимые для поддержания деятельности предприятия. Предприниматель несет их ежемесячно. Постоянные расходы – расходы, которые не зависят от количество произведенной/проданной продукции (аренда помещения, маркетинговая деятельность и т.д.). Переменные расходы – расходы, которые зависят от количества произведенной/проданной продукции (сырье, упаковка и т.д.). В целях упрощения расчетов, затраты на коммунальные услуги рассчитываются исходя из средних показателей и относятся к постоянным затратам. 
Стоит учесть также и анализ амортизации основных средств. Закупка основных средств предприятия входит в число инвестиционных расходов. К основным средствам предприятия относятся оборудование, здания (в случае покупки), сооружения. В процессе текущей деятельности предприятия основные средства амортизируют. Буквально, процесс амортизации означает включение части стоимости основных средств в стоимость готовой продукции предприятия. Таким образом, амортизация представляет собой возвращение затраченных средств на покупку основных фондов предприятия, путем продажи продукции. В целях упрощения процесса расчета рекомендуется использовать линейный метод амортизации, то есть, включать фиксированную сумму амортизационных отчислений ежемесячно, как статью расходов. Так как сумма фиксированная, то амортизация будет относится к числу операционных постоянных расходов предприятия.
Операционные расходы оформляются в виде таблицы. В таблицу вносятся общие группы расходы с делением на постоянные и переменные расходы. Затем группы детализируются в отдельных таблицах финансового плана.
Таблица 2.3
Ежемесячные операционные расходы
	Наименование затрат
	Сумма, руб.

	Постоянные затраты

	--------
	-------

	--------
	--------

	Итого
	-----, руб

	Переменные затраты

	-------
	-------

	-------
	------

	Итого
	------, руб

	Итого общих операционных расходов
	------, руб



- Расчет расходов на сырье. Производится из расчета на месяц. Оформляется в виде таблицы.
Таблица 2.4
Расходы на сырье
	Статья расходов
	Поставщик 
	Количество, шт/кг 
	Стоимость за единицу/кг, руб
	Общая стоимость

	-----
	------
	-------
	------
	------

	-------
	-------
	-------
	-------
	------

	----
	-----
	-------
	-------
	-------

	Итого
	-----, руб



- Анализ расходов на заработную плату сотрудникам. Производится из расчета на месяц. Оформляется в виде таблицы.
Таблица 2.5
Затраты на заработную плату сотрудников
	Сотрудник
	Оклад, руб.
	Количество
сотрудников, шт.
	Сумма,
руб.

	-------- 
	-------
	-----
	----- руб.

	Итого
	---- руб.



- Анализ расходов на страховые взносы за сотрудников. Страховые взносы за сотрудников рассчитываются исходя из размера их заработной платы и составляют 30%, при этом: 22% - страховые взносы на пенсионное страхование, 5,1% - страховые взносы на медицинское страхование, 2,9% страховые взносы на социальное страхование. Кроме этого, необходимо учесть также страховые взносы на травматизм, размер которых составляет от 0,2 % до 8,5% в зависимости от вида деятельности по классам риска. Производятся из расчета на месяц. Оформляются в виде таблицы.
Таблица 2.6
Затраты на страховые взносы сотрудников
	Сотрудник
	Общий размер страховых взносов.
	Пенсионное страхование
	Медицинское страхование
	
Социальное страхование
	
Взносы на травматизм

	-------- 
	----- руб.
	----- руб.
	----- руб.
	----- руб.
	----- руб.

	Итого
	---- руб.



- Анализ ценообразования выпускаемой продукции. Производится на основании расчета себестоимости, а также наценки. Цена продажи формируется с учетом указанных показателей, анализа цен конкурентов, этапа жизненного цикла предприятия и других факторов.
Ценообразование выпускаемой продукции оформляется в виде таблицы.
Таблица 2.7
Ценообразование выпускаемой продукции
	Позиция меню
	Ед. измерения
	Себестоимость, руб.
	Наценка, %
	Цена для продажи, руб.

	-----
	------
	-----
	-----
	-------



- 
- Анализ потока доходов. Анализ потока доходов осуществляется на основании максимальной загрузки посадочных мест, с учетом территориальной проходимости предприятия. Допустим, кафе на 20 посадочных мест со средним чеком на человека 300 рублей (150 рублей – в среднем, чашка кофе, 150 рублей – в среднем, булочка), время нахождения за столиком – порядка 30 минут. Таким образом, в среднем за 30 минут в заведении будут находится 20 человек (без учета покупок на вынос). За час будет обслужено 20*2=40 посетителей. За день, при 10-часовом рабочем режиме – 400 посетителей. За месяц (в среднем) при работе без выходных 400*30=12000 посетителей. При среднем чеке в 300 рублей, месячная выручка от посетителей, которые будут занимать посадочные места в заведении составит 12000*300 = 3600000 рублей. Кроме этого, вы предполагаете, что каждый день, помимо посетителей в зале, будет порядка 50 клиентов, которые воспользуются вашей продукцией на вынос (допустим, кофе в пластиковом стаканчике). Таким образом, ваша средняя месячная выручка от продукции на вынос составит 50 (посетителей в день)* 30 дней *150 рублей (средняя цена чашки кофе) = 225000 рублей. Общая среднемесячная выручка, в таком случае, составит 3600000 рублей+225000 рублей=3825000 рублей. При необходимости, можно ввести коэффициент сезонности (1,1; 1,5 и т.д.). Допустим, вы предполагаете, что в зимние месяцы, ваше заведение будет востребовано чуть больше, чем обычно: таким образом, можно ввести дополнительный коэффициент сезонности в 1,1 (значение коэффициента может варьироваться, в зависимости от ваших предположений и специфики продаваемой продукции). В декабре, январе, феврале, ваше предприятия будет приносить вместо 3825000 рублей, 3825000 рублей* 1,1 (коэффициент сезонности) = 4207500 рублей в месяц. Коэффициент сезонности также может быть и отрицательным (допустим, летом, ваша продукция будет менее востребованной, чем зимой. Вы можете ввести коэффициент сезонности ниже единицы от 0,1 до 0,9).
Коэффициент сезонности является вариативным дополнением к анализу потока доходов.
Анализ потока доходов за год осуществляется в виде таблицы с делением на кварталы/месяцы.
Таблица 2.8
Анализ потока доходов
	Наименование
	.
Период (месяц/квартал)

	
	Январь
	Февраль
	Март
	Апрель
	Май
	Июнь
	Июль
	Август
	Сентябрь
	Октябрь
	Ноябрь
	Декабрь

	Сезонный коэффициент (при наличии)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Доход услуга 1
	---------------------
	---------------------  
	---------------------- 
	----------------------
	----------------------
	-----------------------
	-----------------------
	----------------------- 
	--------------------
	---------------------
	---------------------
	----------------------

	Доход услуга 2
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------
	---------------------

	Итого, общий годовой доход, руб.
	-------------------------



- Доходно-расходный свод. Анализ потока доходов и расходов за год с делением на кварталы/месяцы. Производится исходя из предыдущих расчетов, с учетом налоговых отчислений.
Таблица 2.9
	
	I  квартал
	II квартал
	III квартал
	IV квартал

	Доходы
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.

	Расходы
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.

	Налоговые отчисления
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.

	Чистая прибыль
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.
	------ руб.

	Итого чистой прибыли за год
	                                        
                                     ------ руб.



- Анализ срока окупаемости предприятия. Срок окупаемости – это срок, за который предприятия покрывает все свои инвестиционные расходы чистой прибылью. Обычно, срок окупаемости предприятия рассчитывается в годах, однако, при сравнительно небольших инвестиционных затратах, может допускаться расчет срока окупаемости в месяцах. Срок окупаемости= Инвестиционные расходы/ чистая годовая прибыль.
- Анализ точки безубыточности предприятия. Точка безубыточности предприятия – это тот объем единиц продукции, реализовав который предприятие полностью покрывается свои постоянные расходы за месяц и выходит в ноль. Точка безубыточности предприятия=Постоянные расходы/(Цена единицы продукции-переменные расходы на единицу продукции). Расчет производится на основе товара с предполагаемыми высокими показателями продажи. Также, расчет может производится на основании среднего чека. Допустим, самый продаваемый продукт в кафе – чашка американо. Переменные затраты на американо составляют 50 рублей, цена продажи – 150 рублей. Общие постоянные затраты предприятия в месяц – 30000 рублей. Точка безубыточности = 30000/(150-50)=30000/100=300 чашек американо. 
- Обоснование источников финансирования. В качестве источников финансирования могут выступать собственные накопления, кредитные средства, займы у друзей/родственников. При использовании кредитных средств необходимо учитывать реальные предложения, действующие на рынке, процентные предложения.
6. МАРКЕТИНГОВЫЙ ПЛАН
Глава содержит подробный анализ маркетинговой стратегии предприятия. Включает в себя:
- Анализ маркетинговых мероприятий по каждому из периодов жизненного цикла предприятия, в зависимости от целей маркетинговой стратегии. Основные этапы жизненного цикла предприятия: выход на рынок (основная цель – повышение узнаваемости, первые продажи, определение основной и побочной целевой аудитории/аудиторий), рост (основные цели – повышение спроса на товары, увеличение количества покупателей), зрелость (основные цели – сохранение как можно большего количества денежной массы, сохранение целевой аудитории), спад (основные цели – переформатирование маркетинговой стратегии, поиск новой целевой аудитории, сохранение основного покупательского сегмента). Может быть оформлен в виде таблицы.
Таблица 3.1
Маркетинговые мероприятия по периодам жизненного цикла предприятия
	Период
	Основные мероприятия
	Основные цели маркетинга
	Планируемые результаты

	Выход на рынок
	
	
	

	Рост продаж
	
	
	

	Зрелость
	
	
	

	Спад продаж
	
	
	



- 4/5/6/7 P анализ предприятия. P-анализ предусматривает анализ основных элементов, влияющих на деятельность предприятия. Включает в себя (в зависимости от выбранного вида анализа): 
4P- маркетинг-микс
· Product — продукт. Характеристики, упаковку, бренд, качество и уникальное торговое предложение (УТП)
· Price — цена. Соответствие цены воспринимаемой ценности продукта, анализ цен конкурентов и т.д.
· Place — место продажи. Каналы сбыта продукции (обслуживание непосредственно в точке продаж, услуги доставки, товары на вынос и т.д.). В том числе – анализ выбранного местоположения с точки зрения соответствия целевой аудитории/ другие факторы, влияющие на привлекательность местоположения.
· Promotion — продвижение. Реклама (конкретные используемые форматы), PR, акции, контент-маркетинг, продвижение в социальных сетях, коллаборации с блогерами и т.д.
5P – маркетинг-микс. К модели 4P добавляется элемент
· People – сотрудники компании, взаимодействующие с потребителями. Система отбора персонала, контроль качества работы, стандарты обслуживания.
6P- маркетинг-микс. К модели 4P добавляются элементы:
· Public relations. Организация связей с общественностью. Участие в выставках, ярмарках, круглых столах, публикации о предприятии в СМИ и т.д.
· Politics. Взаимодействие с государственными/муниципальными органами власти. Выполнение государственного заказа, участие в тендерах, обслуживание мероприятия на государственном/муниципальном уровне и т.д.
7P – маркетинг-микс. К модели 5P добавляются элементы:
· Process. Процесс взаимодействия с потребителем. Организация коммуникации между компанией и потребителем, включая коммуникацию через горячие линии, приложения и т.д.
· Physical evidence. Физическое окружение в точке продаж. Интерьер помещения, стратегия дизайнерского оформления, дополнительные возможности/удобства для клиента (допустим, организация пункта бесплатной зарядки мобильных устройств и т.д.)
         Анализ по методике p- маркетинг-микс, может быть выполнен в виде таблицы/  объекта SmartArt.
Таблица 3.2
Анализ по методике маркетинг-микс
	Наименование компонента
	Характеристика компонента

	Place
	-------

	Price
	-------

	Promotion
	-------

	Product
	-------

	------------
	--------



· Анализ внутренней и внешней среды предприятия по методике
SWOT-анализа. SWOT-анализ – это метод анализа факторов внутренней и внешней среды предприятия, в рамках которого определяются основные направления совершенствования деятельности бизнес-субъекта. Внутренняя среда – это совокупность факторов, поддающихся контролю со стороны менеджмента организации (ценообразование, система отбора персонала, ассортиментный ряд и т.д.). Внешняя среда – совокупность факторов, не поддающихся полному контролю со стороны менеджмента предприятия (конкуренты, покупательская способность населения и т.д.). Исходя из анализа внутренней среды определяются Strengths (сильные стороны предприятия) и Weaknesses (слабые стороны). Исходя из анализа внешней среды предприятия определяются Opportunities (возможности) и Threats (угрозы). Анализ выполняется в виде таблицы, или в виде текста. По результатам анализа определяются основные мероприятия по снижению угроз и негативного эффекта от слабых сторон предприятия.
Таблица 3.3
SWOT- анализ предприятия
	Strengths
	Weaknesses

	Opportunities
	Threats



- Также может быть использован анализ по методике PEST. PEST- анализ представляет собой модель исследования внешнего окружения предприятия. Заключается в описании групп факторов, влияющих на деятельность предприятия, а именно
· Political (политические). Субсидирование, тенденции в налоговой политике, государственное регулирование отрасли.
· Economic (экономические). Планируемая и реальная инфляция, курс рубля, рост или стагнация экономики в целом, или же в конкретной отрасли.
· Social (социальные или социально-культурные). Уровень жизни населения, социальные потребности, культурные особенности целевой аудитории в контексте выбранного формата предприятия и т.д.
· Technological (технологические). Технологические и технические инновации в производстве продукции и обслуживании населения (например, введение электронной системы меню, внедрение qr-кодов).
Также может быть использован вариант PEST-EL анализа. В данном случае к PEST- факторам добавляются
· Environmental (экологические). Климатические изменения, экологические нормы, устойчивое развитие.
· Legal (правовые). Трудовое законодательство, отраслевые нормы, защита прав потребителей.
Pest (el) - анализ может быть выполнен в виде таблицы, или текста.



Таблица 3.4
PEST-анализ предприятия.
	Группа факторов
	Положительные тенденции
	Отрицательные тенденции
	Возможные действия для нивелирования негативных последствий

	Political
	
	
	

	Economic
	
	
	

	Social
	
	
	

	Technological
	
	
	

	Ecological
	
	
	

	Legal
	
	
	



· Общий анализ конкурентов. В рамках конкурентного анализа могут быть выделены прямые и косвенные конкуренты. Прямые конкуренты – предприятия, реализующие те же ассортиментные группы, что и ваше предприятия, в том же формате. Косвенные конкуренты – предприятия, удовлетворяющие аналогичные потребности клиентов, однако не в рамках вашего продуктового ассортимента/ в другом формате обслуживания. Пример: прямыми конкурентами кафе являются другие кафе. Косвенными конкурентами кафе выступают рестораны, столовые, торговые сети, продуктовые магазины. Общий конкурентный анализ производится исходя из выбранных параметров, влияющих на эффективность предпринимательской деятельности (ассортимент, цена продукции, местоположение и т.д.). На основании конкурентного анализа определяется основная стратегия по борьбе с основными конкурентами. Общий конкурентный анализ выполняется в виде таблицы.
Таблица 3.5
Общий конкурентный анализ
	Наименование конкурента
	Конкурентная группа (прямой/косвенный)
	Параметр 1
	Параметр 2
	Параметр 3

	Конкурент 1
	------------
	------------
	------------
	------------

	Конкурент 2
	------------
	------------
	------------
	------------

	Конкурент 3
	------------
	------------
	------------
	------------

	Конкурент 4
	------------
	------------
	------------
	------------

	Конкурент 5
	------------
	------------
	------------
	------------



- Анализ рисков. Риски в работе предприятия общественного питания можно разделить на несколько категорий: производственные, коммерческие, финансовые, законодательные и т.д.. Риск-анализ выполняется в табличном виде с разделением групп риска, а также степени вероятности наступления конкретного риска, степени его влияния на деятельность предприятия.
Таблица 3.6
Анализ рисков предприятия (риск-менеджмент)
	Наименование риска
	Вероятность появления
	Уровень угрозы для предприятия
	Методы управления

	Производственные

	---------
	---------
	---------
	---------

	Коммерческие

	---------
	---------
	---------
	---------

	Финансовые

	---------
	---------
	---------
	---------

	Законодательные
	
	
	

	---------
	---------
	---------
	---------



         - Анализ целевой аудитории (целевых аудиторий) и их ценностей в контексте деятельности предприятия. Ценности целевой аудитории – это те параметры, которые напрямую влияют на выбор предприятия/продукта. К таким параметрам могут быть отнесены – комфортное размещение в зале, быстрое приготовление заказа, удобное приложение, качество подачи блюд, атмосфера, возможность электронного бронирования, наличие посадочных мест для одного/двоих и т.д. Анализ ценностей целевой аудитории производится в табличной форме.
Таблица 3.7
Целевые аудитории предприятия и их ценности
	Целевая аудитория
	Ценности
	Ценностные предложения предприятия

	ЦА 1 (пол, возраст, место жительства, профессия и т.д.)
	-----------------
	-----------------

	ЦА 2
	-----------------
	-----------------

	ЦА 3
	-----------------
	-----------------



- Анализ по методике 5 сил Портера. Методика 5 сил Портера – это метод конкурентного анализа в отрасли, базирующийся на исследовании влияния субъектов внешней среды. В рамках анализа происходит разделение угроз на три группы – низкий уровень угрозы, средний уровень угрозы, высокий уровень угрозы. По результатам анализа разрабатываются рекомендации противодействия угрозам. Включает в себя следующие факторы влияния:
· Угроза появления новых участников. Анализируется, насколько легко войти на рынок с данным форматом предприятия.
· Угроза появления продуктов заменителей. Чем уникальнее продукт, предлагаемый предприятием, тем меньше вероятность появления продуктов-заменителей.
· Угроза конкурентной борьбы. Анализируется насколько велика конкурентная борьба на рынке в настоящий момент.
· Рыночная власть поставщиков. Насколько велика зависимость производства от поставщиков? Если у вас единственный поставщик (сырья/оборудования), то его власть априори высока.
· Рыночная власть потребителей. Чем уже целевая аудитория, тем больше ее власть.
Анализ может быть оформлен в виде таблицы с указанием наименования силы, степени ее влияния, а также мер по нивелированию негативных эффектов.
Таблица 3.8
Анализ по методике 5 сил Портера
	Наименования фактора
	Степень его влияния
	Меры по снижению рисков

	______________
	______________
	______________

	______________
	______________
	______________

	
	______________
	______________



- По желанию автора в работу может быть также включен анализ по методике 5 W, представляющий собой ответы на основные вопросы, описывающие деятельность предприятия, его целевую аудиторию, а также иные параметры. Анализ оформляется в табличной форме.
Таблица 3.9
Анализ по методике 5W
	Who? (кто наша ЦА)
	

	When? (Как часто ЦА пользуется нашими услугами/продуктами)
	

	What? (Что мы продаем?)
	

	Where? (Где чаще всего покупают наш продукт/продукт этого ассортиментного ряда – точка продаж, онлайн, доставка и т.д.)
	

	Why? (Почему покупают нашу продукцию? Какие потребности мы закрываем своим продуктом?)
	



- Дополнительно в дипломную работу может быть включена оценка рынка. Оценка рынка осуществляется на основании данных, размещенных в открытых источниках. Рекомендуется использовать ресурсы портала МПС.РФ. В качестве показателей для оценки рынка могут быть использованы общий спрос, нереализованный спрос.
- Схема помещения. Схема помещения выполняется автором дипломной работы в имеющемся графическом редакторе.
- Дизайн помещения. Дизайн помещения выполняется в имеющихся графических редакторах в 2D и/или 3D форматах с учетом реальных технологических возможностей студента.
- Логотип предприятия. Логотип предприятия выполняется в имеющихся графических редакторах в 2D и/или 3D форматах с учетом реальных технологических возможностей студента.
- Дизайн меню. Дизайн меню выполняется с помощью имеющихся в расположении студента технологических средств графического редактирования. По желанию автора меню может быть распечатано и представлено Государственной экзаменационной комиссии.
- По желанию автора в дипломную работу может быть включено собственное исследование потенциальной целевой аудитории проекта в виде результатов опроса.
В рамках согласования с научным руководителем, исходя из особенностей предлагаемой бизнес-модели аналитические элементы маркетингового плана могут быть дополнены/сокращены.
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