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ВИЗИТКА КОМАНДЫ
Команда «NEWART» - это студенты БПОУ «Омский региональный многопрофильный колледж»:
	КАШИЦКИЙ
ВАДИМ
[image: H:\Аронова\IMG_20201126_092837.jpg]
	НОВИЧКОВА
ЕЛИЗАВЕТА
[image: ]

	Дата рождения

	14.01.2002
	07.03.2001

	СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ

				Осваиваемая специальность		

	Коммерция
(по отраслям) (базовая подготовка)
	Экономика и бухгалтерский учет
(по отраслям) (углубленная подготовка)

	включая профессиональный модуль «Создание собственного дела»

	Дополнительное образование

	Участники программы развития бизнеса от Google и ПАО Сбербанк «Бизнес-класс» (https://www.business-class.pro) (в настоящее время)

	Опыт работы

	- специалист телемаркетинга
(АО «ЭР Телеком»)
-модель  в журнале «Дорогое удовольствие. Омск»
	- специалист по работе с клиентами 
(АО «ЭР Телеком»)
- стилист в магазине «MANGO»

	Хобби

	роспись, графический дизайн, изучение английского языка
	наращивание ресниц, музыка, кулинарный блог в Instagram

	Личные качества

	- ответственность
- креативность
- целеустремленность
	- креативность
- находчивость
- упорство

	НАШ ПРОЕКТ – СТУДИЯ КАСТОМИЗАЦИИ ОДЕЖДЫ «CUSTOMART»

	услуги по нанесению принтов акриловой краской в техниках: ручная роспись, по трафарету, «тай-дай», вышивка контурных рисунков для создания уникального дизайна на одежде заказчика

	Роль в проекте

	художник-дизайнер, деловые встречи, телефонные переговоры (консультирование, обратная связь)
	руководитель (самозанятый), SMM-продвижение, контроль финансов и рабочего процесса

	Вклад в работу команды

	проработка содержательной части проекта, разработка технологической документации по реализации проекта, оформление онлайн-каталога продукции
	регистрация бизнеса, выбор системы налогообложения, обоснование эффективности проекта, создание бренда бизнеса

	определение целевого рынка, этапов рабочего процесса и разработка маркетингового плана

	Перспективы команды

	масштабирование бизнес-проекта на российском рынке
	развитие компетенции интернет-маркетинга (в рамках федерального проекта «Кадры для цифровой экономики»)

	Факторы успеха команды

	1. Мы имеем опыт кастомизации одежды 
2. Мы умеем на практике обращаться с покупателями/заказчиками – опыт работы в АО «ЭР Телеком»
3. Мы активные пользователи социальных сетей
4. Мы - ровесники наших заказчиков, а, значит, легко переходим от «чужих» к «своим»
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1. РЕЗЮМЕ БИЗНЕС-ИДЕИ
Основная идея проекта: Студия кастомизации одежды «CUSTOMART» оказывает услуги по нанесению принтов акриловой краской в техниках: ручная роспись, по трафарету, «тай-дай», по вышивке контурных рисунков для создания уникального дизайна на одежде заказчика.
Обоснование названия: Студия кастомизации одежды «CUSTOMART» - отражает основную цель бизнес-проекта – оказание услуги кастомизации одежды (CUSTOM) для её преображения (ART).
[bookmark: _GoBack]Миссия: наиболее полно удовлетворить запросы заказчиков в создании уникального, ни на что не похожего дизайна на одежде для отражения индивидуальности конкретного человека по демократичной и понятной  цене.
Предлагаемая услуга: Кастомизация – индивидуализация одежды под заказ конкретных потребителей путём нанесения принтов или вышивки.
Вид деятельности (по ОКВЭД): 13.30 Отделка тканей и текстильных изделий; 82.99 Деятельность по предоставлению прочих вспомогательных услуг для бизнеса, не включенных в другие группировки; 96.09 Предоставление прочих персональных услуг, не включенных в другие группировки.
Регистрация бизнеса: самозанятые (регистрация в мобильном приложении «Мой налог»)
Контакты: [image: ]+7(950)-959-24-43 [image: image-27-11-20-14-43.png] vk.com/custom_art_omsk [image: image-27-11-20-14-43-1.png]@custom_art_omsk 
Сильные стороны проекта:
- создание уникального, ни на что не похожего дизайна на одежде для отражения индивидуальности конкретного человека;
- ручная работа;
- уникальный подход по нанесению принтов в технике «тай-дай»;
- наличие большого количества образцов кастомизированной одежды;
- демократичная и понятная ценовая политика.
Характеристика основных покупателей: 
- на рынке В2С:
 - модная молодежь, желающая разнообразить и индивидуализировать свой гардероб,
- приверженцы эко-активизма, думающие о будущем планеты, активно поддерживающие идею вторичного использования одежды;
- на рынке В2В - субъекты малого бизнеса, желающие создать уникальный корпоративный стиль.
Необходимые ресурсы: мебель (стол, стул), ПК, МФУ, инвентарь (кисти, спонжи, иглы, пяльца), расходные материалы (краски, бумага для трафаретов, клейкая лента, нитки). 
Представленная бизнес-идея является конкурентоспособной на рынке, так как:
- ручная работа и уникальность полученного результата всегда востребованы;
- цена услуги демократична и понятна;
- имеется малое количество конкурентов.
В качестве доказательства конкурентоспособности бизнес-идеи можно привести следующие аргументы:
- результаты анкетирования, приведенные в разделе 3, подтверждают востребованность бизнес-идеи у целевой аудитории;
- технико-экономическое обоснование проекта, приведенное в разделе 7, подтверждает экономическую целесообразность бизнес-идеи.
Данная бизнес идея возникла благодаря использованию следующих методов генерирования бизнес-идей: «Ментальные карты», «Мозговой штурм», «Шесть шляп мышления».
Оценка реализуемости: методика «Тест-таблиц» показала достаточно высокий результат и рекомендацию по успешности бизнеса.
Количество конкурентов: 2 конкурента - роспись одежды «Sakovich_art», роспись одежды «Hand merch».
Численность сотрудников: 2 чел.
Сумма инвестиций (стартовых +оборотных): 4408 рублей.
Срок реализации проекта: 2 года (запуск бизнеса – декабрь 2020 г.)
Чистый дисконтированный доход (NPV): 251 193  рублей.
Чистая прибыль (NP): 200 933 рублей.
Срок окупаемости (PP, DPP): 6 месяцев.
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2. ОПИСАНИЕ КОМПАНИИ
Кастомизация (или индивидуализация) — это тюнинг вещи, её преображение. Объектом переделки может стать и джинсовка из масс-маркет-бренда, и старая кожаная куртка, которую носила мама в 80-х, и джинсы, которые вот-вот порвутся, но выкидывать их не позволяет чувство ностальгии. 
Наименование компании: Студия кастомизации одежды «CUSTOMART».
Система налогообложения: налог на профессиональный доход.
Численность сотрудников: 2 чел.
География деятельности: город Омск.
Наличие офиса: не требуется.
Цель студии кастомизации одежды «CUSTOMART»: выполнить не менее 40 заказов по кастомизации в месяц к 2021 году.
Задачи студии кастомизации одежды «CUSTOMART»:
1) разработать каталог принтов (не менее 10 принтов) для одежды до декабря 2020 года;
2) создать и наполнить контентом аккаунты студии в социальных сетях до декабря 2020 года;
3) составить маркетинговый план студии до декабря 2020 года;
4) закупить необходимый материал по предоставлению услуг студии на сумму 629 руб.
Слоган студии кастомизации одежды «CUSTOMART» - CОЗДАЕМ ТВОЮ УНИКАЛЬНОСТЬ С ЗАБОТОЙ О МИРЕ!
Аналоги бизнес-проекта: изучение рынка показало отсутствие промышленных аналогов и наличие единичных предложений на сайте Avito.ru, в социальных сетях Вконтакте, Instagram. 
Идея проекта студии кастомизации возникла с помощью  способов  генерировании идеи: «Мозговой штурм» и  «Шесть шляп мышления», а выбор был осуществлен благодаря методу «Ментальные карты», выполненном в программе Coggle (рис. 1).
[image: ]
Рис. 1. Ментальная карта команды «NEWART»
Оценка реализуемости бизнес-идеи проведена с помощью методики «Тест-таблиц». После подсчетов всех баллов по критериям оценки получили достаточно высокий результат и рекомендацию по успешности бизнеса (табл. 1).
Таблица 1
Итоговая таблица методики оценки реализуемости бизнес-идеи «Тест-таблиц»
	Итоговые оценки
	Рекомендации

	Сумма баллов
	Количество оценок "0"
	

	менее 25
	более 6
	Бизнес-идея требует серьезной доработки

	26-35
	5-6
	Уточнить до начала разработки бизнес-плана

	36-45
	3-4
	Пора начинать разрабатывать бизнес-план

	46-55
	1-2
	Имеются явные шансы на успех

	56 и более
	0
	Очень высокие шансы на успех



Бизнес-модель студии кастомизации одежды «CUSTOMART» (канва бизнес-модели А. Остервальдера и И. Пенье) представлена на рис.2. 
	Ключевые партнеры
Сеть магазинов «Твое»

Сеть кофеен «COFFEE
ANYTIME»

Хобби-гипермаркет «Леонардо»
	Ключевые виды деятельности
Техники ручной росписи, по трафарету, «тай-дай»


	Ценностное предложение
Создание уникального дизайна на одежде

Нанесение принтов акриловой краской 

Вышивка контурных рисунков 

Удобное место коммуникации с заказчиком

Демократичная и понятная ценовая политика
	Взаимоотношения с клиентами
Индивидуальный подход
	Потребительские сегменты
B2C:
- модная молодежь
- приверженцы эко-активизма

B2B:
- субъекты малого бизнеса (создание корпоративного стиля)

	
	Ключевые ресурсы
Художник-дизайнер



	
	Каналы сбыта
Аккаунты в Вконтакте, Instagram

Личные продажи
	

	Структура издержек
Расходные материалы и инвентарь
	Потоки поступления доходов
Оплата услуг кастомизации одежды


Рис. 2. Бизнес-модель студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
Прайс-лист студии кастомизации одежды «CUSTOMART» представлен в табл.2. Заказчик может выбрать один из трех пакетов услуг через социальные сети. Встреча с художником-дизайнером  происходит в популярной омской сети кофеен «COFFEE ANYTIME».
Таблица 2
Прайс-лист студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	№
	Пакет услуг
	Описание
	Цена за 1 изделие, руб.

	1
	По каталогу
	Заказчик выбирает принт, представленный в каталоге
	1000

	2
	Сюрприз
	Заказчику не важно, как будет выглядеть одежда, полностью доверяет художнику-дизайнеру
	1500

	3
	Индивидуальный
	Заказчик и художник-дизайнер совместно разрабатывают эскиз будущего принта
	2000


Услуга студии кастомизации одежды «CUSTOMART» - кастомизация (индивидуализация) одежды под заказ конкретных потребителей путём нанесения принтов или вышивки. Описание услуги представлено в табл. 3. 
Таблица 3
Описание услуги студии кастомизации одежды  «CUSTOMART»
	Образцы кастомизированной одежды
	Характеристика

	[image: ][image: C:\Users\2-204-p\Downloads\fGhgU06CaOc.jpg]
	Назначение – персональные услуги.
Область применения – отделка одежды.
Основные характеристики – уникальный принт/вышивка на одежде.
Конкурентоспособность – высокая (обоснование в разделе 5).
Лицензирование – нет и не требуется.
Патентоспособность и авторские права – патента нет и не требуется, так как творческий процесс.
Степень готовности – выполнен 1 заказ.



3. [bookmark: _Toc531187276]ЦЕЛЕВОЙ РЫНОК
Кастомизация одежды становится все более популярной в мире как среди эко-активистов, так и в целом среди молодежи, так как это позволяет придать «старой» и новой одежде уникальный вид. По материалам многих статей и исследований следует, что кастомизация является модным трендом в мире (НДП «Альянс Медиа», Компания RB.RU). Рынок по оказанию услуг кастомизации в России и в Омской области еще не сформировался. Однако количество студий, мастерских, предоставляющих услуги кастомизации, с каждым годом растет.
Анализ рынка и отрасли осуществляется в несколько этапов:
1. ИССЛЕДОВАНИЕ СОСТОЯНИЯ РЫНКА (г. Омск) – проведено с помощью методики PEST-анализа (рис. 3):

Рис. 3. PEST-анализ студии кастомизации одежды «CUSTOMART» 
2. ОЦЕНКА ВНУТРЕННЕЙ СРЕДЫ В СОЧЕТАНИИ С АНАЛИЗОМ ВНЕШНЕЙ СРЕДЫ  - проведена с помощью методики SWOT-анализа (рис. 4):
	
	СИЛЬНЫЕ СТОРОНЫ:
1. Низкая себестоимость и доступная цена
2. Наличие соответствующего опыта 
3. Четкие бизнес-процессы
	СЛАБЫЕ СТОРОНЫ:
1. Ограниченный перечень услуг
2. Отсутствие репутации на рынке
3. Ограниченный маркетинговый бюджет

	ВОЗМОЖНОСТИ:
1. Государственная поддержка малого бизнеса
2. Стремление молодежи к самовыражению
3. Повышение экологической культуры
4. Развитие мобильных и интернет-технологий 
	- увеличение объемов оказания услуги
- найм сотрудников 
- увеличение количества партнеров 
	- расширение ассортимента услуг (например, кастомизация обуви, пошив одежды на заказ)
- использование методов онлайн-продвижения


	УГРОЗЫ:
1. Снижение покупательной способности
2. Миграционная убыль населения
3. Рост конкуренции
4. Зависимость от количества заказчиков в Омской области
	- разработка программ лояльности
- закупка более экономичных материалов для кастомизации одежды
- расширение ассортимента услуг (например, кастомизация обуви, пошив одежды на заказ)
	- поиск новых целевых рынков 
- поиск новых каналов сбыта 
- организация мастер-классов


Рис. 4. SWOT-анализ студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
3. АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОВ - проведен с помощью методики «Анализ 5 конкурентных сил М.Портера» (табл. 4):
Таблица 4
Анализ конкурентных сил студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	Параметр
	Значение
	Описание
	Направления работ

	Угроза со стороны товаров-заменителей 
	Высокая
	Большое количество и широкий ассортимент новой одежды с принтами от массового производителя
	Концентрация усилий на повышении осведомленности о ценности кастомизации

	Угроза
внутриотраслевой конкуренции 
	Средняя
	Высокий темп роста рынка, ассортимент в целом идентичен, жесткая ценовая конкуренция
	Постоянный мониторинг предложения конкурентов.  Развитие уникальности услуги и повышение его воспринимаемой ценности. Снижение издержек

	Угроза со стороны новых игроков
	Высокая
	Высокий риск входа на рынок новых игроков из-за высоких темпов роста отрасли и открытого доступа к ресурсам и каналам распределения. Имеются ниши на рынке
	Постоянный мониторинг появления новых компаний. Разработка программы лояльности


	Угроза потери 
текущих клиентов 
	Средняя
	Объем продаж равномерно распределен между всеми покупателями. Покупатель чувствителен к цене
	Разработка каталога принтов с учетом запросов клиентов. Разработка программы лояльности

	Угроза 
нестабильности 
поставщиков 
	Низкая 
	Не требуется специальных условий получения материалов для работы
	Закупка необходимого количества материала для работ


Для точного определения целевого рынка студии кастомизации одежды «CUSTOMART»  была проведена сегментация рынка по методике «5W» (табл.5).
Таблица 5
Сегментация рынка по методике «5W»
	Вопрос
	Рынок B2C
	Рынок B2B

	
	Сегмент 1 -
Эко-активисты
	Сегмент 2 -
Модная молодежь
	Сегмент 3 -
Малый бизнес

	Что? (What?)
	Кастомизация одежды, бывшей в употреблении.
Пакет услуг «Индивидуальный», «По каталогу», «Сюрприз»
	Кастомизация одежды, новой или бывшей в употреблении.
Пакет услуг «Индивидуальный», «По каталогу», «Сюрприз»
	Кастомизация униформы.
 Пакет услуг «Индивидуальный»

	Кто? (Who?)
	Эко-активисты
	Модная молодежь 
	Субъекты малого бизнеса

	Почему? (Why?)
	Приверженцы эко-активизма, думающие о будущем планеты, активно пользующиеся вторичным использованием одежды 
	Желание выделяться, использовать одежду экономично, разнообразить и индивидуализировать свой гардероб
	Создание через кастомизированную
униформу работников  корпоративного стиля 

	Когда? (When?)
	В любое время суток
	В рабочие дни по графику работы

	Где? (Where?)
	Форумы и сообщества города Омска, которые продвигают эко-культуру, популярные у молодежи сообщества и аккаунты в социальных сетях (Вконтакте, Instagram)
	Прямые продажи, социальные сети (Вконтакте, Instagram)


Таким образом, характеристики типичного заказчика (покупателя) услуг студии кастомизации одежды «CUSTOMART» на основании выборочных критериев сегментации по Ф.Котлеру представлены на рис. 5.
	[image: ]
	Возраст: от 15 до 45 лет

	
	Доход: средний и выше

	
	Деятельность: приверженец эко-активизма, активный пользователь социальных сетей для личных целей и заказа товара/услуг

	
	Личность: творческая

	
	Поведение: следование за модой, желание выделяться

	
	География: город Омск

	
	Гендер: не важен


Рис. 5. Социально-демографический портрет типичного заказчика (покупателя)
При этом заказчик (покупатель) является одновременно и потребителем услуг студии кастомизации  одежды «CUSTOMART».
Расчет численности целевой аудитории и ёмкости рынка кастомизации одежды с учетом основных характеристик целевой группы произведен на основании официальных статистических данных Федеральной службы государственной статистики по Омской области и результатов опроса в Google форме (форма анкеты) и приведен в табл.6.  
Таблица 6
Расчет ёмкости рынка
	Показатели
	Характеристики целевой аудитории
	Доля, %
	Значение показателя

	Население  г. Омска, чел.
	-
	100,0
	1 154 500

	Пол, чел.
	не важно
	100,0
	1 154 500

	Возраст, чел.
	от  15 до 34 лет
	26,9
	310 561

	Административный округ, чел.
	не важно
	100,0
	310 561

	Уровень дохода, чел.
	средний и выше
	20,2
	62 733

	Уровень образования, чел.
	не важно
	100,0
	62 733

	Интересы (предпочтения), чел,
	Желание иметь одежду с принтами hand-made 
	47,0
	29 485

	Частота потребления, раз
	1 раз в 4 месяца
	0,3
	7 371

	ПОТЕНЦИАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ РЫНКА, чел.
	100,0
	7 371

	ПОТЕНЦИАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ РЫНКА при среднем чеке 1750 рублей, руб.
	100,0
	12 899 519

	Число конкурентов
	3

	ПОЛНАЯ РЕАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ РЫНКА, чел.
	25,0
	1 843

	ПОЛНАЯ РЕАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ РЫНКА, руб.
	25,0
	3 224 880

	ФАКТИЧЕСКАЯ РЕАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ РЫНКА 
(с учетом возможности студии -  раздел 7 табл. 21), чел.
	2,17
	40

	ФАКТИЧЕСКАЯ РЕАЛЬНАЯ ЕМКОСТЬ РЫНКА, руб.
	2,17
	70 000


[image: ][image: ]Величина фактической емкости рынка подтверждается и анализом данных с помощью сервисов Яндекс.Директ и Яндекс.WordStat (рис.6). По запросу «кастомизация» в г.Омск в октябре 2020 года обращалось 342 и 416 человек соответственно.

Рис. 6. Результаты запроса «кастомизация» (по данным Яндекс.Директ и  Яндекс.WordStat)
4. [bookmark: _Toc500694864][bookmark: _Toc531187277]ПЛАНИРОВАНИЕ РАБОЧЕГО ПРОЦЕССА
Наша команда состоит из двух участников, организационная структура предполагается функциональная. Функции по реализации проекта студии кастомизации распределены между участниками проекта следующим образом (табл.7).
Таблица 7
Распределение функций между участниками
	Кашицкий Вадим 
	Новичкова Елизавета

	Художник-дизайнер (самозанятый) 
	Руководитель (самозанятый) 

	формирование заказов, заключение договоров

	составление каталога эскизов, роспись одежды 
	SMM-продвижение

	выполнение всех этапов технологического процесса кастомизации одежды (принты)
	выполнение всех этапов технологического процесса кастомизации одежды (вышивка)

	деловые встречи, телефонные переговоры (консультирование, обратная связь)
	брендирование пакетов (фирменные наклейки)

	доставка кастомизированной одежды заказчику и получение оплаты

	внесение информации о полученной оплате в приложение «Мой налог»


Способы мотивации: реализация творческих и предпринимательских способностей.
Численность: 2 чел.
География деятельности: город Омск.
Наличие офиса: не требуется.
Помещение используется собственное, где проживают участники, для выполнения технологического процесса кастомизации одежды.
В общем виде процесс работы студии кастомизации одежды «CUSTOMART» можно представить с использованием нотации IDEF0 (рис.7).
[image: ]
Рис.7. Деятельность студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
Бизнес-процесс по оказанию услуги кастомизации одежды описывается с использованием нотации IDEF3 (рис.8).

[image: H:\Аронова\изображение_2020-12-02_201726.png]
Рис.8. Бизнес-процесс студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
Развитие проекта может пойти по позитивному и негативному сценарию (табл.8).
Таблица 8
Сценарии развития проекта
	Позитивный сценарий
	Негативный сценарий

	Условия
	Перспективный план для бизнеса
	Условия
	Антикризисные 
план для бизнеса

	Большое количество заказов
	- Увеличение объемов работы над заказами
- Расширение производства (закуп доп. оборудования, аренда помещения, найм персонала)
- Расширение образцов принтов в каталоге
	Малое количество заказов
	Закупка более дешевых, но качественных материалов для производства

	Повышение интереса к кастомизации одежды
	
	Низкий спрос на кастомизированную одежду
	Активизация рекламной кампании

	Увеличение числа потенциальных и реальных заказчиков
	
	Уменьшение  числа потенциальных и реальных заказчиков
	- Расширение  каналов сбыта (другие регионы)
- Привлечение новых заказчиков  из других сегментов (ателье, театральные студии) 


Планирование работ по проекту осуществлялось с помощью диаграммы Ганта (рис. 9). Ресурсы, необходимые для реализации проекта, представлены в табл. 9.
[image: ]
Рис. 9. Диаграмма Ганта
Таблица 9
Ресурсы, необходимые для реализации проекта
	Ресурсы
	Перечень
	Стоимость, руб.
	Примечание

	МАТЕРИАЛЬНЫЕ
	Расходные материалы на 1 заказ
	157
	См. раздел 7 табл. 23

	ИНФОРМАЦИОННЫЕ
	Аккаунты в социальных сетях, тексты рекламных объявлений, информационный контент в интернете 
	0
	

	ФИНАНСОВЫЕ
	Расходы стартового этапа + оборотные средства (для покрытия убытков)
	4 408
	См. раздел 7 табл. 25
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5. МАРКЕТИНГОВОЕ ПЛАНИРОВАНИЕ
Маркетинговый план разработан по модели «SOSTAC», которая включает 6 этапов:
1 этап. Situation (Ситуация). Разработка маркетингового плана начинается с анализа текущей ситуации, в первую очередь, конкурентов (табл.10).
Таблица 10
Сравнительный анализ конкурентов студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	Наименование
критериев
	Конкуренты
	[image: ]Студия кастомизации одежды 
«CUSTOMART»

	
	[image: ]Sakovich_art

https://www.instagram.com/sakovich_art/
	Hand merch

[image: ]https://vk.com/hand_merch_art
	

	Оказываемые услуги
	Роспись одежды по индивидуальным эскизам.
	Кастомизация одежды под индивидуальные эскизы и так же те, что есть в ассортименте компании
	Индивидуализация одежды под заказ конкретных нанесения принтов и вышивки

	Качество обслуживания клиентов
	среднее
	среднее
	высокое

	Цена
	Футболки (хлопок) от 1000 до 3000 рублей.
Джинса от 500 до 5000 рублей
Свитшот/худи от 2500 до 5000 рублей
Кожа от 1500 до 5000 рублей
Надписи от 800 рублей
Тай-дай от 800 рублей
	Футболки (хлопок) от 1000 до 2500
Свитшоты/худи 1900
	«По каталогу» 1000 рублей
«Сюрприз» 1500 рублей
«Индивидуальный» 2000 рублей

	Расположение
	Отсутствие торговой точки в городе
	Отсутствие торговой точки в городе
	Отсутствие торговой точки в городе

	Доставка
	Доставка по России

	Доставка по России

	Отсутствие доставки по России

	Наличие страниц в социальных сетях
	Страница в социальной сети Instagram
	Страница в социальной сети Вконтакте
	Страница в социальной сети Вконтакте и Instagram

	Выбор уже готовой вещи
	Отсутствует
	Небольшое количество уже кастомизированных вещей
	Отсутствует


	Легко запоминающийся логотип
	Логотип отсутствует
	Легко запоминающееся название и логотип
	Легко запоминающееся название и логотип

	Активность на странице в социальной сети
	Активно развитая страница, быстрые ответы на сообщения в Direkt
	Активно развитая страница, но долгие ответы на сообщения
	Активно развитая страница, быстрые ответы на сообщения

	Число подписчиков
	865 человек
	1271 человек
	20 человека


Из сравнительного анализа можно сделать вывод, что преимуществом студии кастомизации одежды «CUSTOMART» является наличие запоминающегося бренда, работа со сверстниками (15-35 лет), что сильно облегчает коммуникации. Цены студии ниже рыночных и фиксированные. Продвижение осуществляется через две социальные сети. 
Также необходимо проанализировать отношение целевой аудитории студии кастомизации одежды «CUSTOMART» к предлагаемой услуге (табл. 11).
Таблица 11
Оценка оказания услуги кастомизации одежды
	 Критерии
	Требования заказчика
	Возможности студии кастомизации одежды «CUSTOMART»

	Цена
	Цена должна быть четко установленной, не плавающей
	3 пакета услуг с четко установленной ценой (1000, 1500, 2000)

	Износостойкость
	Нанесенный принт не должен трескаться и смываться при стирке
	Принты выполняются профессиональной акриловой краской «DECOLA» для одежды 

	Качество 
	Принт и вышивка должны быть нанесены аккуратно 
	Ручная работа с соблюдением четких технологических этапов 

	Внешний  вид
	Принт должен соответствовать выбранному или разработанному эскизу
	Тщательный подбор цвета для принта, создание трафарета будущего принта, что обеспечивает максимальное сходство с выбранным или разработанным эскизом


2 этап. Objectives (Цели). Второй этап системы маркетингового плана должен быть сосредоточен на целях маркетинга (табл. 12)
Таблица 12 
Формулировка целей и задач в области маркетинга
	Цель на этапе запуска
	Цель на этапе развития

	дать целевой аудитории информацию об услугах студии кастомизации одежды до января 2021 года
	создать узнаваемость услуги кастомизации одежды до конца 2021 года

	Задачи в области маркетинга на этапе запуска
	Задачи в области маркетинга на этапе развития

	1. Создать аккаунты  студии в VK, Instagram
2. Брендировать страницы в социальных сетях до декабря 2020 года
3. Наполнить страницы в социальных сетях каталогом образцов кастомизированной одежды
4. Привлечь 6 заказчиков до января 2021 года для выхода в точку безубыточности
5. Привлечь по 20 подписчиков в VK, Instagram до декабря 2020 года
	1. Ежедневно наполнять релевантным контентом аккаунты в социальных сетях 
2. Выполнить 40 заказов в месяц
3. Привлекать по 20 подписчиков в месяц Вконтакте и VK, Instagram
4. Сформировать базу из не менее чем 20 постоянных заказчиков  




3 этап. Strategy (Стратегия). Определяются пути достижения поставленных целей. Выбор маркетинговой стратегии проведен с помощью следующих инструментов:
1) Матрица И.Ансоффа (рис.10) – т.к. студия кастомизации одежды предполагает выход на существующий рынок с существующим продуктом, то подходящая стратегия – СТРАТЕГИЯ ПРОНИКНОВЕНИЯ
[image: ][image: ]
Рис. 10. Матрица И.Ансоффа
2) Матрица конкурентных стратегий М.Портера (рис.11) – т.к. студия кастомизации одежды ориентирована на узкий рынок заинтересованных в индивидуализации одежды потребителей и сосредоточена на сокращении затрат за счет наличия собственного помещения, мебели для оказания услуг и самостоятельного выполнения ряда основных функций, то подходящая стратегия – ФОКУС НА ИЗДЕРЖКАХ
[image: ][image: Картинки по запросу Матрица конкурентных стратегий М.Портера]
Рис. 11. Матрица конкурентных стратегий М.Портера
3) Ценовая стратегия – т.к. студия кастомизации одежды  предлагает стоимость услуги кастомизации ниже уровня цен конкурентов (максимально 2000 руб. за основную услугу против минимальных 1000 руб. у конкурентов), то подходящая стратегия – СТРАТЕГИЯ НИЗКИХ ЦЕН. 
4 этап. Tactics (Тактика). Тактика содержит конкретные инструменты (средства маркетинговых коммуникаций), которые используются для реализации целей маркетингового плана (табл.13).
Таблица 13
Маркетинговый план студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	Виды маркетинговых коммуникаций
	Описание
	Контактная 
аудитория
	Временные рамки

	Реклама
	- логотип 
- наклейка-логотип на крафтовые пакеты
	Массовая аудитория
	01.11.2020-01.12.2020

	Стимулирование сбыта
	- проведение совместных акций с партнером (сеть магазинов «ТВОЕ») 
- акции «Приведи друга, получи скидку», «Имениннику скидка 20%», «FamilyLook»  
	Заказчики
Подписчики групп в соцсетях

	с 01.01.2021 

	PR
 (Public Relations)
	- управляемый сбор отзывов 
- скидка 20% при заказе принта на одежде, бывшей в употреблении 
- благотворительность (бесплатная индивидуализация одежды для нуждающихся)
	Заказчики 
Подписчики групп в соцсетях
Массовая аудитория
	с 01.11.2020

	Прямой маркетинг 
	- личный контакт художника-дизайнера с заказчиками;
- каталог-маркетинг 
	Заказчики
Подписчики групп в соцсетях
	с 01.11.2020

	SMM 
(SocialMediaMarketing)
	- VK, Instagram;
- конкурсы и акции  в соцсетях;
- размещение на сайте и в соцсетях контента об актуальности кастомизации;
- личные сообщения покупателям в соцсетях 
	Подписчики групп в соцсетях

	с 01.11.2020


На основании запланированных маркетинговых коммуникаций рассчитан маркетинговый бюджет (табл. 14).
Таблица 14
Маркетинговый бюджет студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	Маркетинговое мероприятие
	Поставщик
	Стоимость, руб.

	Единовременные расходы (при открытии)

	Разработка логотипа 
	Самостоятельно в графическом редакторе GIMP
	0 

	Создание группы в VK 
	Самостоятельно в vk.com
	0 

	Создание аккаунта в Instagram
	Самостоятельно в instagram.com
	0 

	Купоны
	Полиграфия «Омск принт»
	300 
(1000*0,3)

	Размещение  в справочнике 2GIS
	Самостоятельно на http://info.2gis.ru/omsk
	0 

	Сумма
	
	300 руб.

	Ежемесячные расходы (включены в постоянные расходы)

	Продвижение группы в VK,:
- таргетинг
- реклама в сообществах
	Самостоятельно в vk.com
	1000

	Продвижение аккаунта в instagram
	Самостоятельно в instagram.com
	1000

	Благотворительность 
	Самостоятельно
	500 (на краски)

	Сумма
	
	2500  руб.


5 этап. Action (Действия). Предполагает воплощение планов в жизнь, в первую очередь, посредством разработки комплекса маркетинга с помощью методики 4P (рис.12):

Рис. 12. Комплекс маркетинга 4P
Канал сбыта студии кастомизации одежды «CUSTOMART» – «нулевой уровень», так как услуга оказывается непосредственно потребителю (заказчику).
SMM-продвижение студии кастомизации одежды «CUSTOMART» требует особого внимания к контенту в социальных сетях (например, рекламному баннеру), при разработке которого применяется рекламная модель AIDA (табл. 15).
Таблица 15
Применение рекламной модели  AIDA при разработке рекламного банера
	Модель
	Когнитивное
	Аффективное
	Суггестивное
	Конативное

	AIDA
	Внимание
	Интерес
	Желание
	Действие

	[image: ]
	Яркое и приятное глазу сочетание цветов
	Неизвестная новая услуга «кастомизация»

	Фото с готовыми работами.
Достоинства студии
	Указаны контактные данные для заказа, удобные для целевой аудитории


6 этап. Control (Контроль). Для контроля выполнения маркетингового плана и оценки его эффективности рассчитываются показатели: CAC (Customer Acquisition Cost) - стоимость привлечения клиента, LTV (LifeTime Value) - совокупная прибыль компании, получаемая от одного клиента за все время сотрудничества с ним, ROI (Return On Investment) - коэффициент расчета рекламных затрат.
CAC = рекламный бюджет в месяц/кол-во заказов в месяц = 
= 2 500 руб./40 заказов = 62,5 руб.
LTV = чистая прибыль за 2 года/кол-во заказов за 2 года = 200 933 руб. /718 = 280 руб.
ROI = чистая прибыль за 2 года/рекламный бюджет за 2 года =
= 200 933 руб./(2 500 руб. х 24) = 3,35
Полученные значения свидетельствуют об эффективности маркетингового плана, так как  жизненная ценность клиента (заказчика) благодаря маркетинговым мероприятиям составляет 280 руб., что в 4,5 раза больше затрат на его привлечение, и, к тому же, с 1 рубля рекламного бюджета студия получает 3,35 рубля прибыли.
Аутсорсинга в области маркетинга не планируется, так как участники обладают опытом  в создании и продвижении групп, аккаунтов в социальных сетях средствами интернет-маркетинга (табл. 16). 
Таблица 16
Распределение ролей в маркетинге
	Кашицкий Вадим 
	Новичкова Елизавета

	Составление каталога эскизов, фото
	SMM-продвижение

	Видео выполнения всех этапов технологического процесса кастомизации одежды (принты) и наполнение им контента в социальных сетях
	Видео выполнения всех этапов технологического процесса кастомизации одежды (вышивка) и наполнение им контента в социальных сетях

	Обратная связь, лояльность заказчиков
	Брендирование пакетов (фирменные наклейки)
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6. УСТОЙЧИВОЕ РАЗВИТИЕ
По данным экологической организации «Greenpeace» в мире ежегодно производится 100 миллиардов единиц одежды. Объём отходов модной индустрии (включая нераспроданную одежду) достигает 92 миллиона тонн. Большая часть этого «мусора» отправляется на свалку и только 12% перерабатывается и повторно используется.
Организацией Объединенных Наций разработаны 17 целей устойчивого развития. Достижению некоторых из них способствует деятельность студии кастомизации одежды «CUSTOMART» (табл. 17).
Таблица 17
Вклад студии кастомизации одежды  «CUSTOMART» в достижение целей устойчивого развития 
	[image: http://csrjournal.com/wp-content/uploads/2015/09/Global-Goals-for-Sustainable-Development.png]
	Цели в области устойчивого развития
	Вклад студии кастомизации одежды «CUSTOMART»

	[image: http://csrjournal.com/wp-content/uploads/2015/09/Global-Goals-for-Sustainable-Development.png]
	Цель 3: Обеспечить здоровый образ жизни и содействовать благосостоянию людей всех возрастов
	Повышение культуры эко-активизма

	[image: http://csrjournal.com/wp-content/uploads/2015/09/Global-Goals-for-Sustainable-Development.png]
	Цель 4: Обеспечить комплексное и справедливое качественное образование, поощрять возможности обучения в течение всей жизни
	Организация мастер-классов «Кастомизация одежды» как механизм развития новых занятий среди молодежи  с возможным трудоустройством 

	[image: http://csrjournal.com/wp-content/uploads/2015/09/Global-Goals-for-Sustainable-Development.png]
	Цель 8: Способствовать неуклонному, комплексному и устойчивому экономическому росту, полной и продуктивной занятости и достойной работы для всех
	Увеличение объемов производства и реализации кастомизированной одежды
Развитие рынка кастомизированной одежды

	[image: ]
	Цель 9: Создание стойкой инфраструктуры,
содействие всеохватной и устойчивой индустриализации и инновациям
	Внедрение инновационных техник кастомизации одежды 
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	Цель 15: Хранить и восстанавливать экосистемы суши и способствовать их рациональному использованию, рационально распоряжаться лесами
	Отходы минимальны и быстроразлагаемы.
Вторичное использование бывшей в употреблении одежды


План устойчивого развития бизнеса представлен в табл.18.
 Таблица 18
План устойчивого развития студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	Тип цели
	Экологическая 
составляющая
	Социальная 
составляющая
	Экономическая 
составляющая

	Краткосрочные
(до 1 года)
	Увеличение доли заказов для бывшей в употреблении одежды
	Повышение культуры эко-активизма
	Создание базы потенциальных клиентов

	Среднесрочные
(1-2 года)
	Уход, контроль за чистотой Омской области 
	Популяризация кастомизации и повторной переработки одежды 
	Расширение ассортимента эскизов в каталоге 

	Долгосрочные
(2-5 лет)
	Реабилитация и уменьшение объемов загрязненных мусором территорий в Омской области
	Привлечение наемных работников.
Организация мастер-классов «Кастомизация одежды» 
	Масштабирование бизнеса
Развитие рынка кастомизированной одежды


 При этом студия кастомизации одежды «CUSTOMART» руководствуется принципами социальной ответственности в следующих областях (табл.19).



Таблица 19
Реализация принципов социальной ответственности 
студии кастомизации одежды «CUSTOMART»
	Область 
ответственности
	Действия

	ПЕРЕД ЗАКОНОМ
	· Соблюдает налоговое законодательство в отношении своевременной  и полной уплаты налогов 

	ПЕРЕД 
ПОТРЕБИТЕЛЕМ
	· Предоставляет качественную услугу кастомизации одежды по доступным и понятным ценам

	ПЕРЕД ОБЩЕСТВОМ
	· Способствует удовлетворению потребности в самовыражении
·  Развивает рынок кастомизированной одежды
· Бесплатно индивидуализирует одежду для нуждающихся 


Оценка воздействия проекта на окружающую среду – проект позволяет уменьшить загрязнение окружающей среды за счет повторного использования бывшей в употреблении одежды. Меры по защите от негативного воздействия на окружающую среду:  
1) сортировка отходов  и их транспортировка в места раздельного сбора мусора (например, ИКЕА, ОРМК);
2) поощрение заказчиков за вторичное использование бывшей в употреблении одежды (предоставление скидки).
В результате деятельности студии будут формироваться отходы 4 класса (ёмкости от красок, клейкая лента, спонжи) и 5 класса (бумага).
Так как работы по нанесению принтов оказываются в домашних условиях,  утилизация бытового мусора осуществляется на основании договора с  региональным оператором по обращению с твердыми коммунальными отходами «Магнит».   
Спрос на одежду с принтами является, с одной стороны, устойчивым, так как потребность в одежде относится к базовым потребностям человека и к тому же растет потребность в индивидуализации. С другой стороны, услуга будет востребована в случае наличия у целевой аудитории свободных денежных средств. Поэтому эластичность спроса на услуги студии кастомизации одежды «CUSTOMART» - высокая, а устойчивость спроса – средняя. Меры по поддержанию спроса на высоком уровне – гибкая ценовая политика с учетом экономической ситуации в стране и регионе. 
Принцип кадровой политики студии кастомизации одежды «CUSTOMART» – «Забота о профессиональном развитии», что включает развитие кадрового потенциала членов команды, повышение уровня их профессионализма, например, овладение новыми техниками нанесения принтов и иными способами кастомизации одежды. Режим труда и отдыха – свободный, т.к. члены команды заняты в реализации проекта только в  свободное от основных занятий (учеба, работа)  время. 
Экономическая устойчивость достигается благодаря выполнению заказов в количестве не ниже уровня точки безубыточности, которая составляет 6 заказов в месяц и обеспечивает выручку в размере 10 639 руб. (рис. 13)

Рис.13. Точка безубыточности студии кастомизации одежды «CUSTOMART»

7. [bookmark: _Toc500694867][bookmark: _Toc531187280]ТЕХНИКО-ЭКОНОМИЧЕСКОЕ ОБОСНОВАНИЕ ПРОЕКТА
Для открытия студии кастомизации одежды «CUSTOMART» требуются следующие вложения (в табл. 20).
Таблица 20
Инвестиционный капитал (первоначальные затраты) 
	Статья расходов
	Сумма, руб.

	Основные средства (стол, стул, ПК, МФУ, фен)
	0

	Расходные материалы (стартовый запас)
	629

	Единовременные расходы на маркетинг (купоны)
	300

	Прочие расходы (10% от всех расходов)
	93

	Итого
	1 022



Т.к. услуги оказываются в домашних условиях, то используются основные средства членов команды. Для финансирования проекта используются денежные средства (накопления) членов команды. 
Расчет объема продаж (оказанных услуг в месяц) - количества заказов в месяц, которые может выполнить студия кастомизации одежды «CUSTOMART», приведен в табл. 21.
Таблица 21
Расчет количества заказов
	Показатели
	Значение

	Время, затрачиваемое на выполнение одного заказа, мин
	180

	Продолжительность рабочего дня, час
	3

	Количество рабочих мест для выполнения заказа
	2

	Количество рабочих дней в месяце
	20

	Количество заказов в месяц
	40


При установлении цены был использован метод ценообразования – полных издержек, который включает в себя формирование цены на основе всех расходов, которые списываются на один заказ (табл.22).
Таблица 22
Классификация  расходов на месяц, руб.
	Постоянные расходы
	Сумма, руб.
	Переменные расходы  на 40 заказов в месяц
	Сумма, руб.

	Расходы на маркетинг
	2500
	Расходные материалы 
	6288

	Услуги связи
	500
	Стоимость работы художника-дизайнера
	35000

	Прочие расходы
	300
	Накладные расходы (транспорт, кофе, прочие)
	7000

	ИТОГО
	3300
	ИТОГО
	48288


Расчет себестоимости выполнения 1 заказа при среднем чеке 1750 руб. представлен в табл.23.
Таблица 23
[bookmark: RANGE!A1:E14]Расчет себестоимости на 1 заказ
	[bookmark: RANGE!A1:AB14]Наименование расходных материалов
	Ед.изм.
	Кол-во
	Цена расходного материала за единицу измерения, руб.
	Сумма, руб.

	краски акриловые
	л
	0,07
	2000
	140,00

	кисти
	шт.
	0,2
	10
	2,00

	бумага
	шт.
	3
	0,4
	1,20

	клейкая лента
	шт.
	0,2
	20
	4,00

	спонжи
	шт.
	0,2
	10
	2,00

	крафт-пакет с логотипом
	шт.
	1
	8
	8,00

	Расходные материалы на 1 заказ
	157

	Стоимость работы художника-дизайнера, руб.
	875

	Накладные расходы (транспорт, кофе, прочие), руб.
	175

	Себестоимость 1 заказа, руб.
	1 207

	Маржа, руб.
	543

	Маржа, %
	31


Структура среднего чека представлена на рис. 14.

Рис. 14. Структура среднего чека 
Прогнозный баланс на 30 ноября 2022 года составлен с помощью программы 1С: Управление нашей фирмой и представлен на рис. 15.
Для расчета бюджета доходов и расходов (табл.24) обратимся к таблице 22, согласно которой возможный объем заказов - 40 в месяц, следовательно, ожидаемый объем заказов составляет 238 в 1-й год и 480 во 2-й год. Это удовлетворяет доступную емкость рынка в 1843 заказа (см. табл.6), оставляя возможности расширения объемов оказания услуги. Дисконтированные потоки рассчитываются, исходя из ставки дисконтирования 15% в год.
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Рис. 15. Прогнозный баланс на 30 ноября 2022 года
Выбрана система налогообложения - налог на профессиональный доход со ставкой 4% от дохода, сумма которого рассчитывается автоматически после фиксации факта получения дохода в приложении «Мой налог» (рис. 16) и подтверждается чеком (рис. 17).
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Рис.16. Расчет налога в приложении «Мой налог»
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Рис.17. Чек, сформированный в приложении «Мой налог»

2

Таблица 24
Бюджет доходов и расходов на 24 месяца
	Месяц
	ноя.20
	дек.20
	янв.21
	фев.21
	мар.21
	апр.21
	май.21
	июн.21
	июл.21
	авг.21
	сен.21
	окт.21
	ноя.21

	Инвестиции, руб.
	1 022
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ожидаемое число заказов, % от среднего
	5
	10
	15
	20
	25
	30
	40
	50
	60
	70
	80
	90
	100

	Ожидаемое число заказов
	2
	4
	6
	8
	10
	12
	16
	20
	24
	28
	32
	36
	40

	Средний чек, руб.
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750

	Выручка, руб.
	3 500
	7 000
	10 500
	14 000
	17 500
	21 000
	28 000
	35 000
	42 000
	49 000
	56 000
	63 000
	70 000

	Постоянные расходы, руб.
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300

	Переменные расходы, руб.
	2 414
	4 829
	7 243
	9 658
	12 072
	14 486
	19 315
	24 144
	28 973
	33 802
	38 630
	43 459
	48 288

	Валовые расходы, руб.
	5 714
	8 129
	10 543
	12 958
	15 372
	17 786
	22 615
	27 444
	32 273
	37 102
	41 930
	46 759
	51 588

	Денежный поток (CF - cash flow), руб.
	-3 236
	-1 129
	-43
	1 042
	2 128
	3 214
	5 385
	7 556
	9 727
	11 898
	14 070
	16 241
	18 412

	Кумулятивный денежный поток, руб.
	-3 236
	-4 365
	-4 408
	-3 366
	-1 238
	1 976
	7 361
	14 917
	24 644
	36 542
	50 612
	66 853
	85 265

	Дисконтированный поток, руб.
	-3 236
	-1 143
	-44
	1 004
	2 025
	3 020
	4 998
	6 927
	8 807
	10 640
	12 426
	14 166
	15 862

	Кумулятивный дисконтированный поток, руб.
	-3 236
	-4 379
	-4 423
	-3 419
	-1 394
	1 626
	6 624
	13 551
	22 358
	32 997
	45 423
	59 590
	75 452


Продолжение таблицы 17
	Месяц
	дек.21
	янв.22
	фев.22
	мар.22
	апр.22
	май.22
	июн.22
	июл.22
	авг.22
	сен.22
	окт.22
	ноя.22
	 1 год
	2 год 

	Ожидаемое число заказов, % от среднего
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	49
	100

	Ожидаемое число заказов
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	40
	238
	480

	Средний чек, руб.
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750
	1 750

	Выручка, руб.
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	70 000
	416 500
	840 000

	Постоянные расходы, руб.
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	3 300
	39 600
	39 600

	Переменные расходы, руб.
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	48 288
	284 899
	579 456

	Валовые расходы, руб.
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	51 588
	324 499
	619 056

	Денежный поток (CF - cash flow), руб.
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	18 412
	85 265
	220 944

	Кумулятивный денежный поток, руб.
	103 677
	122 089
	140 501
	158 913
	177 325
	195 737
	214 149
	232 561
	250 973
	269 385
	287 797
	306 209
	-
	-

	Дисконтированный поток, руб.
	15 666
	15 473
	15 282
	15 093
	14 907
	14 723
	14 541
	14 362
	14 184
	14 009
	13 836
	13 665
	75 452
	175 741

	Кумулятивный дисконтированный поток, руб.
	91 118
	106 591
	121 873
	136 966
	151 873
	166 596
	181 137
	195 498
	209 683
	223 692
	237 528
	251 193
	-
	-



Рассчитанные финансовые показатели деятельности позволяют определить эффективность проекта (табл. 25).
Таблица 25
Показатели эффективности проекта
	Показатель
	Значение

	Инвестиции (стартовые + оборотные), руб.
	4 408

	Простой период окупаемости (PP)
	6 месяцев

	Дисконтированный период окупаемости (DPP)
	6 месяцев

	Чистая дисконтированная стоимость (NPV), руб.
	251 193

	Чистая прибыль (NP), руб.
	200 933

	Средняя норма рентабельности (ARR),
	1261,99%

	Индекс доходности (PI)
	249

	Внутренняя норма доходности (IRR)
	47,88%

	Рентабельность продаж
	15,99%



Полученные значения показателей эффективности свидетельствуют о достаточно высокой привлекательности проекта и целесообразности его реализации. Низкий размер инвестиций обеспечивает высокие норму рентабельности и индекс доходности. Внутренняя норма доходности выше ставки дисконтирования, что гарантирует получение прибыли. 


СОЦИОКУЛЬТУРНЫЕ 
- Рост интереса к экологическим проблемам и индивидуализации
- Рост социальной активности
- Миграционная убыль населения




ТЕХНОЛОГИЧЕСКИЕ
- Инновации в технологиях 
- Усиление роли интернета
- Развитие мобильных технологий




ПОЛИТИЧЕСКИЕ
- Специальные налоговые режимы для малого бизнеса
- Поддержка малого бизнеса
- Недостаточная нормативно-правовая база, регулирующая требования к кастомизации одежды
- Наличие бюрократических барьеров


ЭКОНОМИЧЕСКИЕ
 - Снижение ставки рефинансирования
- Постоянное повышение цен на энергоресурсы, материалы
- Неустойчивый валютный курс
- Низкая покупательная способность
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PRODUCT (ТОВАР)
Кастомизация –  услуги по идивидуализации одежды под заказ (принты, вышивка) 



PRICE (ЦЕНА) 
Пакеты услуг за 1 принт:
"По каталогу" - 1000 руб
"Индивидуальный" - 2000 руб.
"Сюрприз" - 1500 руб. 











PROMOTION (ПРОДВИЖЕНИЕ)
- собственный бренд
- SMM
- каталог-маркетинг
- акции с партнером



PLACE 
(КАНАЛЫ СБЫТА)
- место встречи с заказчиком: сеть омских кофеен "COFFEE ANYTIME"
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