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	КРАТКАЯ ИНФОРМАЦИЯ О СТАРТАП-ПРОЕКТЕ

	1
	Название стартап-проекта*
	ООО «ОвощеВита»

	2
	Тема стартап-проекта*

Указывается тема стартап-проекта в рамках темы акселерационной программы,
основанной на Технологических направлениях в соответствии с перечнем критических технологий РФ, Рынках НТИ и Сквозных технологиях.
	Создание производства полезных снеков из дегидрированных овощей (моркови, свёклы, тыквы) с нуля

	3
	Технологическое направление в
соответствии с перечнем критических технологий РФ*
	Food net

	4
	Рынок НТИ
	

	5
	Сквозные технологии
	

	
	ИНФОРМАЦИЯ О ЛИДЕРЕ И УЧАСТНИКАХ СТАРТАП-ПРОЕКТА

	6
	Лидер стартап-проекта*
	· Unti ID4422665
· Leader ID  4422665
· ФИО Татаринцева Владислава Андреевна
· Телефон +79107045168
· Почта tatarinceva11@icloud.com

	7
	Команда стартап-проекта (участники стартап-проекта, которые работают в рамках акселерационной программы)

	
	
	№
	Unti ID
	Leader ID
	ФИО
	Роль в проекте
	Телефон, почта
	Должность (при наличии)
	Опыт и квалификация (краткое
описание)

	
	
	1
	 5694573
	 5694573
	 Осипова Вероника
	Отдел маркетинга и продаж

	89017409110
	партнер
	Нутрициолог, руководитель отдела продаж курсов по нутрициологии



	
	ПЛАН РЕАЛИЗАЦИИ СТАРТАП-ПРОЕКТА

	8
	Аннотация проекта*
Указывается краткая информация (не более 1000 знаков, без пробелов) о стартап-проекте (краткий реферат проекта, детализация отдельных блоков предусмотрена другими разделами Паспорта): цели и задачи проекта, ожидаемые результаты, области применения результатов, потенциальные
потребительские сегменты
	Снеки из дегидрированных овощей - моркови, свёклы, бамии, стручковой фасоли, кабачков - идеальная замена нездоровым закускам без добавления консервантов
Сушеные овощи сохраняют пользу (витамины, минералы). Снеки могут храниться долго, их удобно брать с собой, можно покупать детям и не бояться повышения холе-стерина, веса и ряда др. заболеваний.
Цель – поменять потребительские привычки на более здоровые, поддержание тенденции здорового питания и здоровой нации



	
	Базовая бизнес-идея

	9
	Какой продукт (товар/ услуга/ устройство/ ПО/ технология/ процесс и т.д.) будет
продаваться*

Указывается максимально понятно и емко информация о продукте, лежащем в основе стартап-проекта, благодаря реализации
которого планируется получать основной доход
	 Снеки из дегидрированных овощей - моркови, свёклы, бамии, стручковой фасоли, кабачков

	
10
	
Какую и чью (какого типа потребителей) проблему решает*

Указывается максимально и емко информация о проблеме потенциального потребителя,
которую (полностью или частично) сможет решить ваш продукт
	Снеки из дегидрированных овощей - моркови, свёклы, бамии, стручковой фасоли, кабачков - идеальная замена нездоровым закускам без добавления консервантов.

Глобально продукт решает проблему возникновения многих заболеваний, избавляет от чувства вины за употребление вредных перекусов с большим содержанием масла и трансжиров


	11
	Потенциальные потребительские сегменты*

Указывается краткая информация о потенциальных потребителях с указанием их характеристик (детализация предусмотрена в части 3 данной таблицы): для юридических лиц
– категория бизнеса, отрасль, и т.д.; для физических лиц – демографические данные, вкусы, уровень образования, уровень потребления и т.д.; географическое расположение   потребителей,   сектор рынка
(B2B, B2C и др.)
	Потребители продукта – осознанное поколение, готовое менять свои привычки на здоровые. Их волнует состояние организма и долголетие.
· родители, желающие дать лучшее и полезное детям, например на перекус в школу
· вегетарианцы, веганы
· клиенты нутрициологов
· посетители магазинов здорового питания Вкусвилл, Азбука Вкуса…
· спортсмены, любители фитнеса и спортзалов


	
12
	
На основе какого научно-технического решения и/или результата будет создан продукт (с указанием использования собственных	или	существующих разработок)*


Указывается необходимый перечень научно- технических решений с их кратким описанием
для создания и выпуска на рынок продукта
	 Уникальная рецептура дегидратации овощей для сохранения всей пользы продукта без добавления сахарозы
 Дегидратация будет осуществляться в специальных сушильных камерах. В зависимости от масштаба производства, 1 сушильная машина может производить до 2400 кг



	13
	Бизнес-модель* организации по форме канвы Остервальдера-Пенне
Указывается кратко описание способа, который планируется использовать для
создания ценности и получения прибыли, в том числе, как планируется выстраивать отношения с потребителями и
поставщиками, способы привлечения
финансовых и иных ресурсов, какие каналы продвижения и сбыта продукта планируется использовать и развивать, и т.д.
	 [image: ]

	14
	Основные конкуренты*
Кратко указываются основные конкуренты (не менее 5)
	«Можно» Зелёная  горка ,  Зеленика «Морковь» , ВкусВилл Свекла, тыква,
Морковь, Яндекс маркет «кстати…» ,Лэйс, русская картошка 


	15
	Ценностное предложение*
Формулируется объяснение, почему клиенты должны вести дела с вами, а не с вашими
конкурентами, и с самого начала делает
очевидными преимущества ваших продуктов или услуг
	 Уникальная рецептура без добавления патоки и сахара, большая узнаваемость – реклама у блогеров, перед показом сериалов и фильмов, реализация в кинотеатрах, заправках – большая доступность в плане офлайн покупки

	16
	Обоснование реализуемости (устойчивости) бизнеса (конкурентные преимущества (включая наличие уникальных РИД,
действующих индустриальных партнеров, доступ к ограниченным ресурсам и т.д.);
дефицит, дешевизна, уникальность и т.п.)*

Приведите аргументы в пользу реализуемости бизнес-идеи, в чем ее полезность и
востребованность продукта по сравнению с другими продуктами на рынке, чем
обосновывается потенциальная
прибыльность бизнеса, насколько будет бизнес устойчивым
	 уникальная рецептура, хрустящие, без вредных добавок и усилителей вкуса, уникальный дизайн, стоимость ниже
доступность к покупке
Снеки можно есть в большем количестве, чем жареные картофельные чипсы, т к они полезнее и берегут фигуру

 + более выгодная стоимость
 + тренд на здоровый образ жизни и правильное питание
 + при должном масштабировании чистая прибыль составляет от 350 000 руб/мес на начальных этапах 

	
	Характеристика будущего продукта

	17
	Основные технические параметры, включая обоснование соответствия идеи/задела тематическому направлению (лоту)*

Необходимо привести основные технические параметры продукта, которые обеспечивают их конкурентоспособность и соответствуют
выбранному тематическому направлению
	 Снеки хрустящие, без вредных добавок и усилителей вкуса, уникальный дизайн, стоимость ниже
доступность к покупке

	18
	Организационные, производственные и финансовые параметры бизнеса*

Приводится видение основателя (-лей)
стартапа в части выстраивания внутренних процессов организации бизнеса, включая
партнерские возможности
	



	19
	Основные конкурентные преимущества*

Необходимо привести описание наиболее значимых качественных и количественных характеристик продукта, которые
обеспечивают конкурентные преимущества в сравнении с существующими аналогами
(сравнение по стоимостным, техническим
параметрам и проч.)
	в сравнении с существующими аналогами можно сделать более выгодный формат упаковки, разнообразие вкусов и овощей, уникальная рецептура без добавления патоки, более стильный брендинг


	20
	Научно-техническое решение и/или результаты, необходимые для создания продукции*

Описываются технические параметры
научно-технических решений/ результатов, указанных пункте 12, подтверждающие/
обосновывающие достижение характеристик продукта, обеспечивающих их
конкурентоспособность
	

	21
	«Задел». Уровень готовности продукта TRL

Необходимо указать максимально емко и кратко, насколько проработан стартап- проект по итогам прохождения
акселерационной программы (организационные, кадровые, материальные и др.), позволяющие максимально эффективно
развивать стартап дальше
	· Крафтовое домашнее производство и первая тестовая партия сублимированных овощей, для друзей и знакомых. (MRL=5) Разработка бренда и сайта, Получение документов на право ведения бизнеса
· Нахождение партнёров, написание рецептуры и концепции бренда, дизайн упаковки,  предварительные договорённости с производствами, пиар-отделами супермаркетов – основными точками сбыта, получение сертификации


	22
	Соответствие проекта научным и(или) научно-техническим приоритетам образовательной организации/региона заявителя/предприятия*
	

	23
	Каналы продвижения будущего продукта*

Необходимо указать, какую маркетинговую
стратегию планируется применять, привести
кратко аргументы в пользу выбора тех или иных каналов продвижения
	Регулярные акции и скидки на товар на начальных этапах продаж
Повышать узнаваемость, покупать рекламу у нутрициологов и ПП блогеров, учавствовать в ярмарках, размещать рекламу в различных ТГ каналах, запустить рекламу, которую показывают перед просмотром сериалов на различных интернет-ресурсах

	24
	Каналы сбыта будущего продукта*

Указать какие каналы сбыта планируется
использовать для реализации продукта и дать кратко обоснование выбора
	Поставка на полки магазинов ВкусВилл и подобные, заправки, в прикассовые зоны кино,  спортзалов, мини-бары отелей, кондитерские магазины, магазины специализирующиеся на правильном питании, меню заведений общественного питания, презентация на мероприятиях и ярмарках



	
	Характеристика проблемы,
на решение которой направлен стартап-проект

	25
	Описание проблемы*

Необходимо детально описать проблему, указанную в пункте 9
	Какие из проблем наших клиентов мы помогаем решить?
Избавиться от чувства вины за постоянные перекусы вредными чипсами с большим содержанием углеводов и канцерогенных трансжиров


	26
	Какая часть проблемы решается (может быть решена)*

Необходимо детально раскрыть вопрос, поставленный в пункте 10, описав, какая
часть проблемы или вся проблема решается с
помощью стартап-проекта
	 Полезными чипсами из овощей полностью закрывается потребность клиента постоянно жевать и перекусывать, при этом продукт не содержит вредных веществ.  



	27
	«Держатель» проблемы, его мотивации и возможности решения проблемы с использованием продукции*

Необходимо детально описать взаимосвязь между выявленной проблемой и потенциальным потребителем (см. пункты 9,
10 и 24)
	Держатель проблемы – голод потребителя, желание перекусывать
Глобально продукт решает проблему возникновения многих заболеваний, избавляет от чувства вины за употребление вредных перекусов с большим содержанием масла и трансжиров


	28
	Каким способом будет решена проблема*

Необходимо описать детально, как именно ваши товары и услуги помогут потребителям
справляться с проблемой
	В рамках акселератора была построена бизнес-модель и намечен план и расчет прибыльности бизнеса. Путем реализации проекта постепенно культура употребления картофельных чипсов сменится на более здоровую привычку – полезный перекус и пополнение рациона клетчаткой

	29
	Оценка потенциала «рынка» и рентабельности бизнеса*

Необходимо привести кратко обоснование сегмента и доли рынка, потенциальные
возможности для масштабирования бизнеса, а также детально раскрыть информацию,
указанную в пункте 7.
	 Продукт на рынке новый, появился совсем недавно и устойчивого бренда с сильным позиционированием пока что нет 

	30
	План дальнейшего развития стартап-проекта
	· ноябрь-декабрь 2023:
· Крафтовое домашнее производство и первая тестовая партия сублимированных овощей, для друзей и знакомых. (MRL=5) Разработка бренда и сайта, Получение документов на право ведения бизнеса
· Нахождение партнёров, написание рецептуры и концепции бренда, дизайн упаковки,  предварительные договорённости с производствами, пиар-отделами супермаркетов – основными точками сбыта, получение сертификации
· Участие в конкурсе Фонд Бортника, Фонд содействия инновациям, Стартап на миллион
· январь-март 2024
· Получение гранта и старт реализации проекта с участием производств, запуск продаж через сайт и маркетинговых акций (MRL=7,продукция испытанная опытным путем ) 
· Наиболее важные расходы на данном этапе:
4 месяца – декабрь 2023 - март 2024
· Маркетинг -закуп рекламы у блогеров
Сушильная машина 6 000руб, на 8 поддонов (до 10 кг овощей)
+1 
Аренда помещения для хранения и производства + оплата электроэнергии 30 000/мес, 140 000руб/4 мес +
Расчет электроэнергии 0,6 кВТ, 5рубкВт/час. 36руб/день, 720 руб/мес на 4 мес 2880 руб + 3000руб вода
Аппарат для резки овощей 1000руб

Закуп сырья. 1,25 кг получаем из 10 кг ежедневно за 1 цикл, длительностью 4 часа, таких цикла можно сделать 3, получая 4кг продукции с одной сушильной машины

1050руб из сырья 30кг Моркови -> 4 кг стоимостью 4000 руб/партия (по 100руб/100г). В месяц можно производить от 150 кг продукта всего с двух бюджетных сушильных машин

Коэффициент дегидратации 1/8
Расходы на упаковку 280 руб за 100 шт, в перерасчете 
Оплата услуг маркетолога и на закуп рекламы 400 тыс
Каналы продаж: ВБ, Авито, Яндекс маркет, через соц сети и сайт на нач. этапе, далее договоренности с заправками, кофейнями, супермаркетами
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HecyT Nosb3y

- Kakue us
npo6aem Hawmx
K/IMEHTOB Mbl
nomoraem
pewunTb?
N36aBuTbCa OT
UyBCTBa BMHbI 3a
NOCTOSIHHbIE
nepeKychbl
BpeaHbIMMN
unncamm c
6oNbLWNM
copepxaHnem
yrneson0s u
KaHLLePOreHHbIX
TPAHCXKMPOB

- Kakoii naket
NPOAYKTOB U
yCnyr mMbl
npegnaraem
Kaxaomy
cermeHTy
KNMEHTOB?
MayKka OBOLHbIX
CHeKoB

- Kakune
notpebHOCTH
K/IMEHTOB Mbl
yaoBnetsopaem?
MoTpebHOCTb

yrogHo 1 Korga-
yrogHo

nepekycblBaTb rae-

I« venTamu

- Kakylo ueHHocTb [ Kakoe

OTHOLEHUne
0XKMUpaeT Kaxabin
KAMEHTCKUMN

BO3MOXHOCTb ecTb/cermeHT?
3aboTa 0 340p0Bbe

K/WEHTa, ero Bece
n purype,
npoBepeHHoe
KauecTBo,
006CTBO 3aKa3a U
[OCTaBKM,
perynspHo
BbIMYCKaTb HOBblE
BKYCbl

Kakue
B3aMMOOTHOLUEHU
A YCTAHOB/IEHbI

Kak oHu
MHTErpMpoBaHbI B
o6Lwyto cxemy
6usHec-mogenu?

Kak aoporo oumn
Ham obxopAatca?
3aTpaTbl
nepeKkpbIBalOTCA
CTOMMOCTbIO
MapKeTWUHra u
peknamel,
npuBnevyeHnem
KNNEHTOB

- Mo Kakum
KaHasam Hawu
cermeHTbl
K/MEHTOB
npeanoynu 6ol
nosy4yaTtb Hale
LeHHOCTHOe
npeanoxeHune?
/locTaBka u3
cynepmapkeTa
lnomoi

- Kak oHK
Nnoay4atoT ero
ceityac?-

MHTErpupoBaHbI?
- Kakne n3 Hux
paboTatoT nyywe
BCEro?

- Kakne n3 Hux
Hanbonee
peHTabenbHbI?

B3avmooTHOLEHUA ¢

paspaboTaHHble No
npocbbam KnneHTa

- KaK Hawu KaHanbl

MoTtpebutenbckue

- KTo Haw knuneHT?
KeHLWwmHbI n
MYKUMHbI, PErYNAPHO
3aHMMaloLmecn
cnopTom u 3a6oToli O
cBOEM TENE,
poauTtenu,
hKenatowue aatb
yyllee U nonesHoe
neTam, Hanpumep Ha
nepekyc B WKoNY

- [lnAa Koro mbl
co3p,aeM LLeHHOCTHoe
npepnoXxeHune?
KeHLWwmHbI n
MY>KUYMHbI, perynsapHo
BaHUMatoLLMeca
cnopTom u 3a6oToli O
CBOEM Tesie, Mambl,
PKenatoume aatb
ydluee 1 nonesHoe
netam

- Kakoi cermeHT
Qyautopum Hanbonee
Ba)XeH AnA Hac?
B3poc/iblie My»KUYMHBI U
PKeHLWMHbI 23-35 co
cpeaHUMm goxomom oT
50 Tbic py6/mec










Потребительские 

сегменты

Взаимоотношения с 

клиентами

Ценностные 

предложения

Ключевые виды 

деятельности

Ключевые 

партнеры

-Кто наш клиент?

Женщины и 

мужчины, регулярно 

занимающиеся 

спортом и заботой о 

своем теле, 

родители, 

желающие дать 

лучшее и полезное 

детям, например на 

перекус в школу

-Для кого мы 

создаем ценностное 

предложение?

Женщины и 

мужчины, регулярно 

занимающиеся 

спортом и заботой о 

своем теле, мамы, 

желающие дать 

лучшее и полезное 

детям

-Какой сегмент 

аудитории наиболее 

важен для нас?

Взрослые мужчины и 

женщины 23-35 со 

средним доходом от 

50 тысруб/мес

-Какое 

отношение 

ожидает каждый 

клиентский 

сегмент?

Забота о здоровье 

клиента, его весе 

и фигуре, 

проверенное 

качество, 

удобство заказа и 

доставки, 

регулярно 

выпускать новые 

вкусы 

разработанные по 

просьбам клиента

-Какие 

взаимоотношени

я установлены 

сейчас?

Никакие

-Как они 

интегрированы в 

общую схему 

бизнес-модели?

-

-Как дорого они 

нам обходятся?

Затраты 

перекрываются 

стоимостью 

маркетинга и 

рекламы, 

привлечением 

клиентов

-Какую ценность 

мы 

предоставляем 

клиенту?

Возможность есть 

чипсы, которые 

несут пользу

-Какие из 

проблем наших 

клиентов мы 

помогаем 

решить?

Избавиться от 

чувства вины за 

постоянные 

перекусы 

вредными 

чипсами с 

большим 

содержанием 

углеводов и 

канцерогенных 

трансжиров

-Какой пакет 

продуктов и 

услуг мы 

предлагаем 

каждому 

сегменту 

клиентов?

Пачка овощных 

снеков 

-Какие 

потребности 

клиентов мы 

удовлетворяем?

Потребность 

перекусывать где-

угодно и когда-

угодно

-При помощи каких 

видов деятельности мы 

сможем наладить 

каналы сбыта?

Поставка на полки 

магазинов ВкусВилли 

подобные, заправки, в 

прикассовыезоны кино,  

спортзалов, мини-бары 

отелей, кондитерские 

магазины, магазины 

специализирующиеся на 

правильном питании, 

меню заведений 

общественного питания, 

презентация на 

мероприятиях и 

ярмарках

-

С помощью каких 

видов деятельности мы 

сможем увеличить 

поток доходов?

Регулярные акции и 

скидки на товар на 

начальных этапах 

продаж

Повышать узнаваемость, 

покупать рекламу у 

нутрициологови ПП 

блогеров, учавствоватьв 

ярмарках, размещать 

рекламу в различных ТГ 

каналах, запустить 

рекламу, которую 

показывают перед 

просмотром сериалов на 

различных интернет-

ресурсах

-Кто наши 

ключевые 

партнеры?

Фабрики по 

производст

ву чипсов, 

обработки 

овощей

Например: 

Пепсико 

Холдингс, 

РостКапитал

-Кто наши 

поставщики

?

Фермеры, 

СХ 

структуры, 

те у кого 

можно 

закупить 

овощи. 

Регионы 

Краснодар, 

Ростов

-Какие 

ключевые 

ресурсы мы 

получаем 

от 

партнеров 

и 

поставщико

в?

Сырье, 

деньги –

инвесторы 

фонды (в 

т.ч. 

венчурные), 

рецептуру 

-Какой 

ключевой 

деятельнос

тью 

занимаются 

наши 

партнеры и 

поставщики

?

Партнёры:

Владеют 

технологие

й 

дегистраци

ии 

сумблимац

иейи  

производят 

чипсы и 

дегидрации

Каналы сбыта

-По каким 

каналам наши 

сегменты 

клиентов 

предпочли бы 

получать наше 

ценностное 

предложение? 

Доставка из 

супермаркета 

домой

-Как они 

получают его 

сейчас?-

-Как наши каналы 

интегрированы?

-Какие из них 

работают лучше 

всего?

-Какие из них 

наиболее 

рентабельны?


