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КРАТКАЯ ИНФОРМАЦИЯ О СТАРТАП-ПРОЕКТЕ


	1
	Название стартап-проекта*
	StorySphere

	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.
	– ТН1. Технологии комфортной и безопасной жизнедеятельности человека;

	3
	Технологическое направление в соответствии с перечнем критических технологий РФ*
	«Технологии новых и возобновляемых источников энергии, включая водородную энергетику»

	4
	Рынок НТИ
	HealthNet

	5
	Сквозные технологии
	"Технологии снижения антропогенного воздействия"

	
	
ИНФОРМАЦИЯ О ЛИДЕРЕ И УЧАСТНИКАХ СТАРТАП-ПРОЕКТА


	6
	Лидер стартап-проекта*
	- Unti ID: U1873604
- Leader ID: 2780678
- ФИО: Шмонин Михаил Андреевич
- телефон: +7(906)721-20-79
- почта: mike.shmonin@mail.ru

	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
	U1873604
	2780678
	Шмонин Михаил Андреевич
	Аналитик
	+7(906)721-20-79
mike.shmonin@mail.ru
	Инженер по разработке
	Системный аналитик
(1 года стажа)

	2
	U1882592
	1462587
	Ямалетдинов Айдар Ильдарович
	Технический специалист
	89871463307
mr.ivaoimop@mail.ru
	должности нет
	Android-разработчик (2 года стажа)

	3
	U1881054
	2780847
	Малаев Магомед Магомедович
	Технический специалист
	89166310060
malaevmm3@gmail.com
	должности нет
	frontend-разработчи
(1 года стажа)




	
	
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
	Цель проекта - создать сервис, который даст людям возможность получать новые знания, не типичные для привычной литературы, с одной стороны и с другой стороны предоставит инструменты структуризации, монетизации и доставки контента для тех кто хочет этим опытом поделиться.
StorySphere - является продуктом проекта и призван закрыть конкретную рыночную потребность - создать автоматизированную систему, покрывающую полный цикл реализации цифровых книг и объединяющую всех участников процесса в едином цифровом пространстве. Сейчас на платформе реализованы две ролевый модули: это "Читатель" и "Автор". 

	
	
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
	Продуктом проекта является веб-платформа для публикации и чтения цифровых книг – StorySphere.

	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
	Текущий рынок цифровых библиотек не позволяет читателям получить доступ к современному книжному досугу, не вписываемый в стандарты литературы. С другой стороны сложности бизнес-среды и высокий порог входа, не дают новым авторам выйти на рынок цифровых книг. 

	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.)
	Целевая аудитория продукта: B2C, B2C2C, B2B2C.
Ценностное предложение проекта составляется для всех, кто:
1) Хочет опубликоваться быстро и дешево;
2) Хочет продать материал подписчикам;
3) Хочет привлечь новую аудиторию;
4) Хочет впервые выйти на рынок цифровых книг;
5) Хочет чтобы книгу издали специалисты;
6) Хочет быстро обновить документацию;

	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
	В соответствии с трендом на цифровизацию и сквозные технологии, для разработки продукта будут использоваться как веб, так и мобильные технологии.

	13
	Бизнес-модель*
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. 
	Прибыль платформы будет генерироваться по следующим основным каналам: 
1) Комиссия за продажу в размере 7% с каждой сделки;
2) Оплата по подписке, открывающий доступ к анализу конкурентов на платформе;
3) Оплата пользователями элементов кастомизации; 

	14
	Основные конкуренты*
Кратко указываются основные конкуренты (не менее 5)
	Конкуренты: ЛитРес, MyBook, Строки, Букмейт, Яндекс Музыка. 

	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
	Предложение:
1) Единая точка входа в оцифрованный производственный процесс с доступом к сообществу профессионалов в отрасли;
2) Расширенный платформенный функционал для B2B клиентов, позволяющий управлять спросом и оценивать метрики;
3) Системные алгоритмы рекомендаций и авторские подборки, которые избавят от необходимости выбора маркетинговой стратегии;
4) Сервис авторизации, для быстрого подключения подписчиков и решения проблемы доставки контента через ключи доступа в соц. Сетях;
5) Инструменты поиска специалистов полного цикла публикации (из числа клиентов платформы), избавляющие от лишних хлопот;

	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.) (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

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
	Платформа реализована таким образом, чтобы освободить начинающих писателей от сложных и рутинных задач, мешающих публикациям книг. Таким образом платформа обучает само издательству, предоставляет полностью бесплатные инструменты мониторинга, аналитики и продвижения, не забирая у писателя права на книгу. В завершении сервис дает доступ к сообществу специалистов платформы, среди которого можно найти помощников в сфере редакции или дизайна.

	
	
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
	Технические параметры:
1) Между сервисами платформы должен быть организован бесшовный переход;
2) Платформа должна иметь единую точку входа;
3) Все страницы сервиса должны быть выполнены в едином стиле;
4) Страницы сервиса должны быть адаптированы к размерам мобильных устройств вплоть до 6 дюймов и планшетов;
5) Доступность сервиса: 99.0%;
6) Недопустима потеря успешно загруженных в систему данных при публикации;
7) Поддержка концепции exactly once delivery;
8) Недопустима потеря денежных средств пользователя при оплате услуг и книг;
9) Недопустима потеря денежных средств при пополнении счета пользователя;
10) Скорость ответа страницы должна быть не больше 1 секунды;

	18
	Организационные, производственные и финансовые параметры бизнеса (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

Приводится видение основателя (-лей) стартапа в части выстраивания внутренних процессов организации бизнеса, включая партнерские возможности
	В рамках проекта реализуется ОКВЭД 63.11.1. Поэтому даже после успешной реализации продукта, основным производственным процессом останется информационное обслуживание. Команда проекта будет работать с обратной связью от пользователей и выстраивать свои процесс вокруг этого. Главным показателем эффективности проекта является Lead Time – то есть время поставки функциональности пользователю. В свою очередь рентабельность проекта оценивается на основе количества пользователей за месяц и количества сделок.

	19
	Основные конкурентные преимущества (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

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.)
	Уникальное предложение, а также платформа поддерживает бизнес-аккаунты, владельцам которых доступны внутри сервисные инструменты аналитики и визуализации данных. При этом пользователям бесплатной версии доступны инструменты только внутри своей организации, в то время как клиентам, приобретшим платную подписку, будет доступна аналитика по конкурентам.

	20
	Научно-техническое решение и/или результаты, необходимые для создания продукции (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

Описываются технические параметры научно-технических решений/ результатов, указанных пункте 12, подтверждающие/ обосновывающие достижение характеристик продукта, обеспечивающих их конкурентоспособность
	По результатам исследования, после внедрения определённых технологий и программных решений, процесс публикации и чтения цифровых книг изменится. Автоматизация полного производственного цикла, внедрение единой точки входа, интеграции с ЭБС и иными системами участвующими в процессе публикации оптимизируют клиентский путь и преобразят его до неузнаваемости. Помимо этого, новая организация технологической архитектуры, позволит решить проблемы крупнейшего конкурента в отрасли ЛитРес, в их числе: разрыв между сервисами, бесконечные формы авторизации для каждого отдельного сервиса и проблемы с корректировкой цены книг при оплаченной подписке на основе рыночной цены.

	21
	«Задел». Уровень готовности продукта TRL (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы) *

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
	Реализована MVP-версия продукта, включающая в себя четыре модуля: сервис авторизации, сервис «Читатель», сервис «Автор» и сервис оплаты. Также был арендован домен: https://storysphere.ru/, перейдя на который можно ознакомиться с реализованным функционалом.

	22
	Соответствие проекта научным и(или) научно-техническим приоритетам образовательной организации/региона заявителя/предприятия (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)
	Проект соответствует следующим Стратегическим проектам, направленным на достижение целевой модели развития ГУУ:
- Стратегический проект 1: «Подготовка нового поколения управленческих кадров как лидеров изменений» (Подпроект 1.2. «Университетская экосистема акселерации студенческих стартапов»);
- Стратегический проект 2: «Создание экосистемы сопровождения и реализации комплексных прорывных исследований по стратегическим направлениям научно-технологического и пространственного развития страны» (Подпроект 2.3. «Исследование институциональных и экономических механизмов низкоуглеродного развития и формирования благоприятной среды (декарбонизация экономики)»).»

	23
	Каналы продвижения будущего продукта (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Необходимо указать, какую маркетинговую стратегию планируется применять, привести кратко аргументы в пользу выбора тех или иных каналов продвижения 
	На реализацию маркетинговой стратегии будет выделено 20% от бюджета проекта. Так как продукт — это цифровая платформа, то и реклама будет размещена в сети интернет. Однако для реализации были выбраны две методики:
1) Работа с сервисом размещения контекстной рекламы в поисковой выдаче, через инструмент тегирования;
2) Коллаборация с инфлюэнсерами из социальных сетей для взаимного продвижения и увеличения охватов.

	24
	Каналы сбыта будущего продукта (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Указать какие каналы сбыта планируется использовать для реализации продукта и дать кратко обоснование выбора
	Основной канал сбыта: 
1) Сеть интернет;
Вторичные каналы:
1) Социальные сети авторов рукописей;
2) Веб-сайты партнеров;

	
	
Характеристика проблемы,
на решение которой направлен стартап-проект


	25
	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
	Решение проблемы - создать сервис, который даст людям возможность получать новые, не типичные для привычной литературы, знания с одной стороны и с другой предоставит инструменты структуризации, монетизации и доставки контента для тех, кто этим опытом хочет поделиться.



	26
	«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 11) 
	Продукт призван закрыть конкретную рыночную потребность - создать автоматизированную систему, покрывающую полный цикл реализации цифровых книг и объединяющую всех участников процесса в едином цифровом пространстве.

	27
	Каким способом будет решена проблема*
Необходимо описать детально, как именно ваши товары и услуги помогут потребителям справляться с проблемой
	Был произведен поиск и анализ критический информации о новой отрасли и целевой аудитории, в результате чего составлено ценностного предложения для потенциальных клиентов.
Для авторов мы:
1) Предоставляем возможность монетизировать любые свои знания и найти новый официальный источник дохода.
2) Экономим ваше время, предлагая простую цепочку публикации - заполните поля, загрузите материал, выберите тариф.
3) Позволяем выбрать наиболее подходящую финансовую модель, для того чтобы вы могли получить максимальную выручку.
4) Предоставляем инструменты управления контентом, благодаря которым проще выйти на целевого читателя.
5) Защищаем материалы на платформе от распространенных видов пиратства, чтобы вы не упускали прибыль.
Для читателей мы:
6) Предоставляем инструменты социального взаимодействия, что позволит общаться с единомышленниками прямо на платформе.
7) Предоставляем инструменты редактирования профиля, что позволит выразить себя и настроить аккаунт под индивидуальные нужды.
8) Предоставляем гибкие способы оплат, чтобы подобрать лучший тарифный план и удовлетворить большее число клиентов.
9) Развиваем инструменты представления книг, чтобы пользователи могли организовывать пространство в соответствии с предпочтениями.
10) Используем сохранение прогресса, чтобы поиск не отнимал время у чтения, и вы могли продолжить с того места, где остановились.
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	Оценка потенциала «рынка» и рентабельности бизнеса (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Необходимо привести кратко обоснование сегмента и доли рынка, потенциальные возможности для масштабирования бизнеса, а также детально раскрыть информацию, указанную в пункте 16.
	Данный рынок гибкий и быстроразвивающийся, однако в его основании лежит несколько ключевых компонентов, а именно:
1) Total addressable market (TAM) – общий объем рынка:
Формула: был использован общий объем ИТ-рынка, посчитанный компанией IDC, из которого при помощи процента был выделен, объем, приходящийся на рынок ИТ-услуг. Затем были отсечены компании не входящие в сегмент “Информационные технологии” по отрасли “Информация и связь” на основе данных из СПАРК Интерфакс.
Расчет: 32,6 * 0,28 * 94,75 * 0,18 = 155,7₽ млрд.
2) Served available market (SAM) – доступный объем рынка
Формула: согласно собственной оценки компании "Литрес" на рынок информационных технологий связанных с цифровыми книгами приходится около 7% от общего числа.
Расчет: 155,7₽ млрд * 0,07 = 11₽ млрд.
3) Serviced & obtainable market (SOM) – Достижимый объем рынка
Формула: сервис Яндекс.Деньги выяснил, что средний чек за цифровую книгу составляет 849₽, при средней возвращаемости клиента в 2,4. Желаемая комиссия учредителей стартапа - 20%, что составит 170₽ от среднего чека. Беря во внимание сложность выхода нового стартапа на целевого клиента, планируемая аудитория составляет - 10 000 юзеров.
Расчет: 10000 * 2,4 * 170₽ = 4₽ млн.
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	План дальнейшего развития стартап-проекта (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Укажите, какие шаги будут предприняты в
течение 6-12 месяцев после завершения
прохождения акселерационной программы,
какие меры поддержки планируется привлечь
	Постепенное развитие модульности и архитектуры решения, до уровня покрывающий основные заявленные к сервису пользовательские сценарии. Произвести поиск площадок для размещения своего проекта с целью привлечения инвестиций. Дальнейшие развитие платформы по направлениям «создание новых B2B-сервисов» и «EdTech», так как это основные направления куда инвесторы хотят вкладываться.



ДОПОЛНИТЕЛЬНО ДЛЯ ПОДАЧИ ЗАЯВКИ
НА КОНКУРС СТУДЕНЧЕСКИЙ СТАРТАП ОТ ФСИ:
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)
(подробнее о подаче заявки на конкурс ФСИ - https://fasie.ru/programs/programma-studstartup/#documentu )
	Фокусная тематика из перечня ФСИ
(https://fasie.ru/programs/programmastart/fokusnye-tematiki.php )
	

	
ХАРАКТЕРИСТИКА БУДУЩЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ
(РЕЗУЛЬТАТ СТАРТАП-ПРОЕКТА)
Плановые оптимальные параметры (на момент выхода предприятия на самоокупаемость):


	Коллектив (характеристика будущего предприятия)

Указывается информация о составе
коллектива (т.е. информация по количеству,
перечню должностей, квалификации),
который Вы представляете на момент
выхода предприятия на самоокупаемость.
Вероятно, этот состав шире и(или) будет
отличаться от состава команды по проекту,
но нам важно увидеть, как Вы
представляете себе штат созданного предприятия в будущем, при переходе на
самоокупаемость
	

	Техническое оснащение
Необходимо указать информацию о Вашем представлении о планируемом техническом оснащении предприятия (наличие технических и материальных ресурсов) на момент выхода на самоокупаемость, т.е. о том, как может быть.
	

	Партнеры (поставщики, продавцы) Указывается информация о Вашем представлении о партнерах/ поставщиках/продавцах на момент выхода предприятия на самоокупаемость, т.е. о том, как может быть.
	

	Объем реализации продукции (в натуральных единицах) 
Указывается предполагаемый Вами объем реализации продукции на момент выхода предприятия на самоокупаемость, т.е. Ваше представление о том, как может быть осуществлено
	

	Доходы (в рублях) 
Указывается предполагаемый Вами объем всех доходов (вне зависимости от их источника, например, выручка с продаж и т.д.) предприятия на момент выхода 9 предприятия на самоокупаемость, т.е. Ваше представление о том, как это будет достигнуто
	

	Расходы (в рублях) 
Указывается предполагаемый Вами объем всех расходов предприятия на момент выхода предприятия на самоокупаемость, т.е. Ваше представление о том, как это будет достигнуто
	

	Планируемый период выхода предприятия на самоокупаемость
Указывается количество лет после завершения гранта
	

	СУЩЕСТВУЮЩИЙ ЗАДЕЛ, 
КОТОРЫЙ МОЖЕТ БЫТЬ ОСНОВОЙ БУДУЩЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ:

	Коллектив
	

	Техническое оснащение:
	

	Партнеры (поставщики, продавцы)
	

	ПЛАН РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА
(на период грантовой поддержки и максимально прогнозируемый срок,
но не менее 2-х лет после завершения договора гранта)

	Формирование коллектива:
	

	Функционирование юридического лица:
	

	Выполнение работ по разработке
продукции с использованием результатов научно-технических и технологических исследований (собственных и/или легитимно полученных или приобретенных), включая информацию о создании MVP и (или) доведению продукции до уровня TRL 31 и обоснование возможности разработки MVP / достижения уровня TRL 3 в рамках реализации договора гранта:
	

	Выполнение работ по уточнению
параметров продукции, «формирование»
рынка быта (взаимодействие с
потенциальным покупателем, проверка
гипотез, анализ информационных
источников и т.п.):
	

	Организация производства продукции:
	

	Реализация продукции:
	

	ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА
ПЛАНИРОВАНИЕ ДОХОДОВ И РАСХОДОВ НА РЕАЛИЗАЦИЮ ПРОЕКТА

	Доходы:
	

	Расходы:
	

	Источники привлечения ресурсов для
развития стартап-проекта после
завершения договора гранта и
обоснование их выбора (грантовая
поддержка Фонда содействия инновациям или других институтов развития, привлечение кредитных средств, венчурных инвестиций и др.):
	

	ПЕРЕЧЕНЬ ПЛАНИРУЕМЫХ РАБОТ С ДЕТАЛИЗАЦИЕЙ

	Этап 1 (длительность – 2 месяца)

		Наименование работы
	Описание работы
	Стоимость
	Результат

	
	
	
	




	Этап 2 (длительность – 10 месяцев)

		Наименование работы
	Описание работы
	Стоимость
	Результат

	
	
	
	




	ПОДДЕРЖКА ДРУГИХ ИНСТИТУТОВ ИННОВАЦИОННОГО РАЗВИТИЯ

	Опыт взаимодействия с другими институтами развития

	Платформа НТИ
	

	Участвовал ли кто-либо из членов
проектной команды в Акселерационно-образовательных интенсивах по формированию и преакселерации
команд»:
	

	Участвовал ли кто-либо из членов
проектной команды в программах
«Диагностика и формирование
компетентностного профиля человека /
команды»:
	

	Перечень членов проектной команды,
участвовавших в программах Leader ID и АНО «Платформа НТИ»:
	

	ДОПОЛНИТЕЛЬНО

	Участие в программе «Стартап как
диплом»
	

	Участие в образовательных программах повышения предпринимательской компетентности
и наличие достижений в конкурсах
АНО «Россия – страна возможностей»:
	

	Для исполнителей по программе УМНИК

	Номер контракта и тема проекта по
программе «УМНИК»
	

	Роль лидера по программе «УМНИК» в
заявке по программе «Студенческий
стартап»
	




КАЛЕНДАРНЫЙ ПЛАН
Календарный план проекта:
	№ этапа
	Название этапа календарного плана
	Длительность этапа, мес
	Стоимость, руб.

	1
	Исследование

	1
	Выявить рыночную потребность
	0,25
	35000

	1
	Определить цель и поставить задачи
	0,25
	35000

	1
	Оценить объем рынка
	0,25
	35000

	1
	Выбрать методологию разработки продукта
	0,25
	35000

	1
	Разработать критерии оценки успеха проекта
	0,25
	35000

	1
	Определить ЦА
	0,25
	35000

	1
	Составить фокус-группы из представителей ЦА
	0,25
	35000

	1
	Проанализировать драйверы принятия решений для клиентов
	0,25
	35000

	1
	Сформировать ценностное предложение
	0,25
	35000

	1
	Выявить основных конкурентов в отрасли
	0,25
	35000

	1
	Описать клиентский опыт взаимодействия при помощи CJM
	0,25
	35000

	1
	Оценить CJM конкурента
	0,25
	35000

	1
	Составить гипотезы
	0,25
	35000

	1
	Провести глубинные интервью
	0,25
	35000

	1
	Определить ключевые характеристики
	0,25
	35000

	1
	Определить и записать функциональные требования
	1
	140000

	1
	Определить и записать системные ограничения
	0,25
	35000

	2
	Проектирование

	2
	Обозреть аналоги
	0,25
	27500

	2
	Составить MoodBoard
	0,25
	27500

	2
	Разработать Wire-frames и составить User-flow
	0,25
	27500

	2
	Подготовить UI kit
	0,25
	27500

	2
	Создать макеты
	0,5
	55000

	2
	Написать архитектуру взаимодействия микросервисов
	0,5
	120000

	2
	Составить Service Blueprint
	0,25
	37500

	2
	Спроектировать API
	0,25
	37500

	2
	Спроектировать слой данных
	0,5
	75000

	2
	Спроектировать бизнес-логику
	3
	300000

	3
	Реализация

	3
	Разработать клиентскую часть
	1
	105000

	3
	Разработать серверную часть
	1
	250000

	3
	Наполнить БД тестовыми данными
	0,25
	25000

	3
	Провести функциональное тестирование
	0,25
	25000

	3
	Провести интеграционное тестирование
	0,25
	25000

	3
	Провести тестирование безопасности
	0,25
	25000

	3
	Исправить баги
	0,5
	88750

	3
	Составить тест-кейсы
	0,25
	25000

	4
	Завершение

	4
	Провести тестирование
	0,5
	50000

	4
	Подготовить руководство по сопровождению
	0,25
	25000

	4
	Провести оценку достижения поставленных целей и закрыть проект
	0,25
	35000



