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1 Общие положения 
 

Дипломный проект - выпускная квалификационная работа студента, в 
которой он должен показать умение использовать теоретические знания, по-
лученные в ходе обучения в университете, при решении практических произ-
водственных вопросов, связанных с работой предприятий различного типа по 
предоставлению услуг по обслуживанию и ремонту транспортных и техноло-
гических машин и оборудования на автомобильном транспорте. При работе 
фирменных и дилерских центров и салонов, магазинов по продаже автомоби-
лей, агрегатов и запасных частей, автозаправочных станций и других пред-
приятий, связанных с обслуживанием и эксплуатацией автомобилей. 

 Для успешного выполнения дипломного проекта необходимо знание 
следующих дисциплин: «Системы, технологии и организация сервисных ус-
луг», «Основы работоспособности технических систем», «Основы маркетин-
га», «Электрооборудование транспортных и транспортно-технологических 
машин», «Эксплуатационные материалы и экономия ТЭР», «Техническая 
эксплуатация двигателей и трансмиссий», «Технология и организация вос-
становления деталей и сборочных единиц при сервисном обслуживании», 
«Техническая эксплуатация систем, обеспечивающих безопасность движе-
ния», «Техническое обслуживание и ремонт кузовов автомобилей», «Устрой-
ство, эксплуатация и проектирование оборудования автосервиса»,  «Эколо-
гические проблемы транспортно-дорожного комплекса», «Безопасность жиз-
недеятельности», «Техническая эксплуатация газобаллонных автомобилей», 
«Автозаправочные станции»,  «Производственно-техническая инфраструкту-
ра сервисного обслуживания изделий», «Эффективность, экономика сервис-
ных услуг и основы предпринимательства». 

Дипломное проектирование является заключительным этапом обуче-
ния студентов в вузе и имеет своей целью систематизацию, закрепление и уг-
лубление знаний студента, выявление степени усвоения студентом знаний и 
готовности его к самостоятельной инженерной работе. 

Дипломный проект должен быть логичным и стройным техническим 
трудом, в котором будут решены вопросы организации и технологии ТО и Р 
автомобилей, принадлежащих гражданам. 

Тема дипломного проекта должна быть перспективной, учитывать 
предполагаемые направления развития автосервиса в стране и регионе на 
ближайшие 3-5 лет. В дипломных проектах могут разрабатываться учебные 
темы, но с обязательным учетом реальных данных на рынке услуг автосерви-
са. Качество проекта определяется тем, насколько в нем учтены реальные по-
требности автовладельцев, состояние рынка услуг автосервиса, последние 
достижения науки и опыт автосервисных предприятий. 

Решение всех вопросов в дипломном проекте должно основываться на 
результатах анализа, расчетах, применении современных методов решения 
инженерных задач, использовании ЭВМ и современных нормативных доку-
ментов.  

1.1  Организация дипломного проектирования 
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Темы дипломных проектов начинают формироваться при выполнении 

курсовых проектов и прохождении производственной практики, окончатель-
ное их уточнение происходит при прохождении преддипломной практики. 

В темах дипломных проектов традиционно рассматриваются следую-
щие направления: 

-повышение качества и расширение номенклатуры работ по ре-
монту легковых автомобилей;  

-разработка мероприятий по совершенствованию работ предпри-
ятия или его отдельных участков; 

-повышение качества и снижение трудоемкости работ по ремонту 
автомобилей;  

-совершенствование технологического процесса ТО и ремонта ав-
томобилей;  

-организация участка по ТО и ремонту автомобилей на предпри-
ятии; 

- разработка мероприятий по совершенствованию работ по ТО и 
ремонту автомобилей на предприятии; 

-повышение качества услуг по ТО и ремонту автомобилей; 
-совершенствование технологии и организации работ по  ремонту 

автомобилей. 
В соответствии с темой руководитель дипломного проекта выдает сту-

денту перед началом преддипломной практики задание на проект.  
В связи с жесткими сроками выполнения дипломного проекта первый 

раздел проекта должен быть выполнен студентом в период преддипломной 
практики. 

Методические указания содержат только общие рекомендации к 
выполнению дипломного проекта. Конкретные вопросы и выбор формы 
представления материала дипломного проекта студент согласует с руко-
водителем и консультантами дипломного проекта. 

 
2 Методические указания 

 
Темы дипломных проектов должны соответствовать профилю работы 

инженера по специальности 190603, которые в соответствии с фундамен-
тальной и специальной подготовкой могут выполнять следующие виды про-
фессиональной деятельности:  эксплуатационно-технологическую и сервис-
ную;  организационно-управленческую; проектно-конструкторскую; произ-
водственно-технологическую;  научно-исследовательскую. 

Объектами профессиональной деятельности выпускников специально-
сти 190603 могут быть: предприятия различного типа по предоставлению ус-
луг по обслуживанию и ремонту автомобилей; фирменные и дилерские цен-
тры, салоны, магазины по продаже машин, агрегатов, запасных частей; пунк-
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ты, станции по заправке и продаже эксплуатационных материалов; выста-
вочные комплексы, конструкторские и научные центры. 

Дипломный проект должен отвечать практическим задачам, решаемым в 
предприятиях автосервиса, учитывать развитие научно-технического про-
гресса в отрасли.  

Основу тематики дипломных проектов составляют разработки по созда-
нию новых предприятий автосервиса, совершенствованию технологии вы-
полнения работ по услугам автосервиса, повышению качества и расширению 
номенклатуры услуг, оказываемых предприятиями автосервиса, разработке 
новых видов услуг для существующих предприятий автосервиса. 

Тема дипломного проекта должна носить комплексный характер и пре-
дусматривать решение технических, организационных и экономических за-
дач, связанных с работой  предприятия. Дипломный проект, как правило, вы-
полняется на базе реально действующего предприятия, занимающегося  раз-
личного типа работами по предоставлению услуг по обслуживанию и ремон-
ту автомобилей, фирменных и дилерских центров и салонов, магазинов по 
продаже автомобилей, агрегатов и запасных частей, автозаправочных стан-
ций и других предприятий, связанных с обслуживанием и эксплуатацией ав-
томобилей. 

 
3 Обоснование темы проекта (план по маркетингу  предприятия) 

 
3.1 Анализ работы и состояние предприятия 

 
Автосервисные предприятия входят в состав наиболее развивающихся 

предприятий малого бизнеса. В настоящее время в автосервисе функциони-
рует большое число собственников, выполняющих  ТО и Р автомобилей, 
станций технического обслуживания автомобилей (СТОА), фирменных и ди-
лерских центров и салонов, магазинов по продаже автомобилей, агрегатов и 
запасных частей, автозаправочных станций и других предприятий, связанных 
с обслуживанием и эксплуатацией автомобилей, принадлежащих организа-
циям и частным владельцам. 

Создание малых предприятий автосервиса соответствует общей тенден-
ции развития малых форм хозяйствования в условиях рынка. Развитие боль-
шого числа малых предприятий в автосервисе позволяет оперативно реаги-
ровать на изменение конъюнктуры рынка, решать проблему занятости. Одна-
ко при этом наблюдаются и отрицательные тенденции:  индивидуальные 
предприниматели предпочитают оказывать услуги по ТО и Р автомобилей, не 
требующие больших капитальных затрат, достаточно простые в исполнении, 
при этом работы высокой сложности автовладельцам с низкой платежеспо-
собностью зачастую приходится проводить самостоятельно. Особое значение 
в этих условиях имеет подготовка и переподготовка кадров предпринимате-
лей, занимающихся автосервисом.  

В проекте следует привести и проанализировать собранные на предди-
пломной практике данные о предприятии.  
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Интерес для некоторых тем дипломных проектов может представлять 
структура оказываемых СТОА услуг, например, в процентном соотношении, 
в человеко-часах или в натуральных показателях объема продаж. Параллель-
но с этим можно сделать сравнительный анализ количества рабочих и их 
квалификации на производственных участках, количества рабочих постов и 
т.п. 

Для анализа работы СТОА можно использовать технико-экономические 
показатели СТОА, анализ заявок по маркам автомобилей, по технической 
сложности выполняемых работ и т.п. 

Важнейшим параметром работы станции является производственная 
программа – это объем и номенклатура работ по ТО и Р, которые должны 
быть выполнены конкретным работником или производственным подразде-
лением СТОА за конкретный промежуток времени (смену, месяц, год). Же-
лаемый вариант производственной программы – полная загрузка всех произ-
водственных мощностей при реальной интенсивности потока заказов и при-
нятом режиме работы станции. 

Особый интерес могут представлять показатели финансово-хозяй-
ственной деятельности СТОА. Анализ этих данных позволяет выявить фи-
нансовые возможности предприятия и принять решение об их вложении в 
производство. 

Вся работа СТОА и  ПА подчинена удовлетворению потребности клиен-
та. Но если станция не будет эффективно использовать свои ресурсы, она не 
будет конкурентоспособной. Эффективность использования ресурсов зави-
сит, прежде всего, от загруженности рабочих постов и рабочих мест на 
СТОА, а загруженность СТОА зависит, в свою очередь, от входящего потока 
заявок. По большинству услуг автосервиса наблюдается неравномерность 
потока заявок по времени суток, дням недели, месяцам года. Эту особенность 
можно использовать для обоснования рационального режима работы СТОА и 
его отдельных участков. Совместно с этими графиками можно рассмотреть 
уровень производственных мощностей СТОА, это позволит проанализиро-
вать недогрузку мощностей СТОА или избыток спроса, например, по меся-
цам года. Возможные варианты и форма представления данных показаны на 
рисунках 1-8 и в таблице 1. 
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Рисунок 1 – Распределение причин снижения качества окрасочных   работ 

Рисунок 2 – Данные опроса автовладельцев о проведении 
                                      антикоррозионной обработки кузова 
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Рисунок 3 – Данные о продажах автомобилей 
                       в   автосалонах города 

Рисунок 4 – Объемы сброса сточных вод  
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Рисунок 5 – Уровень загрязнения сточных вод участков мойки   

Рисунок 6 – Рост количества участков мойки в городе   
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Данный анализ можно использовать для организации работ по ТО и Р авто-

мобилей с последующей оптимизацией относительно потока заказов, оптимиза-
ции структуры рабочих постов и рабочих мест,  технического обеспечения рабо-
чих мест, оптимизации режима работы СТОА, последовательности исполнения 
заказов и операций, организации материально-технического обеспечения заказов 
и других параметров работы СТОА. Для выполнения этого расчета можно ис-
пользовать учебное пособие [19]. 

Если структура спроса и поток заявок не обеспечивают желаемые пара-
метры производственной программы, то для её формирования могут быть 
изменены некоторые переменные параметры производственной системы 
СТОА (число работников, организация оказания услуг и выполнения работ 
по ТО и ремонту автомобилей, уровень механизации работ, режим работы 
предприятия и т.п.). 

При анализе работы некоторых производственных подразделений СТОА 
интерес могут представлять время выполнения заказов и промежутки време-
ни между ними. На станции чаще выполняются ручные работы, которые час-
то не могут быть механизированы. Однако на некоторых участках примене-
ние средств малой механизации может дать значительный эффект, поэтому 
при анализе можно оценить уровень механизации цехов и участков СТОА. 
Методика расчета уровня механизации приведена в учебном пособии [19]. 

При выполнении дипломных проектов, посвященных работе предприятий 
по продаже автомобилей, агрегатов, запасных частей, топлив и эксплуатацион-
ных материалов, необходимо проанализировать номенклатуру и ассортимент 
продаваемых товаров, цены товаров и их влияние на объем продаж. 

 
 

Рисунок 7 – Распределение АЗС и АГНС в городе 
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Таблица 1 - Показатели финансово-хозяйственной деятельности СТОА 
Показатели 2002 2003 2004 

ДОХОДЫ(тыс. руб) 

Ремонт автомобилей 208,6 120,3 136,5 

Коммунальные ус-

луги 
48,8 - 593,8 

Аренда площадей 950,9 764,4 834,0 

Экспертные услуги 20,7 1,8 0 

Бюро купли-

продажи 
212,2 25,6 3,0 

Торговая наценка 101,4 -1,3 0 

Внереализационные 8,2 10,0 94,9 

Прочие 71,5 0 22,0 

Итого доходов 1622,3 920,9 1684,2 

РАСХОДЫ(тыс. руб.) 

Ремонт автомобилей 203,8 140,2 48,5 

Ком. услуги 41,9 - 593,8 

Аренда площадей 1106,0 646,7 964,6 

Экспертные услуги 19,1 0,9 0 

Бюро купли-

продажи 
136,7 12,2 0 

Торговая наценка 108 0,5 2,5 

Внереализационные 123,8 21,9 0 

Прочие 25,1 0 15,1 

Итого расходов 1670,2 822,3 1625,1 

ПРИБЫЛЬ - 47,9 98,5 59,1 
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После анализа данных работы предприятия необходимо проанализиро-
вать состояние рынка услуг. Большинство СТОА работает в условиях конку-
ренции с другими предприятиями автосервиса. Поэтому анализ работы стан-
ции должен быть обязательно дополнен анализом состояния рынка услуг и 
товаров автосервиса. При этом можно пользоваться литературой [2-11]. 

Выбор анализируемых параметров очень индивидуален и в значитель-
ной степени зависит от темы дипломного проекта. Можно предложить сле-
дующие параметры для анализа:  

• структура, количество и местонахождение предприятий автосервиса, 
оказывающих однотипные услуги; 

• спрос и предложение на определенные услуги автосервиса; 
• количество и номенклатура оказываемых услуг; 
• производственная мощность предприятий, количество рабочих и вспо-

могательных постов, количество работающих автомехаников и т.д. 
 

3.2 Сегментация рынка автосервиса 
 
Важной задачей предприятия является поиск  клиентов. Выполняемые 

работы по техническому обслуживанию и ремонту автомобилей  являются 
только составляющей частью оказываемой услуги. Услуги автосервиса по ТО 
и Р одних и тех же систем автомобиля отличаются друг от друга по некото-
рым параметрам. Например, если автомобилист не может самостоятельно на 
своем автомобиле прибыть на СТОА, ему может быть предоставлена транс-
портировка автомобиля к месту ремонта, а может и автомеханик выехать на 
место стоянки автомобиля, такие дополнения к услугам в настоящее время 
начинают пользоваться спросом. Однако большинство предприятий по ТО и 
ремонту не спешат с предложением клиентам дополнительных услуг, рабо-
тают по старинке, довольствуясь имеющейся минимальной гарантированной 
прибылью. Такое ведение бизнеса нередко характерно для малых предпри-
ятий автосервиса. Однако если предприниматель стремится к развитию  сво-
его бизнеса, расширению номенклатуры услуг, ему необходимо изучать по-
тенциальных клиентов и пытаться более полно удовлетворять их потребно-
сти при оказании услуг по ТО и Р. Необходимо помнить о том, что в автосер-
висном предприятии обслуживается и ремонтируется автомобиль, а услуга 
оказывается автовладельцу. 

Рынок – это группа потребителей со схожими потребностями. Отсюда 
следует, что рынок состоит из подгрупп, или сегментов, состоящих из поль-
зователей, чьи потребности несколько отличаются от потребностей предста-
вителей других сегментов. Например, рынок ручного инструмента включает 
в себя индивидуальных, промышленных и профессиональных пользователей. 
Таким образом, сегментирование рынка – это процесс определения различ-
ных групп потребителей, составляющих данный рынок, которым можно 
предложить разные товары или услуги или сделать отдельные маркетинговые 
предложения.  
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Сегментация рынка – это определенная стратегия более рационального и 
полного приспособления производства и маркетинговых действий к 
потребителям рынка и требованиям покупателей. Процесс сегментирования 
рынка позволяет получить более глубокое представление о потребностях 
пользователей, клиентов и их подходах к принятию решения и используемых 
при этом критериях. 

В дипломном проекте может проводиться сегментация потребительско-
го рынка по признакам клиентов. Подробно  эти вопросы рассмотрены в ли-
тературе [2-11]. Проведенная сегментация рынка по признакам клиентов 
должна быть представлена в графической части дипломного проекта, для 
этого рекомендуется использовать гистограммы, одномерные, двухмерные и 
трехмерные графики. Для анализа необходимо использовать наиболее значи-
мые признаки, учитывая технические и технологические особенности техни-
ческого обслуживания и ремонта автомобилей. Можно предложить следую-
щие параметры: 

• структура парка автомобилей по маркам, по годам выпуска, по осо-
бенностям конструкции узлов и агрегатов, по местам хранения авто-
мобилей, по характеристикам владельцев, по принадлежности транс-
порта  и т.д.; 

• характеристики ДТП или повреждений автомобилей, причины ДТП; 
• основные неисправности узлов и агрегатов; 
• интенсивность движения автомобилей по магистралям. 
На рынке услуг автосервиса действует достаточно большое количество 

малых предприятий; при этом только некоторые предприятия оказывают весь 
спектр услуг по ТО и Р автомобилей. Таким образом, предложение по раз-
личным видам услуг автосервиса изменяется в достаточно  широком диапа-
зоне. Данные о работе предприятия можно представлять в виде таблиц (на-
пример, таблица 1). С другой стороны, спрос на услуги по ТО и Р автомоби-
лей также имеет значительные колебания, например, сезонные, по маркам ав-
томобилей и другим параметрам услуг. 

Основной задачей этого раздела дипломного проекта является выбор це-
левого сегмента рынка услуг автосервиса, основываясь на потребительских 
предпочтениях автомобилистов отдельных групп.  Выбор целевых сегментов 
позволит в дальнейшем рассмотреть вопросы о расширении номенклатуры и 
повышении качества предлагаемых услуг, о разработке дополнительных ус-
луг и предложении их клиентам предприятия автосервиса. Материалы данно-
го раздела должны быть оформлены с применением графиков, гистограмм 
(например,  рисунки 2,3,4). 
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Рисунок 10 - Сегментация рынка  услуг по признакам автомобилей клиентов 

Рисунок 9 – Структура парка легковых автомобилей 
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Рисунок 11 - Удовлетворение потребности в УМР легковых автомобилей  

 
3.3  Позиционирование услуг  автосервиса на рынке 
 
Позиционирование услуг – это  предоставление им свойств и качеств, 

которые отвечают потребительскому спросу определенной группы (сегмента) 
клиентов. Данный раздел дипломного проекта дополняет раздел 2.1.2.  

Когда  Ваше предприятие выходит на рынок с какой-либо новой услу-
гой, то на нем уже есть другие предприятия, предлагающие ту же услугу. Это 
предприятие является конкурентом, и единственный способ отвоевать у него 
клиента - сделать Ваши услуги  лучше, дешевле, доступней и т.п. Следова-
тельно,   необходимо знать, какого качества и по какой цене услуги предла-
гают потребителю ваши конкуренты. 

Однако реальные возможности снижения цен на услуги автосервиса 
ограничены рядом факторов, схожих для вас и конкурентов. Это – маломеха-
низированные и ручные работы, которые требуют примерно одинаковых ин-
вестиций и текущих затрат, возможности роста мощности единичного пред-
приятия автосервиса или производственной программы, расположение 
СТОА. Все эти факторы примерно одинаковы для многих СТОА и сущест-
венно не влияют на цену услуг у вас и конкурентов. Кроме того, в перечне 
работ предприятий автосервиса более 80-85% заказов будут индивидуальны-
ми, что исключает возможность стандартизации операций и специализации 
работ, а следовательно, и варьирования цен. Выяснив это, попытайтесь оце-
нить ситуацию и остановиться на одном из вариантов поведения: 

1) вы предлагаете клиенту те же услуги и товары, что и конкурент, и 
практически по той же цене, исходя из соображения, что места на 
рынке хватит всем (хотя такие благоприятные обстоятельства 
складываются нечасто); 

2) вы предлагаете услуги или товары, которые качественно превос-
ходят конкурентные; 
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3) зная, что ваши услуги или товар не имеют каких-либо уникальных 
свойств сравнительно с конкурентными, оцениваете их дешевле, 
чем у конкурента; 

4) предлагаете дополнительные услуги, которые не предлагают ваши 
конкуренты. 

Можно предложить и другие варианты рыночного поведения предпри-
ятия автосервиса для привлечения и удержания клиентов, это изучалось в 
специальных курсах «Системы, технологии и организация сервисных услуг», 
«Основы маркетинга» и описано в литературе [2-11]. 

Для обеспечения конкурентоспособности услуг автосервиса более 
широкие возможности заложены в изменении свойств услуги, то есть в их 
позиционировании. Для позиционирования необходимо знать свойства услуг 
конкурентов и диапазон тех свойств, которые воспринимаются клиентом. 
Например, если предприятие выполняет работы по ремонту двигателя, прав-
ке кузова, которые предполагают длительное нахождение автомобиля в ре-
монте (несколько дней), то клиенту, который остался без автомобиля, может 
быть предложен на прокат автомобиль предприятия по цене ниже, чем в 
пунктах проката. 

Позиционирование услуг автосервиса может проводиться по таким 
признакам: цена; качество; форма и содержание обслуживания клиента; мар-
ки и модели автомобилей; виды выполняемых работ, их комплектность; вре-
мя, затрачиваемое клиентами на получение услуг; расположение СТОА; ре-
жим её работы; уровень гарантии; доверительность отношений и доверие к 
работникам СТОА; четкость в соблюдении графика выполнения заказов; га-
рантии клиентам относительно минимальности затрат средств на услугу; 
возможность выполнить любой индивидуальный заказ и т.д. (таблица 2).  

Данные, собранные студентом в таблице 2, необходимо представить в 
удобном для дальнейшей обработки математическими методами виде (таб-
лица 3). Для удобства дальнейшего использования выбранных параметров 
при позиционировании услуг и оценке конкурентоспособности предприятия 
собранные данные необходимо представить в количественном выражении. 
Подробно эти вопросы описаны в [6]. 

При характеристике услуг необходимо помнить про специфику услуг 
автосервиса. Например: одни услуги по ТО и Р автомобилей имеют значи-
тельные отличия в зависимости от марки автомобилей (ремонт и обслужива-
ние систем питания, электрооборудования), другие практически не зависят от 
марки автомобилей (шиномонтажные и шиноремонтные работы).  В показа-
телях необходимо стараться выделять не столько технические и технологи-
ческие особенности услуг, сколько их маркетинговые особенности, то есть 
восприятие услуги клиентом. 

Работа предприятий может оцениваться жесткими (имеющими коли-
чественную оценку, например? время выполнения работ, цена по прейску-
ранту и т.п.) параметрами и мягкими (не имеющими количественной оценки, 
имидж СТОА, качество оказания услуг и т.п.) параметрами. Кроме того, не-
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которые параметры могут оцениваться только двумя прямо противополож-
ными значениями (например, наличие сертификата, или есть, или нет). 

 
Таблица 2- Характеристика услуг автосервиса различных предприятий 

Вариант услуги № Наименование параметра
СТОА
№1 

ИП 
Иванов 

СТОА
№2 

СТОА
№3 

ИП 
Петров 

1 Наличие сертификата  есть нет есть есть есть 
2 Уровень квалификации 

механиков 
высо-
кий 

низкий сред-
ний 

высо-
кий 

сред-
ний 

3 Время выполнения работ 
по замене редуктора 
заднего моста, ч 

1,1 2 1,4 1,5 1,2 

4 Уровень механизации 
работ 

сред-
ний 

низкий низкий сред-
ний 

низкий 

5 Наличие гарантий на 
выполняемые работы 

есть нет есть есть нет 

6 Уровень проверки каче-
ства выполнения работ 

высо-
кий 

низкий сред-
ний 

высо-
кий 

низкий 

7 Имидж предприятия высо-
кий 

сред-
ний 

сред-
ний 

высо-
кий 

сред-
ний 

8 Качество применяемых 
запасных частей 

хоро-
шее 

запча-
сти 
клиен-
та 

высо-
кое 

запча-
сти 
клиен-
та 

запча-
сти 
клиен-
та 

9 Качество применяемых 
материалов 

высо-
кое 

сред-
нее 

сред-
нее 

высо-
кое 

сред-
нее 

10 Время, затрачиваемое 
клиентом на оформление 
заказа 

10-25 
минут 

заказ 
не 
оформ
ляется 

25-45 
минут 

15-35 
минут 

заказ 
не 
оформ
ляется 

11 Возможность записи по 
телефону 

есть нет есть нет есть 

12 Выезд механика к кли-
енту 

воз-
можен 

нет нет нет воз-
можен 

13 Доставка автомобиля на 
станцию 

воз-
можна 

нет воз-
можна 

нет нет 

14 Прокат автомобиля на 
время ремонта автомо-
биля клиента 

воз-
можен 

нет нет нет нет 

15 Стоимость работ, руб. 800 560 760 740 630 
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Таблица 3- Данные значений параметров услуг  
Вариант услуги № Наименование параметра

СТОА
№1 

ИП 
Иванов 

СТОА
№2 

СТОА
№3 

ИП 
Петров 

1 Наличие сертификата  1 0,001 1 1 1 
2 Уровень квалифика-

ции механиков 
5 2 3 5 4 

3 Время выполнения ра-
бот по замене редукто-
ра заднего моста, ч 

1,1 2 1,4 1,5 1,2 

4 Уровень механизации 
работ, % 

15 5 7 15 6 

5 Наличие гарантий на 
выполняемые работы, 
месяцы 

6 0,001 3 12 0 

6 Уровень проверки каче-
ства выполнения работ 

5 2 4 5 3 

7 Имидж предприятия, 
балл 

5 3 4 5 3 

8 Качество применяемых 
запасных частей, балл 

4 0,001 5 0,001 0,001 

9 Качество применяемых 
материалов, балл 

5 3 3 5 3 

10 Время, затрачиваемое 
клиентом на оформле-
ние заказа, минут 

10-25  2  
 

25-45  15-35  2  
 

11 Возможность записи по 
телефону 

1 0,001 1 0,001 1 

12 Выезд механика к кли-
енту 

1 0,001 0,001 0,001 1 

13 Доставка автомобиля 
на станцию 

1 0,001 1 0,001 0,001 

14 Прокат автомобиля на 
время ремонта автомо-
биля клиента 

1 0,001 0,001 0,001 0,001 

15 Стоимость работ, руб. 800 560 760 740 630 
 
В таблице 3 жесткие параметры выделены жирным текстом, мягкие 

параметры - обычным текстом, а параметры с прямо противоположной оцен-
кой - курсивом. Жесткие параметры наиболее удобны для анализа, однако 
многие свойства услуги не имеют количественной оценки (например, качест-
во оказания услуги). Поэтому такие свойства приходится оценивать мягкими 
параметрами, привлекая для этого существующие методы оценки, например, 
блицопрос, метод ранжирования, экспертный опрос [9].  Параметры с прямо 
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противоположной оценкой  оценивают 1 (единицей), если данное свойство 
услуги присутствует, или 0 (нолем),  если данное свойство  отсутствует (на-
пример, наличие сертификата, возможность записи на обслуживание по те-
лефону и т.п.). Однако не следует оценивать параметр величиной ноль (0), 
так как такая оценка осложняет определение параметрического индекса, в 
этом случае необходимо выставить оценку малозначащей цифрой (например, 
0,001 или даже меньше). 

Оценив все параметры рассматриваемой услуги в количественных 
единицах, можно приступать к позиционированию услуг. Позиционирование 
услуг на рынке – это определение многих, а не двух или трех параметров. За-
кономерность позиционирования услуг такая: чем больше клиент «уходит» 
от цены на выполненные работы, чем меньше он отдает предпочтение цене, 
тем большее число факторов должно учитываться при позиционировании. 
Чаще всего позиционирование удобнее представлять в виде матрицы в коор-
динатах «ЦЕНА – КАЧЕСТВО». Для этой цели строят координатную сетку, 
по оси абсцисс которой откладывают в масштабе рыночный диапазон цен на 
данные услуги. По оси ординат откладывают комплексный показатель каче-
ства услуг (рисунок 12). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Чаще всего при позиционировании услуг в координатах «ЦЕНА – 

КАЧЕСТВО» услуги распределяются именно так, как показано на рисунке 
12. Это происходит потому, что оказание услуг с высоким уровнем качества 
требует от предприятий больших затрат и на снижении цены предприятие 
может пойти только временно, например, с целью не допустить на свой сег-
мент рынка нового конкурента или в период спада спроса на услуги, напри-

качество

2,4 

Рисунок 12- Позиционирование услуг автосервиса 
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мер, в зимний период. Услуги низкого качества по высокой цене не будут 
пользоваться спросом у клиентов. Хотя в короткие периоды времени воз-
можно присутствие на рынке таких предложений. 

При проведении позиционирования необходимо учесть как можно 
больше вариантов оказания услуг (предприятий, оказывающих данный вид 
услуг), так как если анализ будет неполный, в дальнейшем при расчете объе-
ма предложения на рынке может появиться значительная ошибка в расчетах. 
Некоторые предприятия, имеющие близкие характеристики услуг по боль-
шинству параметров, можно объединять в группы. 

Предложение высококачественных услуг с высокими ценами сориен-
тировано на владельцев престижных, новых автомобилей, а предложение ус-
луг невысокого качества, но по низким ценам сориентировано на владельцев  
подержанных автомобилей. 

После проведения позиционирования услуг необходимо определить в 
матрице позиционирования предприятие, по которому выполняется диплом. 
Определить круг непосредственных конкурентов данного предприятия для 
целей анализа конкурентоспособности. 

 
3.4 Оценка конкурентоспособности предприятия 
 
Для оценки конкурентоспособности предприятия используют те же 

параметры, что и при позиционировании услуг (таблица 2). Однако непо-
средственное сложение значений параметров услуг невозможно, так как они 
имеют разные единицы измерений. Поэтому для сравнительной оценки па-
раметров услуг  в дипломном проекте можно использовать параметрические 
индексы услуг (таблицы 4-6).  

Параметрический индекс жесткого параметра определяется как отно-
шение: 

                                           
СТi

Фi
ПЖ П

Пi =
  ,                                           (1) 

где iПЖ – параметрический индекс жесткого параметра услуги; 
    ПФi – величина фактического  i-го параметра; 
    ПСТi  - величина данного параметра по стандарту, нормативному до-

кументу или лучшее для клиента значение среди конкурирующих предпри-
ятий. 

Параметрический индекс мягкого параметра определяется как отно-
шение: 

                                         
СТi

Фi
ПМ В

Вi =
 ,                                                (2) 

где iПМ –  параметрический индекс мягкого параметра услуги; 
    ПФi – величина фактического балла, присвоенного при опросе i-му 

параметру услуги; 
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    ПСТi  - эталонный балл данного параметра по результатам опроса 
или лучшее для клиента значение среди конкурирующих предприятий. 

При определении параметрических индексов необходимо учитывать 
характер оцениваемых параметров (прямой или обратный). Оценку необхо-
димо проводить с точки зрения клиентов автосервиса.  

Параметр является прямым, если для клиента предпочтительнее его 
максимальное значение (например, срок гарантии), и параметр является об-
ратным,  если для клиента предпочтительнее его минимальное значение (на-
пример, цена услуги). 

Если параметр прямой, то параметрический индекс определяется по 
формуле: 

 

                                     
СТi

Фi
П П

Пi =
   ,                                                        (3) 

 
 
если критерии параметров обратные: 
 
 

                                      
Фi

СТi
П П

Пi =
,                                                          (4) 

 
 
где iП –  параметрический индекс параметра услуги; 
     ПСТi – значение параметра услуги принятое за оптимальное; 
     ПФi – значение параметра услуги i-го предприятия. 
Простое сложение параметрических индексов не позволяет нам оце-

нить параметр конкурентоспособности. Учитывая, что параметры услуги 
различаются по степени важности для клиента, в дипломном проекте предла-
гается использовать сводный параметрический индекс. Для этой цели каж-
дому параметрическому индексу присваивается весовой коэффициент (таб-
лицы 4-5) - коэффициент значимости, который определяется чаще всего экс-
пертным ранжированием признаков услуги по степени их важности. Методи-
ка проведения ранжирования и определения весовых коэффициентов изуча-
лась студентами в дисциплине «Основы маркетинга». 
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Таблица 4-  Значения параметрических индексов параметров услуг 
Вариант услуги № Наименование параметра

СТОА
№1 

ИП 
Иванов 

СТОА
№2 

СТОА
№3 

ИП 
Жаров 

1 Наличие сертификата  1 0,001 1 1 1 
2 Уровень квалифика-

ции механиков 
1 0,4 0,6 1 0,8 

3 Время выполнения ра-
бот по замене редукто-
ра заднего моста, ч 

1 0,55 0,79 0,73 0,92 

4 Уровень механизации 
работ, % 

1 0,33 0,47 1 0,4 

5 Наличие гарантий на 
выполняемые работы, 
месяцы 

0,5 0 0,25 1 0 

6 Уровень проверки каче-
ства выполнения работ 

1 0,4 0,8 1 0,6 

7 Имидж предприятия, 
балл 

1 0,6 0,8 1 0,6 

8 Качество применяемых 
запасных частей, балл 

0,8 0,6 1 0,6 0,6 

9 Качество применяемых 
материалов, балл 

1 0,6 0,6 1 0,6 

10 Время, затрачиваемое 
клиентом на оформле-
ние заказа, минут 

0,13  1 0,05  0,067  1 

11 Возможность записи по 
телефону 

1 0,001 1 0,001 1 

12 Выезд механика к кли-
енту 

1 0,001 0,001 0,001 1 

13 Доставка автомобиля 
на станцию 

1 0,001 1 0,001 0,001 

14 Прокат автомобиля на 
время ремонта автомо-
биля клиента 

1 0,001 0,001 0,001 0,001 

15 Стоимость работ, руб. 0,7 1 0,74 0,76 0,89 
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Таблица 5 -  Значения параметрических индексов и весовых коэффи-
циентов параметров услуг  

Вариант услуги № Наименование параметра Весо
вой 
коэф
фици
ент,
Vi 

СТО
А№1 

 

ИП 
Ива-
нов 

СТО
А№2 

СТО
А№3 

 

ИП 
Жаров

1 Наличие сертификата  0,02 1 0,001 1 1 1 
2 Уровень квалифика-

ции механиков 
0,05 1 0,4 0,6 1 0,8 

3 Время выполнения ра-
бот по замене редукто-
ра заднего моста 

0,04 1 0,55 0,79 0,73 0,92 

4 Уровень механизации 
работ 

0,005 1 0,33 0,47 1 0,4 

5 Наличие гарантий на 
выполняемые работы 

0,04 0,5 0 0,25 1 0 

6 Уровень проверки каче-
ства выполнения работ 

0,01 1 0,4 0,8 1 0,6 

7 Имидж предприятия 0,14 1 0,6 0,8 1 0,6 
8 Качество применяемых 

запасных частей 
0,3 0,8 0,6 1 0,6 0,6 

9 Качество применяемых 
материалов 

0,05 1 0,6 0,6 1 0,6 

10 Время, затрачиваемое 
клиентом на оформле-
ние заказа 

0,01 0,13  1 0,05  0,067  1 

11 Возможность записи по 
телефону 

0,01 1 0,001 1 0,001 1 

12 Выезд механика к кли-
енту 

0,001 1 0,001 0,001 0,001 1 

13 Доставка автомобиля 
на станцию 

0,003 1 0,001 1 0,001 0,001 

14 Прокат автомобиля на 
время ремонта автомо-
биля клиента 

0,001 1 0,001 0,001 0,001 0,001 

15 Стоимость работ 0,32 0,7 1 0,74 0,76 0,89 
 ΣVi 1      
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Таблица 6 -  Значения коэффициентов конкурентоспособности 
Вариант услуги № Наименование пара-

метра СТОА
№1 

 

ИП Ива-
нов 

СТОА№
2 

СТОА№
3 
 

ИП 
Жаров 

1 Наличие сертификата  0,02 0,00002 0,02 0,02 0,02 
2 Уровень квалифика-

ции механиков 
0,05 0,02 0,03 0,05 0,04 

3 Время выполнения ра-
бот по замене редук-
тора заднего моста 

0,04 0,022 0,0316 0,0292 0,0368 

4 Уровень механизации 
работ 

0,005 0,00165 0,00235 0,005 0,002 

5 Наличие гарантий на 
выполняемые работы 

0,016 0 0,01 0,04 0 

6 Уровень проверки ка-
чества выполнения 
работ 

0,01 0,004 0,008 0,01 0,006 

7 Имидж предприятия 0,14 0,084 0,112 0,14 0,084 
8 Качество применяе-

мых запасных частей 
0,24 0,18 0,3 0,18 0,18 

9 Качество применяе-
мых материалов 

0,05 0,03 0,03 0,05 0,03 

10 Время, затрачиваемое 
клиентом на оформле-
ние заказа 

0,0013 0,01 0,0005  0,00067  0,01 

11 Возможность записи 
по телефону 

0,01 0,00001 0,01 0,00001 0,01 

12 Выезд механика к 
клиенту 

0,001 0,000001 0,000001 0,000001 0,001 

13 Доставка автомобиля 
на станцию 

0,003 0,000003 0,003 0,000003 0,000003 

14 Прокат автомобиля на 
время ремонта авто-
мобиля клиента 

0,001 0,000001 0,000001 0,000001 0,000001 

15 Стоимость работ 0,224 0,32 0,2368 0,2432 0,2848 
Коэффициент конкуренто-
способности 

0,8113 0,6717 0,7943 0,7681 0,7046 

 
Сводный параметрический индекс – средневзвешенная арифметиче-

ская величина из частных параметрических индексов, которая определяется 
выражением: 
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I    ,                                        (5) 

 
где IП – сводный параметрический индекс; 
     iП - индивидуальный параметрический индекс; 

      Vi – вес i–го параметра; 
      n- число параметров. 
Методика опроса клиентов и определение весовых коэффициентов 

описана в литературе [9]. В таблице 6 приведен пример определения сводных 
параметрических индексов, которые и принимаются за значение коэффици-
ентов конкурентоспособности. 

Более наглядным является метод оценки конкурентоспособности услуг 
по профилограмме, которую можно использовать в графической части ди-
пломного проекта. Для этого значения всех выбранных параметров услуг по 
каждому конкуренту откладывают по соответствующей оси профилограммы. 
Коэффициент конкурентоспособности определяют как отношение площадей 
профиля, описанного соответствующей профилограммой, и оценочного пря-
моугольного (кругового) поля, площадь которого равна 1 и соответствует ко-
эффициенту конкурентоспособности условного идеального предприятия (ри-
сунок 6): 

 

Hn
XХХХХ

S
S

К nnпр

×−
+++++

== −

)1(
)...2/( 1321

,                            (6) 

 
где К – коэффициент конкурентоспособности; 
    Sпр- площадь профиля параметров услуги; 
    S – площадь оценочного поля; 
    Х1...Хn – размер оценочных параметров в масштабе профилограммы; 
    n- количество параметров; 
    Н – оценочный масштаб профилограммы Н. 
В случае использования круговой профилограммы расчет коэффициен-

та конкурентоспособности усложняется; в числителе ставится площадь мно-
гоугольного профиля, а в знаменателе – площадь эталонного круга. Пример 
построения профиля конкурентоспособности услуг приведен на рисунках 
13,14. 

Для удобства пользования профилограммой параметры услуг необхо-
димо расположить в соответствии со значимостью для клиента, на первое 
место необходимо поставить параметр с наибольшим весовым коэффициен-
том, а на последнее с наименьшим (таблица 7). Это позволит в дальнейшем 
принять наиболее оптимальное решение при выборе стратегии развития 
предприятия.  
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Таблица 7 -  Исходные данные для построения профилограммы 

Вариант услуги № Наименование параметра
СТОА
№1 

ИП 
Иванов 

СТОА
№2 

СТОА
№3 

ИП 
Жаров 

1 Стоимость работ, руб. 0,7 1 0,74 0,76 0,89 
2 Качество применяемых 

запасных частей, балл 
0,8 0,6 1 0,6 0,6 

3 Имидж предприятия, 
балл 

1 0,6 0,8 1 0,6 

4 Уровень квалификации 
механиков 

1 0,4 0,6 1 0,8 

5 Качество применяемых 
материалов, балл 

1 0,6 0,6 1 0,6 

6 Время выполнения работ 
по замене редуктора 
заднего моста, ч 

1 0,55 0,79 0,73 0,92 

7 Наличие гарантий на 
выполняемые работы, 
месяцы 

0,5 0 0,25 1 0 

8 Наличие сертификата  1 0,001 1 1 1 
9 Уровень проверки каче-

ства выполнения работ 
1 0,4 0,8 1 0,6 

10 Время, затрачиваемое 
клиентом на оформление 
заказа, минут 

0,13  1 0,05  0,067  1 

11 Возможность записи по 
телефону 

1 0,001 1 0,001 1 

12 Уровень механизации 
работ, % 

1 0,33 0,47 1 0,4 

13 Доставка автомобиля на 
станцию 

1 0,001 1 0,001 0,001 

14 Выезд механика к кли-
енту 

1 0,001 0,001 0,001 1 

15 Прокат автомобиля на 
время ремонта автомо-
биля клиента 

1 0,001 0,001 0,001 0,001 
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Рисунок 13 - Профилограмма конкурентоспособности предприятий  
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3.5   Определение емкости рынка, объема предложения и спроса на ус-
луги автосервиса 

 
По результатам проведенного сегментирования рынка по параметрам 

клиентов студент должен выбрать сегменты рынка, на работы с которыми 
преимущественно направлена деятельность предприятия. Так, например, ес-
ли тема дипломного проекта «Совершенствование услуг по ремонту топлив-
ной аппаратуры газобаллонных автомобилей», то при определении емкости 
рынка должны рассматриваться только автомобили, на которых установлена 
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Рисунок 14 – Круговая профилограмма конкурентоспособности 
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газовая аппаратура, с учетом перспектив увеличения данного сегмента в бли-
жайшие 3-5 лет.  

Емкость рынка услуг автосервиса определяется как техническая по-
требность в выполнении конкретных работ по техническому обслужи-
ванию и ремонту автомобилей. Емкость рынка может быть определена 
исходя из количества предполагаемых заявок на обслуживание или ре-
монт, количества автомобилей в рассматриваемом сегменте и удельных 
трудоемкостях соответствующих марок и моделей автомобилей. 

Трудоемкость услуг определяют исходя из удельной трудоемкости 
tтор и пробега автомобилей конкретного сегмента рынка.  Существует 
рекомендуемое примерное распределение трудоемкости ТО и Р по агре-
гатам и системам автомобиля.  

Пользуясь данными рекомендациями, годовую трудоемкость услуг авто-
сервиса определяем по формуле: 

 

                      100000
JТОРСГ

у
ВtАLТ = ,                                

      

       (7) 

где  Ту - техническая потребность в услугах автосервиса для выбранных сег-
ментов рынка автомобилей, чел-ч; 
LГ - годовой пробег автомобиля сегмента рынка, км;  

    AС - количество автомобилей в сегменте, шт.; 
tтор - удельная трудоемкость работ по ремонту автомобиля  сегмента, 
чел-ч/1000км; 
BJ - доля работ по конкретному узлу или системе, %.  

Емкость рынка по ремонту кузовов легковых автомобилей определяется 
на основе анализа аварийности в городе, районе.  

Особенностью российского автосервиса является то, что длительное время 
на этом рынке господствовал продавец и существовал явно выраженный рынок 
продавца. Это привело к тому, что владельцы автомобилей значительную часть 
работ привыкли выполнять сами. Кроме того, платежеспособность некоторой 
части владельцев автомобилей очень низкая, что также приводит к проведению 
ремонта своими силами. Данный факт нельзя не учитывать, так как по некото-
рым видам работ обслуживание и ремонт своими силами превышает 50-70% ем-
кости рынка. Поэтому для определения реального спроса на работы по ТО и ре-
монту автомобилей необходимо емкость рынка разделить на две части, само-
стоятельно выполняемые работы и соответственно удовлетворение потребностей 
в ТО и ремонте собственными силами и потребности в ТО и ремонте автомоби-
лей, образующие спрос на рынке услуг автосервиса. Объем самостоятельного 
выполнения работ и объем спроса должен быть оценен для каждого сегмента 
рынка отдельно на основании проведенного анкетного опроса или при использо-
вании данных из литературы [ 9].  

Объем предложения в выбранных вами сегментах рынка можно опреде-
лить, оценив производственные возможности потенциальных конкурентов, 
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данные о которых студент собрал в период прохождения производственной и 
преддипломных практик. 

Производственные возможности конкурирующих предприятий можно 
оценить, зная количество автомехаников, работающих на данных предпри-
ятиях, и количество рабочих постов, на которых производится техническое 
обслуживание и ремонт автомобилей. 

Зная количество автомехаников и годовой фонд рабочего времени одно-
го рабочего, можно определить объем предложения  на рынке i-го предпри-
ятия автосервиса: 

                                        iРПРi nФT ×= ,                                                (8)  
где ТПРi – объем предложения i-го предприятия автосервиса, чел-ч;  
       ФР  - годовой фонд рабочего времени автомеханика, чел-ч; 
        ni -   количество автомехаников, выполняющих данный вид работ на 

i-ом предприятии автосервиса. 
Однако число автомехаников нередко сложно узнать по всем предпри-

ятиям-конкурентам, количество рабочих постов определяется легче, для этой 
цели достаточно объехать все интересующие студента предприятия и визу-
ально определить количество рабочих постов. Одновременно необходимо 
уточнить режим работы предприятия, количество рабочих дней в году и ко-
личество часов работы интересующих студента рабочих постов в сутки. Зная 
режим работы предприятия и количество рабочих постов, можно рассчитать 
объем предложения данного предприятия на рынке услуг: 

                             iiCРПРi pmTDT ×η×××= ,                 (9) 
 
где ТПРi – объем предложения i-го предприятия автосервиса, чел-ч;  
        DР – количество дней работы предприятия за год, дни; 
         ТС – время работы предприятия в сутки, час; 
         mi -   количество постов, на которых выполняется данный вид ра-

бот на i-ом предприятии автосервиса; 
         ή – коэффициент загрузки поста, принимается по результатам на-

блюдений (для учебных целей ή= 0,75-0,95); 
         Рi – среднее количество рабочих на посту, принимается по резуль-

татам наблюдений (для учебных целей Рi = 1,1-1,3). 
Наибольший интерес, расчет емкости рынка, объемов спроса и предло-

жения представляет при наличии данных за несколько лет. В этом случае 
можно проанализировать изменения, происходящие на рынке, и представить 
эту информацию графически (рисунок 15). 

 
 
 
 
 

70000 

80000 

100000 

Т,чел-ч 
Е 



 32

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
В  случае отсутствия данных за несколько лет можно рассмотреть соот-

ношение емкости рынка, объемов спроса и предложения в различные перио-
ды года, используя для этого собранные летом на производственной практике 
и зимой на преддипломной практике данные (рисунок 16). Эти данные по-
зволяют в дальнейшем провести анализ работы предприятий и принять пра-
вильные выводы о загрузке производственных мощностей предприятия. 

 
3.6  Анализ работы предприятия 
 
После анализа положения на рынке услуг автосервиса в целом в ди-

пломном проекте можно провести анализ работы предприятия. Для этого 
можно использовать также данные производственной (летней) практики и 
преддипломной (зимней) практики. Анализ проводится по методике, изло-
женной в методических указаниях к выполнению курсовой работы по дисци-
плине «Системы, технология и организация услуг автосервиса». Данную кур-
совую работу студенты выполняют с 9 семестре. По данной методике анали-
зируется работа предприятия в летний и зимний период, как известно интен-
сивность поступления заявок на ТО и ремонт автомобилей зимой и летом 
значительно отличается. Проведенный анализ может позволить оценить за-
грузку постов в различное время,  выявить существующие резервы предпри-
ятия и разработать направленные на повышение эффективности  работы ме-
роприятия. 
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     -емкость рынка,              - объем спроса,             - объем предложения. 
 
 
 
 
 

3.7  Цель и задачи дипломного проектирования 
 
Цель и задачи дипломного проектирования формируются по результа-

там раздела «Обоснование темы проекта» и в первую очередь зависят от те-
мы, которая выдается преподавателем. 

Например, рассмотрим возможные цели и задачи дипломного проекта  
на тему «Внедрение  ресурсосберегающих технологий использования сма-
зочных материалов в предприятии». 

 
 

ЦЕЛЬ  
УВЕЛИЧЕНИЕ ДОХОДОВ ПРЕДПРИЯТИЯ, ЗА СЧЕТ ПОВЫШНИЯ ЭФ-
ФЕКТИВНОСТИ ИСПОЛЬЗОВАНИЯ СМАЗОЧНЫХ МАТЕРИАЛОВ И 
РАЗРАБКЕ МЕРОПРИЯТИИ ПО РАЦИОНАЛЬНОМУ ИСПОЛЬЗОВАНИЮ 
ОТРАБОТАВЩИХ МАСЕЛ. 
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Рисунок 16 – Изменение емкости рынка (Е), объема спроса (С)  
и предложения (П) на работы по обслуживанию и ремонту автомо-
билей в разные сезоны года

ЛЕТО
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1 Оценить объемы отработанных масел в городе (районе) и их возмож-
ное влияние  на загрязнение  окружающей среды. 

2 Оценить возможность и эффективность различных методов утилизации 
и повторного использования отработанных масел. 

3 Разработать планировочные решения производственных помеще-
ний по хранению, технологическому применению, утилизации или 
повторному использованию масел. 

4 Предложить мероприятия по выбору или разработке технологиче-
ского оборудования по повторному использованию масел. 

5 Разработать технологические процессы повторного использования 
автомобильных масел. 

6 Оценить экономическую и (или) экологическую эффективность 
предлагаемых мероприятий. 
Для выполнения поставленных целей может быть разработана стратегия 

развития отдельных производственных подразделений на предприятии. Под-
робно вопросы разработки стратегии развития предприятия рассмотрены в 
методических указаниях к лабораторной работе «Разработка стратегии раз-
вития автосервисного предприятия» [8]. 

Предлагаемые мероприятия должны быть представлены в расчетно-
пояснительной записке и в графической части дипломного проекта, в проекте 
должна быть дана оценка экономической эффективности предлагаемых ме-
роприятий. 
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