Паспорт стартап-проекта для прохождения отборочной экспертизы стартап-проекта и темы ВКРС
	Число участников стартап-проекта и их компетенции (не более пяти человек) 
Оценивается укомплектованность команды и наличие опыта участников в реализации технологических и инновационных проектов 
	1. Алимова Тэлла Махсудовна – автор проекта; разработка проекта, исследование, создание минимально жизнеспособной модели стартап-проекта.

	Минимальные стартовые затраты стартап-проекта 
Оценивается проведенный финансовый анализ по стартовой реализации продукта 
	Первоначальная потребность в финансировании минимально жизнеспособной модели проекта около 700 млн сумов. 
· Распределение средств: разработка минимально жизнеспособной модели — 300 млн сумов;
· IT-инфраструктура и информационная безопасность — 100 млн сумов;
· маркетинг и привлечение предприятий — 100 млн сумов;
· юридическое сопровождение и верификация — 50 млн сумов;
· оборотный капитал — 100 млн сумов;
· резервный капитал — 50 млн сумов.

	Перспективы коммерциализации стартапа 
Оценивается соответствие и реалистичность выбранных потенциальных рынков, сегментов рынка и потенциальных потребителей 
	1. Размер рынка:
· PAM — предприятия и организации, потенциально использующие цифровые инструменты поиска производственных партнёров;
·  TAM — предприятия промышленного сектора Узбекистана, заинтересованные в кооперации, закупках и поиске производственных ресурсов;
· SAM — малые и средние предприятия обрабатывающей промышленности, которым необходимы новые заказчики, поставщики и производственные мощности;
· SOM — предприятия, планируемые к подключению на первом этапе: 400 вовлеченных предприятий в 2027 году, 700 — в 2028 году и 1 100 — в 2029 году.
2. Тенденции и драйверы рынка: цифровизация промышленности, развитие локализации производства, рост межфирменной кооперации, необходимость сокращения затрат на поиск поставщиков и заказчиков, повышение загрузки производственных мощностей.
3. Целевая аудитория по методике «5W»:
· Who? - производители, поставщики, промышленные предприятия и заказчики;
· What? - поиск продукции, сырья, комплектующих, поставщиков и свободных производственных мощностей;
· Why? - сокращение времени и затрат на поиск деловых партнёров;
· When? - при необходимости закупки, размещения заказа или поиска производственного партнёра;
· Where? - на единой цифровой платформе PROLINK UZ.

	Технологичность и наукоемкость стартап-проекта 
Оценивается соответствие проекта перечню направлений стартап-проектов и стартапов (приложение 2), а также наличие, уровень развития, эффективность технологии, планируемой к использованию в проекте 
	1. Классификация технологии: цифровые платформенные технологии, информационные системы, обработка и анализ данных, алгоритмы интеллектуального подбора производственных партнёров.
2. Уровень готовности технологии (TRL): разработана концепция продукта, определены основные функции и архитектура цифровой платформы.
3. Критические элементы технологии: 
· база данных предприятий и их производственных возможностей; 
· алгоритм поиска и подбора партнёров; 
· система верификации; 
· личные кабинеты предприятий; 
· система рейтингов; 
· механизм размещения заказов и предложений; 
· аналитический модуль.
4. Концепция продукта и решаемой проблемы: PROLINK UZ формирует цифровую среду, в которой предприятие может разместить информацию о своей продукции, потребностях и свободных производственных мощностях, а заказчик — найти подходящего производителя или поставщика.

	Наличие потенциала развития стартап-проекта 
Оценивается наличие конкурентных преимуществ и потенциальная востребованность создаваемого в проекте товара/изделия/технологии/услуги в сравнении с существующими аналогами, уникальность идеи стартап-проекта. 
	1. Уникальное торговое предложение: PROLINK UZ — цифровая инфраструктура промышленной кооперации, которая объединяет спрос, предложение и свободные производственные мощности предприятий в единой B2B-среде. В отличие от обычного маркетплейса, платформа ориентирована не только на размещение информации о компаниях, но и на поиск партнёров, размещение заказов, подбор производителей, верификацию участников, рейтинги и аналитику.
2. Основные конкуренты и альтернативы:
· отраслевые B2B-каталоги — сильная сторона: наличие базы компаний; слабая сторона: ограниченные инструменты управления производственной кооперацией;
· государственные информационные и закупочные платформы — сильная сторона: официальный статус и широкий охват; слабая сторона: ориентация преимущественно на государственные механизмы взаимодействия;
· прямой поиск поставщиков через интернет и деловые контакты на сайте «Golden Pages» — сильная сторона: простота; слабая сторона: большие затраты времени и отсутствие единой системы подбора и проверки партнёров.

	Быстрый рост стартап-проекта 
Оценивается темп развития стартап-проекта, а также проработанность дорожной карты развития проекта 
	1. Разработка минимально жизнеспособной модели — 2026 год. Создание цифровой платформы, основных личных кабинетов, базы предприятий и механизма поиска партнёров. Результат: работающий пилотный проект и первые зарегистрированные предприятия.
2. Запуск и тестирование — 2027 год. Подключение первых предприятий, формирование базы заказов и предложений, проведение первых сделок. Результат: 400 платящих предприятий и первые устойчивые B2B-сделки.
3. Масштабирование — 2028 год. Расширение количества предприятий, развитие аналитики, автоматизированного подбора партнёров и регионального охвата. Результат: 700 платящих предприятий и рост оборота сделок через платформу.
4. Формирование национальной сети — 2029 год. Масштабирование платформы, подключение новых отраслей и развитие цифровой экосистемы промышленной кооперации. Результат: 1 100 платящих предприятий и оборот сделок через платформу около 550 млрд сумов.



Заключение: 
[bookmark: _GoBack]В презентации проекта необходимо добавить больше графических элементов и сократить количество текста.
Проект рекомендован к участию в программе «Стартап как диплом».
