	ПАСПОРТ СТАРТАП-ПРОЕКТА
FinOila


	Число участников стартап-проекта и их компетенции (не более пяти человек) 

	1. Соболев Артём Евгеньевич— Product / Marketing Lead
Исследование целевой аудитории и Customer Development; проведение опросов и интервью.
Анализ рынка, сегментация, позиционирование, ценностное предложение и стратегия продвижения.
Проектирование клиентского пути, UX/UI прототипа и функциональности MVP.
Проверка пользовательских гипотез, анализ метрик вовлеченности и обратной связи.
2. Ибрагимова Мария Андреевна — Finance / Business Development Lead
Финансовая модель, бюджетирование, план доходов и расходов, оценка точки безубыточности.
Разработка бизнес-модели, анализ источников финансирования, грантов и CSR-партнерств.
Оценка инвестиционной привлекательности, юнит-экономики и финансовых рисков.
Партнерская модель взаимодействия с банками, махаллями, НКО и образовательными организациями.


	
	Проблема, подтверждение гипотезы и актуальность
Проблема проекта состоит не только в недостатке финансовой информации, а в разрыве между знанием и практическим действием. Пользователю может быть известно, что необходимо вести бюджет или оценивать долговую нагрузку, но отсутствует простой цифровой маршрут, который помогает применить эти знания к семейной ситуации.
- В Узбекистане в 2025 году насчитывалось около 7,665 млн домохозяйств; это формирует широкую базу потенциальных пользователей семейных финансовых инструментов.
- Доля населения, использовавшего интернет, достигла 94,2% в январе–августе 2025 года, что делает web/PWA-формат массово доступным.
- Уровень бедности по итогам 2025 года составил 5,8%; малообеспеченные и финансово уязвимые семьи остаются важной целевой группой для практического финансового образования.
- Центральный банк реализует программы финансовой грамотности совместно с коммерческими банками; проект «Финансово грамотная махалля» был запущен с участием 17 коммерческих банков.
- АКБ «Капиталбанк» совместно с Центральным банком и при поддержке Ташкентского филиала РЭУ им. Г.В. Плеханова проводил Kapital Talks & Quiz 2.0 в рамках Global Money Week 2026.
Результаты верификации
Customer Development проведен с представителями банков-партнеров нашего филиала АКБ «Капиталбанк» и Национального банка Республики Узбекисиан. По результатам интервью подтверждены: высокая актуальность темы финансовой грамотности и финансовой безопасности; интерес к постоянному цифровому формату; соответствие выбранной целевой аудитории; практическая ценность образовательных модулей, семейного бюджета, расчетных инструментов и AI-помощника; целесообразность ограниченного пилота с заранее определенными KPI. Наиболее реалистичным первым форматом взаимодействия определен пилот, после которого возможно обсуждение более длительной программы, лицензирования или white-label.
Дополнительно проект получил внешнюю экспертную оценку от старшего инспектора управления налогового аудита государственного налогового комитета Республики Узбекистан Низамова С.Б. В заключении FinOila характеризуется как актуальный, социально значимый и перспективный проект, который соответствует современным задачам повышения финансовой грамотности и заслуживает дальнейшей разработки, пилотной апробации и масштабирования.


	Минимальные стартовые затраты стартап- проекта
Оценивается проведенный финансовый анализ по стартовой реализации продукта

	Минимальный бюджет, необходимый для перехода от TRL 1 к работающему MVP и первому ограниченному пилоту, оценивается в 56 млн сум.
	Статья затрат
	Сумма, млн сум

	UX/UI и кликабельный прототип
	4

	Разработка web/PWA и backend MVP
	22

	Образовательные модули и экспертная проверка контента
	6

	AI-помощник и база знаний
	8

	Инфраструктура, базовая информационная безопасность и логирование
	4

	Тестирование и сопровождение пилота
	5

	Юридические документы и политика конфиденциальности
	2

	Резерв
	5

	ИТОГО
	56


Прогноз доходов и расходов
	Показатель
	1-й год
	2-й год
	3-й год

	Выручка, млн сум
	15
	241
	482

	Расходы, млн сум
	92
	165
	285

	Финансовый результат, млн сум
	-77
	+76
	+197


Логика прогноза: 1-й год — разработка MVP и один платный пилот; 2-й год — три годовых институциональных контракта и одна расширенная настройка; 3-й год — шесть годовых контрактов и две white-label/расширенные настройки. Прогноз используется как рабочая финансовая модель и уточняется после пилота.
Источники финансирования
- собственные и ресурсные вклады команды и университета: исследование, экспертиза, организационная поддержка;
- грантовое/акселерационное финансирование, для разработки MVP и технологической инфраструктуры;
- платный пилот,  первый коммерческий денежный поток после готовности MVP;
- после подтверждения KPI, переход к годовой институциональной лицензииОсновная модель FinOila - B2B2C с институциональной подпиской. Конечная семья получает базовый доступ бесплатно или в рамках субсидируемой программы, а платит организация-заказчик: банк, фонд, НКО, международная организация либо компания, реализующая социальную/образовательную программу.
Основной источник выручки - годовая лицензия на использование FinOila как цифровой программы финансовой грамотности.
	Продукт для заказчика
	Что входит
	Расчетная цена
	Роль в модели

	Пилот 3 месяца
	До 500 участников, модули, инструменты, агрегированная аналитика, поддержка
	15 млн сум
	Входной продукт; проверка KPI и подготовка решения о масштабировании

	Годовая институциональная лицензия
	Доступ к платформе, образовательной программе, панели результатов и поддержке
	72 млн сум / год
	Основная повторяемая выручка

	White-label / расширенная адаптация
	Брендирование, настройка модулей и отчетности под партнера
	+25 млн сум единовременно
	Дополнительная маржа и более глубокое партнерство




	Перспективы коммерциализации стартапа Оценивается 

	PAM - 7,665 млн домохозяйств - Все домохозяйства Узбекистана как потенциальная база для инструментов семейного финансового планирования
TAM - ≈ 445 тыс. домохозяйств - Консервативная нижняя оценка: 5,8% от числа домохозяйств. Финансово уязвимая аудитория шире этого показателя
SAM - 100 тыс. домохозяйств - Доступная аудитория первых институциональных программ и региональных пилотов
SOM - 10 тыс. активных домохозяйств за 24 месяца - Целевой достижимый охват при работе через нескольких институциональных партнеров. 
Who? Малообеспеченные и финансово уязвимые семьи; молодые семьи; молодежь; жители регионов; семьи с повышенной долговой нагрузкой.
What? Понятное финансовое обучение, семейный бюджет, цели, калькуляторы, финансовая безопасность, AI-помощник
Why? Чтобы переводить финансовые знания в конкретные действия и уменьшать число необдуманных решений
When? При распределении дохода, планировании расходов, выборе кредитной нагрузки, формировании накоплений и решении непредвиденных финансовых задач.
Where? Собственная web/PWA-платформа FinOila; мобильный доступ через браузер.

	Технологичность и наукоемкость стартап- проекта

	Технологическое ядро FinOila: web/PWA-клиент, собственный backend, учетная запись пользователя, образовательный контент, расчетные модули, панель агрегированной аналитики и AI-помощник по финансовой грамотности с ограниченным образовательным функционалом и проверенной базой знаний.
Классификация - Цифровая образовательная платформа / FinTech + EdTech + SocialTech; технологии искусственного интеллекта, обработки данных и web-разработки.
Критические компоненты - Собственная web/PWA-платформа; backend и API; безопасное хранение данных; база знаний; AI-помощник; аналитика результатов
Текущий TRL - TRL 1. Идея, проблема, целевая аудитория, базовые технологические принципы, следующий шаг TRL 2 - детализация архитектуры, технического задания, пользовательских сценариев и дизайн-концепции, переход к TRL 3 -  Создание первого функционального прототипа ключевых функций и подтверждение принципиальной работоспособности
 

	Наличие потенциала развития стартап- проекта

	На рынке уже существуют официальные образовательные ресурсы, банковские мобильные приложения и отдельные программы финансовой грамотности. FinOila не позиционируется как замена таким ресурсам. Ее задача - объединить обучение и практическое действие в одной пользовательской среде.
То есть для семей «От финансового знания - к конкретному действию в семейном бюджете». Для Институционального заказчика - Готовая цифровая программа финансовой грамотности с практическими инструментами и измеримыми KPI. Ключевое отличие - Персонализированный маршрут + семейный бюджет + цели + калькуляторы + AI-помощник + агрегированная аналитика результатов. Языки русский и узбекский. Принцип доверия - Образовательная независимость: базовая модель не строится на продаже данных и навязывании финансовых продуктов.
Конкурентная среда
	Категория
	Сильная сторона
	Ограничение относительно концепции FinOila
	Позиция FinOila

	Finlit.uz и официальные образовательные ресурсы
	Надежный и широкий образовательный контент
	Основной формат -информационно-образовательный ресурс и отдельные интерактивные услуги
	FinOila использует маршрут «обучение → действие → измеримый результат»

	Банковские приложения
	Высокая частота использования, доступ к банковским сервисам
	Фокус прежде всего на банковском обслуживании
	FinOila- нейтральный образовательный слой и семейное планирование

	Разовые тренинги/мероприятия
	Живой контакт и высокая вовлеченность в момент мероприятия
	Ограниченная продолжительность контакта
	FinOila продолжает взаимодействие после мероприятия




	Быстрый рост стартап-проекта 
		Период
	Этап
	Результат
	Ключевой KPI

	0–2 мес.
	TRL 1 → TRL 2
	ТЗ, архитектура, пользовательские сценарии, дизайн-концепция
	Утвержденный функциональный scope MVP

	3–5 мес.
	TRL 2 → TRL 3
	Функциональный прототип web/PWA ключевых функций
	Работают бюджет, обучение, цели и базовый AI-сценарий

	6–8 мес.
	MVP / подготовка пилота
	Безопасность, контент, аналитика, сценарий пилота
	Готовность ограниченного пилота на 300–500 пользователей

	9–12 мес.
	Пилот с институциональным партнером
	Проверка продукта в реальной аудитории
	≥60% проходят первичную диагностику; ≥35% завершают базовый маршрут

	13–18 мес.
	Первое масштабирование
	3 институциональных контракта; развитие платформы
	До 10–20 тыс. регистраций

	19–24 мес.
	Масштабирование модели
	Расширение партнерской сети и аудитории
	10 тыс. активных домохозяйств; повторяемая B2B-выручка


Риски и меры по их снижению
1. Низкая вовлеченность пользователей из-за слабого эффекта пилота - Короткие модули, практические действия, UX-тестирование, напоминания
2. Недостаточная B2B-выручка - Платный пилот → годовая лицензия; фокус на 3 институциональных клиентах как точке устойчивости
3. Ошибочные AI-ответы - AI только в образовательных рамках, проверенная база знаний, ограничения сценариев.





