



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. Обидина Марина Дмитриевна, CEO и основатель UMKA.
Управляю стратегией развития проекта, отвечаю за бизнес-модель, финансовое планирование и позиционирование бренда. Курирую создание продукта, развитие VR-направления и взаимодействие с партнёрами. Руководю командой, контролирую маркетинг и принятие ключевых решений. Обладаю опытом в EdTech-проектах и запуске инновационных образовательных сервисов.

	Минимальные стартовые затраты стартаппроекта 
Оценивается проведенный финансовый анализ по стартовой реализации продукта 
	UMKA планирует годовую выручку около 24 млн рублей, исходя из ценовой политики и прогнозируемого объёма продаж: офлайн- и онлайн-программ, VR-сессий, консультаций и выездных мероприятий. Основные расходы включают аренду помещения, заработную плату сотрудников, маркетинг и операционные затраты, что в сумме составляет примерно 19 млн рублей в год. С учётом минимальных переменных затрат годовая чистая прибыль ожидается на уровне около 5 млн рублей.

Денежные потоки распределяются неравномерно: первый квартал является убыточным из-за первоначальных вложений в оборудование, ремонт и маркетинг, однако начиная со второго квартала проект начинает генерировать положительный денежный поток, который к концу года достигает около 4,5 млн рублей в квартал. По итогам года совокупный cash-flow остаётся положительным и составляет около 5 млн рублей.

Для запуска UMKA требуется около 5 млн рублей стартовых инвестиций. Разработка VR-пространства, создание сайта и приложения основная статья расхода при запуске. Финансирование предполагается смешанное: часть средств планируется покрыть за счёт собственных вложений, часть — через образовательные гранты и поддержку фондами, а также привлечение частного инвестора и небольшой целевой кредит на оборудование. Это позволяет обеспечить устойчивый старт, покрыть первоначальные затраты и быстро вывести проект в операционную прибыль.

	Перспективы коммерциализации стартапа 
Оценивается соответствие и реалистичность выбранных потенциальных рынков, сегментов рынка и потенциальных потребителей 
	1. Рынок для UMKA охватывает сегмент профориентации и современных образовательных технологий. Потенциальный мировой рынок (PAM), включающий EdTech и VR-образование, оценивается в более чем 300 млрд долларов. Общий доступный рынок в России (TAM), где около шести миллионов школьников 8–11 классов, составляет примерно 120 млрд рублей в год. В Москве, где сосредоточено около 400 тысяч школьников старших классов, доступный для обслуживания сегмент (SAM) — около 8–10 млрд рублей. Реально достижимая доля (SOM) для первого года работы составляет около 20–35 млн рублей.
2. Рынок профориентации и EdTech развивается благодаря нескольким тенденциям: растущему запросу родителей на осознанный выбор профессии детьми, переходу образования к практическим и интерактивным форматам, стремительному развитию VR-технологий и цифровых образовательных платформ, а также дефициту качественной профориентации в традиционных школах. Драйверами роста являются высокий уровень конкуренции среди выпускников, потребность в персонализированных траекториях обучения, технологичность московского образовательного пространства и открытость родителей к инновационным форматам.

3. Целевая аудитория согласно методике Марка Шеррингтона «5W» описывается так. Что (What): UMKA предлагает практическую профориентацию через VR и реальные профессиональные сценарии, позволяя ребёнку попробовать профессию, а не просто узнать о ней. Кто (Who): платящая аудитория — родители 40–60 лет в Москве, заинтересованные в уверенном будущем ребёнка; пользователи — школьники 13–17 лет. Почему (Why): родители хотят снизить неопределённость и ошибку выбора, а подростки хотят понять свои интересы на практике. Когда (When): пик спроса приходится на выбор профиля (осень), подготовку к ЕГЭ (зима–весна) и период принятия решений о будущем (конец учебного года). Где (Where): офлайн-центр в Москве, сайт, соцсети, партнёрские школы и онлайн-платформа.

	Технологичность и наукоемкость стартаппроекта 
Оценивается соответствие проекта перечню направлений стартап-проектов и стартапов (приложение 2), а также наличие, уровень развития, эффективность технологии, планируемой к использованию в проекте 
	1. Технология UMKA относится к приоритетным направлениям РФ в сфере образования и цифровизации. Она включает сквозные цифровые технологии НПТЛ — VR/AR, большие данные и цифровые образовательные платформы, а также соответствует направлениям СНТР РФ: персонализированное обучение, когнитивные технологии и создание современных цифровых образовательных сред. Критические технологии — VR-симуляции профессий, анализ данных и индивидуальные рекомендации.
2. Уровень технологической готовности UMKA можно оценить как TRL 6–7: существуют рабочие VR-сценарии и методические прототипы, продукт протестирован на небольшой группе и готов к пилотному внедрению, но пока не тиражирован массово.
3. Ключевыми элементами технологии являются: VR-контент с моделированием профессиональных ситуаций, аппаратная VR-инфраструктура, методология практической профориентации, система анализа данных, а также контентная база профессий. Именно их сочетание обеспечивает уникальность — возможность «примерить» профессию в безопасной, реалистичной и интерактивной среде.
4. Концепция продукта направлена на решение проблемы неопределённости школьников при выборе профессии и высокой тревожности родителей. UMKA использует VR, практические задания, консультации и выездные мероприятия, чтобы дать подростку реальный опыт взаимодействия с разными видами профессиональной деятельности. Продукт помогает школьникам осознанно выбрать направление, а родителям — быть уверенными в будущем ребёнка.

	Наличие потенциала развития стартаппроекта 
Оценивается наличие конкурентных преимуществ и потенциальная востребованность создаваемого в проекте товара/изделия/технологии/услуги в сравнении с существующими аналогами, уникальность идеи стартап-проекта. 
	Уникальное торговое предложение UMKA заключается в том, что центр предоставляет школьникам возможность попробовать профессию в формате практического погружения: через VR-сценарии, реальные профессиональные задания, встречи со специалистами и выездные мероприятия. В отличие от традиционной профориентации, UMKA делает акцент не на тестах, а на реальном опыте, что помогает подросткам осознанно выбрать направление, а родителям — снизить тревожность за будущее ребёнка.

К прямым конкурентам относятся профориентационные центры и онлайн-сервисы, такие как «Proftest», «ПрофГид» и школьные профориентационные программы. Их сильные стороны — доступность и широкий спектр тестов, а слабые — отсутствие практического погружения и ограниченность в инструментах для реального опыта. Косвенными конкурентами являются кружки, допобразование, репетиторы и карьерные марафоны, которые помогают развивать навыки, но не дают целостного понимания профессии. Их плюс — освоение конкретных навыков, минус — отсутствие профессиональной навигации и системного подхода к выбору будущего. К преимуществам нашего стартапа можно отнести наши уникальные предложения, которых нет у наших конкурентов. К ним относятся выезды на предприятия, сессии с представителями профессий, VR пространство, геймифицированные задания и индивидуальный подход к учащимся. К минусам – стоимость выше, чем у конкурента.

	Быстрый рост стартап-проекта Оценивается темп развития стартаппроекта, а также проработанность дорожной карты развития проекта 
	Дорожная карта стартапа UMKA включает несколько ключевых этапов. На подготовительном этапе, рассчитанном на первые 1–2 месяца, завершены исследования рынка, определены целевая аудитория и концепция продукта, сформирована финансовая модель. В течение 2–4 месяцев проводится разработка VR-контента, создание методологии и тестирование прототипов. К 4–6 месяцам планируется открыть офлайн-центр, подобрать персонал, настроить оборудование и запустить онлайн-платформу.

В период с 5 по 7 месяц планируется запуск маркетинговой воронки, создание лид-магнита, начало рекламных кампаний и набор первой пилотной группы учеников. С 7 по 8 месяц проходит тестовый запуск всех услуг, сбор обратной связи и корректировка программы. В 8–12 месяцы предполагается масштабирование: расширение VR-контента, запуск мобильного приложения, создание партнёрств с московскими компаниями и рост клиентской базы.

Ожидаемым результатом этих этапов является полностью функционирующий профориентационный центр, устойчивый поток клиентов, положительный финансовый результат к концу года и готовность к дальнейшему масштабированию.
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