паспорта стартап-проекта для прохождения отборочной экспертизы стартап-проекта и темы ВКРС
	Число участников стартап-проекта и их компетенции 
	

	Минимальные стартовые затраты стартап-проекта 
	Разработка MVP (веб-платформа + мобильный интерфейс): ~25–35 млн сум (≈2 000–2 800 USD) на аутсорс-разработку или собственные ресурсы; сервер/хостинг — от 3 млн сум/год; маркетинг запуска — 10 млн сум; юридическое оформление — 3 млн сум. Итого стартовые затраты: ≈40–50 млн сум (~3 200–4 000 USD)

	Перспективы коммерциализации стартапа 
	TAM — рынок легпрома Узбекистана (~8 000+ предприятий текстильной и швейной отрасли, экспорт текстиля >2,6 млрд USD в год). SAM — предприятия текстильного кластера Ташкента и Ташкентской области, готовые к цифровизации кооперационных цепочек (~1 500–2 000 предприятий). SOM — первые 50–100 предприятий-пилотов в течение 12–18 мес. Целевая аудитория по методике «5W»: Who — руководители снабжения/производства текстильных фабрик; What — потребность в поиске партнёров по субподряду (пряжа, ткани, фурнитура, свободные производственные мощности); Why — дефицит прозрачных B2B-каналов кооперации, простой мощностей; When — при поиске подрядчика/загрузке простаивающих линий, сезонные пики заказов; Where — промышленные зоны и текстильные кластеры Узбекистана

	Технологичность и наукоемкость стартап-проекта 
	Классификация: направление «Цифровые технологии» (информационные системы, обработка больших данных для матчинга спрос/предложение). TRL — 3–4 (проверка концепции, прототип в разработке). Критические элементы технологии: алгоритм матчинга предприятий по параметрам мощностей/сырья, модуль верификации контрагентов, API-интеграция с 1С/ERP-системами предприятий. Концепция: маркетплейс + система управления кооперационными заказами (B2B SaaS)

	Наличие потенциала развития стартап-проекта 
	УТП: отраслевая специализация (только текстиль), встроенная система рейтинга надёжности партнёров, автоматизация документооборота по субподряду. Конкуренты: прямые — общие B2B-маркетплейсы Узбекистана (типа локальных агрегаторов снабжения) — слабое место: отсутствие отраслевой специализации; косвенные — Alibaba/Made-in-China для международного поиска — слабое место: нет фокуса на локальную кооперацию и быстрый логистический цикл

	Быстрый рост стартап-проекта 
	Этап 1 (0–3 мес.) — MVP, тестирование гипотезы на 10–15 предприятиях; Этап 2 (4–9 мес.) — доработка функционала, выход на 50 предприятий, монетизация (комиссия/подписка); Этап 3 (10–18 мес.) — масштабирование на регионы (Наманган, Фергана), интеграция с гос. программами поддержки легпрома



