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	КРАТКАЯ ИНФОРМАЦИЯ О СТАРТАП-ПРОЕКТЕ

	1
	Название стартап-проекта*
	«Мена»

	2
	Тема стартап-проекта*

Указывается тема стартап-проекта в рамках темы акселерационной программы, основанной на Технологических направлениях в соответствии с перечнем критических технологий РФ, Рынках НТИ и Сквозных технологиях.
	Онлайн-платформа «Мена»

	3
	Технологическое направление в соответствии с перечнем критических технологий РФ*

	Информационные технологии и связь.
Социокультурное развитие и образование.

	4
	Рынок НТИ

	EduNet

	5
	Сквозные технологии 

	Коллаборативные технологии

	
	ИНФОРМАЦИЯ О ЛИДЕРЕ И УЧАСТНИКАХ СТАРТАП-ПРОЕКТА

	6
	Лидер стартап-проекта* 
	Евгения Комягина

	7
	Команда стартап-проекта (участники стартап-проекта, которые работают в рамках акселерационной программы)
	№
	Unti ID
	Leader ID
	ФИО
	Роль в проекте
	Телефон, почта
	Должность
	Опыт и квалификация

	1
	U2249079
	7054605
	Евгения Комягина
	Дизайнер, разработчик (front-end), тимлид, тестировщик, мастер презентации, генератор идей

	+79021321610
2004.20.12e@gmail.com
	Лидер
	Студент

	2
	U2251011
	7054485
	Король
Владислав
	Дизайнер, разработчик (fullstack), тестировщик, системный администратор, советник

	+79006226178
vladikr05@mail.ru
	Интегратор
	Студент

	3
	U2251257
	7112954
	Садовский
Андрей
	Спикер, менеджер, разработчик (back-end), тестировщик, специалист

	+79116145030
mybo2004@mail.ru
	Производитель
	Студент




	
	ПРОЕКТ ПЛАНА РЕАЛИЗАЦИИ СТАРТАП-ПРОЕКТА

	8
	Аннотация проекта*
Указывается краткая информация (не более 1000 знаков, без пробелов) о стартап-проекте (краткий реферат проекта, детализация отдельных блоков предусмотрена другими разделами Паспорта): цели и задачи проекта, ожидаемые результаты, области применения результатов, потенциальные потребительские сегменты
	Продукт стартап-проекта "Мена":
Многофункциональная онлайн-платформа (ПО и услуга) для прямого обмена знаниями и навыками между пользователями по принципу (P2P).
Описание продукта:
Это цифровая торговая площадка, где традиционные деньги заменяются внутренней виртуальной валютой. Пользователи платформы могут создавать профили своих компетенций (что я могу преподавать) и запросы на обучение (чему я хочу научиться). Данный подход позволит пользователям обменивать свои знания на новые, проводя собственные консультации и решая задачи.
Основной продаваемый продукт — это внутренняя виртуальная валюта, которая позволяет приобрести консультацию или ответ на конкретную задачу у сертифицированных и опытных пользователей.

	
	Базовая бизнес-идея 

	9
	Какой продукт (товар/ услуга/ устройство/ ПО/ технология/ процесс и т.д.) будет продаваться*

Указывается максимально понятно и емко информация о продукте, лежащем в основе стартап-проекта, благодаря реализации которого планируется получать основной доход
	Основной продаваемый продукт — это внутренняя виртуальная валюта, которая позволяет приобрести консультацию или ответ на конкретную задачу у сертифицированных и опытных пользователей.

	10
	Какую и чью (какого типа потребителей) проблему решает*

Указывается максимально и емко информация о проблеме потенциального потребителя, которую (полностью или частично) сможет решить ваш продукт
	Платформа «Мена» решает проблему недоступности качественного практического образования с обратной связью. Её целевые потребители – это активные люди (специалисты, энтузиасты, студенты, школьники), которые хотят учиться новому. 
Одновременно «Мена» решает проблему справедливой оценки и монетизации собственных навыков. Эти же пользователи, выступая в роли наставников, часто не имеют простого способа обменять свой экспертный капитал на нужные им знания. Платформа дает им валюту для саморазвития, признание и построение репутации без прямого денежного оборота.

	11
	Потенциальные потребительские сегменты*
Указывается краткая информация о потенциальных потребителях с указанием их характеристик (детализация предусмотрена в части 3 данной таблицы): для юридических лиц – категория бизнеса, отрасль, и т.д.; для физических лиц – демографические данные, вкусы, уровень образования, уровень потребления и т.д.; географическое расположение потребителей, сектор рынка (B2B, B2C и др.)
	Платформа нацелена на физических лиц, возрастом от 14 лет. Для любого уровня образования. «Мена» будет закрывать потребность в персонализированном, доверительном и эффективном получении знаний. Платформа будет расположена онлайн, географическое положение потребителя не имеет значение, но необходим доступ в интернет. Сектор C2C.

	12
	На основе какого научно-технического решения и/или результата будет создан продукт (с указанием использования собственных или существующих разработок)*

Указывается необходимый перечень научно-технических решений с их кратким описанием для создания и выпуска на рынок продукта
	Разрабатывается онлайн-платформа с системой умного подбора партнёров на основе алгоритмов рекомендаций. Ключевые модули: профили с верификацией навыков, поиск с фильтрами (рейтинг, формат обучения) и встроенный мессенджер с инструментами для согласования условий.
Внедряется механизм «виртуального рукопожатия» — цифрового контракта на основе смарт-контрактов (блокчейн для фиксации обязательств). Для обеспечения качества используется рейтинговая система с отзывами и модерацией, а также интеграция с видео-платформами (Zoom, WebRTC) для онлайн-сессий.

	13
	Бизнес-модель*
Указывается кратко описание способа, который планируется использовать для создания ценности и получения прибыли, в том числе, как планируется выстраивать отношения с потребителями и поставщиками, способы привлечения финансовых и иных ресурсов, какие каналы продвижения и сбыта продукта планируется использовать и развивать, и т.д. 
	Бизнес-модель "Мены" строится на создании ценности через организацию бесплатного обмена знаниями между пользователями, где главным активом платформы является доверительное и активное сообщество. Мы выстраиваем отношения с потребителями (которые одновременно являются и поставщиками знаний), предоставляя им удобные встроенные инструменты для коммуникации и обучения, систему репутации для обеспечения доверия и геймификацию для поддержания вовлеченности. Наша прибыль будет формироваться за счет внутренней виртуальной валюты.
Так же можно применить модель freemium: базовый функционал обмена остается прежним, а премиум-подписка откроет доступ к расширенным возможностям, таким как продвижение профиля, доступ к аналитике спроса на навыки и специализированным учебным инструментам.
Для привлечения пользователей и других ресурсов мы планируем использовать комплекс каналов продвижения, сфокусированных на ценности доступного образования и сообщества. Ключевыми каналами станут таргетированная реклама в социальных сетях для студентов, фрилансеров и специалистов, контент-маркетинг (блог, кейсы успешных "мен"), партнерские программы с вузами, коворкингами и профессиональными сообществами, а также программа рекомендаций для существующих пользователей. Это позволит нам эффективно привлекать целевую аудиторию и наращивать критическую массу пользователей в разных городах и профессиональных сферах.
Дальнейшее развитие бизнес-модели предполагает монетизацию масштабируемой экосистемы. Помимо подписки, перспективными направлениями являются комиссия за организацию платных групповых мастер-классов внутри платформы, партнерские программы с образовательными сервисами и рекрутинговыми агентствами, а также премиальная услуга верификации "экспертного" статуса для профессионалов. Таким образом, "Мена" создает саморазвивающуюся экономику знаний, где платформа выступает гарантом качества и связующим звеном, получая доход от дополнительных услуг, повышающих эффективность базового обмена.

	14
	Основные конкуренты*
Кратко указываются основные конкуренты (не менее 5)
	FL.ru, Профи ру, Ваш репетитор, СПбРепетитор, repetitor.ru, otvet.mail.ru.

	15
	Ценностное предложение*
Формулируется объяснение, почему клиенты должны вести дела с вами, а не с вашими конкурентами, и с самого начала делает очевидными преимущества ваших продуктов или услуг
	Основное преимущество – это низкий порог входа. Пользователи могут получать внутреннюю валюту за ответы на чужие вопросы, и в последствии использовать её в своих целях. 
В профилях на сайте будут указаны подтвержденные образование и навыки, что может гарантировать корректность ответов, даваемых специалистом (например в отличии от “ответов mail.ru”).
Проект сможет привлечь узких специалистов, у которых нет времени на полноценное репетиторство, но которые смогут развернуто отвечать на вопросы, монетизируя свои действия.

	16
	Обоснование реализуемости (устойчивости) бизнеса (конкурентные преимущества (включая наличие уникальных РИД, действующих индустриальных партнеров, доступ к ограниченным ресурсам и т.д.); дефицит, дешевизна, уникальность и т.п.)
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Приведите аргументы в пользу реализуемости бизнес-идеи, в чем ее полезность и востребованность продукта по сравнению с другими продуктами на рынке, чем обосновывается потенциальная прибыльность бизнеса, насколько будет бизнес устойчивым
	Реализуемость проекта «Мена» обоснована его фундаментальными конкурентными преимуществами, главным из которых является уникальная возможность, превращающая сами знания пользователей в валюту. В отличие от традиционных образовательных платформ с подпиской или разовыми платежами, мы создаём новый рынок «экономики обмена». Наша ключевая нематериальная ценность – это технология «виртуального рукопожатия», являющаяся цифровым соглашением, фиксирующим условия обмена и формирующим репутационную историю. Это создает высокие барьеры для входа конкурентов и обеспечивает правовую основу для сделок. Доступ к ограниченному ресурсу – критической массе проверенных, мотивированных пользователей в различных профессиональных сферах – будет достигнут через партнерства с ведущими вузами и коворкинг-центрами, которые уже выразили предварительную заинтересованность.
Полезность продукта заключается в решении острой проблемы недоступности качественного практического образования и нетворкинга для широких слоев населения. «Мена» отвечает на ключевые рыночные тренды: рост спроса на непрерывное образование (lifelong learning), ценность «мягких» навыков и осознанное потребление, где ресурсом выступают не деньги, а компетенции. Программа востребована среди студентов, фрилансеров и специалистов, для которых традиционные курсы часто слишком дороги, а бесплатный контент в интернете — недостаточно структурирован и персонифицирован. Наша платформа предоставляет им не просто знания, а сообщество единомышленников и возможность практиковаться в реальных условиях.
Потенциальная прибыльность бизнеса обоснована его низкой предельной стоимостью привлечения нового пользователя после достижения сетевого эффекта и многоуровневой моделью монетизации. Устойчивость обеспечивается созданием самовоспроизводящейся экосистемы: чем больше пользователей, тем ценнее и разнообразнее становится каталог навыков, что привлекает новых участников. Премиум-подписка, комиссия с внутренней виртуальной валюты и партнерский маркетинг будут генерировать стабильный растущий доход.

	
	Характеристика будущего продукта

	17
	Основные технические параметры, включая обоснование соответствия идеи/задела тематическому направлению (лоту)*

Необходимо привести основные технические параметры продукта, которые обеспечивают их конкурентоспособность и соответствуют выбранному тематическому направлению
	Основными техническими параметрами платформы «Мена» являются высокая доступность, масштабируемость и безопасность финансовых транзакций. Бэкенд-стэк включает микросервисную архитектуру на Python (Django/FastAPI) или Node.js, базы данных PostgreSQL (основные данные) и Redis (кэш, сессии), брокер сообщений RabbitMQ/Kafka для асинхронных задач (уведомления, аналитика) и контейнеризацию на Docker с оркестрацией через Kubernetes. Фронтенд реализован на React/TypeScript с использованием Next.js для SSR, мобильные приложения — на React Native. Для видео-консультаций интегрируется WebRTC (например, через Livekit), платежи обеспечиваются через API Тинькофф/ЮКасса с системой холдирования средств, а безопасность данных гарантируется шифрованием, двухфакторной аутентификацией и регулярным аудитом.

	18
	Организационные, производственные и финансовые параметры бизнеса
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

Приводится видение основателя (-лей) стартапа в части выстраивания внутренних процессов организации бизнеса, включая партнерские возможности
	Планируется подача заявки на грантовую поддержку ФСИ. Последующая регистрация юридического лица, для обеспечения хозяйственной деятельности. Перевод участников проекта в штат компании. Последующее привлечение венчурных инвестиций.

	19
	Основные конкурентные преимущества
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

Необходимо привести описание наиболее значимых качественных и количественных характеристик продукта, которые обеспечивают конкурентные преимущества в сравнении с существующими аналогами (сравнение по стоимостным, техническим параметрам и проч.)
	Платформа «Мена» позволяет обмениваться навыками через внутреннюю валюту, не тратя деньги на старте. Умный алгоритм точно подбирает учеников и наставников. Создается экосистема, где пользователи сами генерируют ценность. Зарабатывает платформа на комиссии с обменов, выводе средств и премиум-услугах. Проект легко масштабируется в корпоративный сектор и другие страны.

	20
	Научно-техническое решение и/или результаты, необходимые для создания продукции
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

Описываются технические параметры научно-технических решений/ результатов, указанных пункте 12, подтверждающие/ обосновывающие достижение характеристик продукта, обеспечивающих их конкурентоспособность
	В виду того, что проект предусматривает создание ИТ-платформы на базе известного стека технологий, не требует особых научно-технических решений.

	21
	«Задел». Уровень готовности продукта TRL
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)*

Необходимо указать максимально емко и кратко, насколько проработан стартап-проект по итогам прохождения акселерационной программы (организационные, кадровые, материальные и др.), позволяющие максимально эффективно развивать стартап дальше
	TRL 2, на текущий момент имеется общее представление о создаваемом продукте, техническое задание в процессе разработки.

	22
	Соответствие проекта научным и(или) научно-техническим приоритетам образовательной организации/региона заявителя/предприятия
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)
	Так как проект представляет собой EdTech решение, он актуален для образовательных организаций высшего и среднего образования, а также соответствует национальным интересам в области доступности знаний

	23
	Каналы продвижения будущего продукта
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Необходимо указать, какую маркетинговую стратегию планируется применять, привести кратко аргументы в пользу выбора тех или иных каналов продвижения 
	Будут использованы различные каналы цифровых сред, таких как Яндекс, ВК, MAX.

	24
	Каналы сбыта будущего продукта
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Указать какие каналы сбыта планируется использовать для реализации продукта и дать кратко обоснование выбора
	Продукт не нуждается в каналах сбыта как таковых, в виду того, что модель монетизации предусматривает краудсорсинг со стороны пользователей продукта.

	
	Характеристика проблемы, 
на решение которой направлен стартап-проект

	25
	Какая часть проблемы решается (может быть решена)*

Необходимо детально раскрыть вопрос, поставленный в пункте 10, описав, какая часть проблемы или вся проблема решается с помощью стартап-проекта
	Платформа «Мена» решает проблему финансовой недоступности практического образования, позволяя пользователям получать знания, оплачивая их не деньгами, а собственными навыками через внутреннюю валюту (ВВВ), и одновременно решает проблему невостребованности узкоспециализированного экспертного опыта, предоставляя наставникам простой инструмент для справедливого обмена их знаний на нужные им умения, построения репутации и создания альтернативного источника дохода в рамках единой образовательной экосистемы.

	26
	«Держатель» проблемы, его мотивации и возможности решения проблемы с использованием продукции*

Необходимо детально описать взаимосвязь между выявленной проблемой и потенциальным потребителем (см. пункты 9, 10 и 11) 
	Держатель проблемы — это активные пользователи, которые хотят учиться, и при этом имеют собственные навыки, которые негде применить. Их мотивация — получить знания дёшево и выгодно обменять свой опыт. Решение «Мены» — система, где они используют свои умения как валюту для обучения. Платформа превращает их экспертизу в платёжное средство, убирая денежный барьер и создавая круг постоянного обмена.

	27
	Каким способом будет решена проблема*

Необходимо описать детально, как именно ваши товары и услуги помогут потребителям справляться с проблемой
	Проблема решается через трансформацию личных навыков пользователя в ликвидный актив — внутреннюю валюту (ВВВ): создав детальный профиль с портфолио, пользователь получает возможность проводить платные консультации или отвечать на вопросы в разделе «Вопрос-ответ», зарабатывая ВВВ, которые сразу становятся средством платежа для получения знаний у любого другого эксперта на платформе, что формирует непрерывный цикл «обучил → заработал валюту → научился новому» без необходимости привлечения реальных денег на каждом этапе.

	28
	Оценка потенциала «рынка» и рентабельности бизнеса
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Необходимо привести кратко обоснование сегмента и доли рынка, потенциальные возможности для масштабирования бизнеса, а также детально раскрыть информацию, указанную в пункте 16.
	Рыночный потенциал и рентабельность

Проект «Мена» действует на стыке двух растущих рынков: российского EdTech (объём свыше 300 млрд руб.) и экономики совместного потребления. Уникальность платформы в создании «рынка обмена знаниями», где навыки становятся валютой, позволяет занять перспективную нишу. Целевая аудитория — это 15-20 млн активных россиян (студенты, фрилансеры, специалисты), испытывающих потребность в непрерывном обучении при ограниченном бюджете. Достижение доли всего в 1-2% от этой аудитории (150-300 тыс. пользователей) в среднесрочной перспективе обеспечит финансовую устойчивость проекта.
Средний месячный чек активных студентов, фрилансеров и специалистов (репетиторов, консультантов) на дополнительное образование в Москве оценивается в диапазоне 15–30 тысяч рублей, с преобладанием сумм до 20 тысяч рублей на основе общих расходов россиян на курсы и онлайн-обучение. Принимая во внимание погрешность и преобладание населения, живущего в других регионах, можно взять за средний чек 5 т.р. в месяц, и при неровном LifeTime клиентов – 7 месяцев активности в образовательных продуктах.  
Исходя из этих данных можно оценить рынок SAM в размере 525 млн. руб. в год, а рынок SOM в 52,5 млн. руб. 

Перспективы роста и рентабельность

Рентабельность бизнеса обеспечивается низкой предельной стоимостью обслуживания пользователя после достижения сетевого эффекта и многоуровневой моделью монетизации (комиссия с операций, премиум-подписка, платный вывод средств, B2B-решения). Устойчивость проекта основана на создании самовоспроизводящейся экосистемы, где рост пользовательской базы напрямую увеличивает ценность платформы для всех участников. Ключевой нематериальный актив — технология «виртуального рукопожатия» — формирует юридическую основу сделок и репутационную систему, создавая высокие барьеры для входа конкурентов. Стратегия масштабирования включает выход на рынки СНГ с аналогичным дефицитом доступного практического образования и развитие корпоративного направления (B2B) для внутреннего обучения в компаниях.

	29
	План дальнейшего развития стартап-проекта
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)

Укажите, какие шаги будут предприняты в течение 6-12 месяцев после завершения прохождения акселерационной программы, какие меры поддержки планируется привлечь
	[bookmark: _GoBack]Получение гранта ФСИ, создание команды, создание MVP-продукта, привлечение первых пользователей, тест и доработка MVP.





ДОПОЛНИТЕЛЬНО ДЛЯ ПОДАЧИ ЗАЯВКИ 
НА КОНКУРС СТУДЕНЧЕСКИЙ СТАРТАП ОТ ФСИ:
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)
(подробнее о подаче заявки на конкурс ФСИ - https://fasie.ru/programs/programma-studstartup/#documentu )
	Фокусная тематика из перечня ФСИ (https://fasie.ru/programs/programma-start/fokusnye-tematiki.php )
	

	ХАРАКТЕРИСТИКА БУДУЩЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ 
(РЕЗУЛЬТАТ СТАРТАП-ПРОЕКТА)
Плановые оптимальные параметры (на момент выхода предприятия на самоокупаемость):

	Коллектив (характеристика будущего предприятия)
Указывается информация о составе коллектива (т.е. информация по количеству, перечню должностей, квалификации), который Вы представляете на момент выхода предприятия на самоокупаемость. Вероятно, этот состав шире и(или) будет отличаться от состава команды по проекту, но нам важно увидеть, как Вы представляете себе штат созданного
предприятия в будущем, при переходе на самоокупаемость
	

	Техническое оснащение
Необходимо указать информацию о Вашем представлении о планируемом техническом оснащении предприятия (наличие технических и материальных ресурсов) на момент выхода на самоокупаемость, т.е. о том, как может быть.
	

	Партнеры (поставщики, продавцы)
Указывается информация о Вашем представлении о партнерах/ поставщиках/продавцах на
момент выхода предприятия на самоокупаемость, т.е. о том, как может быть.
	

	Объем реализации продукции (в натуральных единицах)
 Указывается предполагаемый Вами объем реализации продукции на момент выхода
предприятия на самоокупаемость, т.е. Ваше представление о том, как может быть
осуществлено
	

	Доходы (в рублях)
Указывается предполагаемый Вами объем всех доходов (вне зависимости от их источника, например, выручка с продаж и т.д.) предприятия на момент выхода 9 предприятия на самоокупаемость, т.е. Ваше представление о том, как это будет достигнуто.
	

	Расходы (в рублях)
Указывается предполагаемый Вами объем всех расходов предприятия на момент выхода
предприятия на самоокупаемость, т.е. Ваше представление о том, как это будет
достигнуто
	

	Планируемый период выхода предприятия на самоокупаемость
Указывается количество лет после завершения гранта
	

	СУЩЕСТВУЮЩИЙ ЗАДЕЛ,
КОТОРЫЙ МОЖЕТ БЫТЬ ОСНОВОЙ БУДУЩЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ:

	Коллектив
	

	Техническое оснащение:
	

	Партнеры (поставщики, продавцы)
	

	ПЛАН РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА
(на период грантовой поддержки и максимально прогнозируемый срок,
но не менее 2-х лет после завершения договора гранта)

	Формирование коллектива:
	

	Функционирование юридического лица:
	

	Выполнение работ по разработке продукции с использованием результатов научно-технических и технологических исследований (собственных и/или легитимно полученных или приобретенных), включая информацию о создании MVP и (или) доведению продукции до уровня TRL 31 и обоснование возможности разработки MVP / достижения уровня TRL 3 в рамках реализации договора гранта:
	

	Выполнение работ по уточнению параметров продукции, «формирование» рынка быта (взаимодействие с потенциальным покупателем, проверка гипотез, анализ информационных источников и т.п.):
	

	Организация производства продукции:
	

	Реализация продукции:
	

	ФИНАНСОВЫЙ ПЛАН РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА
ПЛАНИРОВАНИЕ ДОХОДОВ И РАСХОДОВ НА РЕАЛИЗАЦИЮ ПРОЕКТА

	Доходы:
	

	Расходы:
	

	Источники привлечения ресурсов для развития стартап-проекта после завершения договора гранта и обоснование их выбора (грантовая поддержка Фонда содействия инновациям или других институтов развития, привлечение кредитных средств, венчурных инвестиций и др.):
	

	ПЕРЕЧЕНЬ ПЛАНИРУЕМЫХ РАБОТ С ДЕТАЛИЗАЦИЕЙ

	Этап 1 (длительность – 2 месяца)

		Наименование работы
	Описание работы
	Стоимость
	Результат

	
	
	
	


		  	 

	Этап 2 (длительность – 10 месяцев)

		Наименование работы
	Описание работы
	Стоимость
	Результат

	
	
	
	


		  	

	ПОДДЕРЖКА ДРУГИХ ИНСТИТУТОВ 
ИННОВАЦИОННОГО РАЗВИТИЯ

	Опыт взаимодействия с другими институтами развития

	Платформа НТИ
	

	Участвовал ли кто-либо из членов проектной команды в «Акселерационно-образовательных интенсивах по формированию и преакселерации команд»:
	

	Участвовал ли кто-либо из членов проектной команды в программах «Диагностика и формирование компетентностного профиля человека / команды»:
	

	Перечень членов проектной команды, участвовавших в программах Leader ID и АНО «Платформа НТИ»:
	

	ДОПОЛНИТЕЛЬНО

	Участие в программе «Стартап как диплом»
	

	Участие в образовательных программах повышения предпринимательской компетентности и наличие достижений в конкурсах АНО «Россия – страна возможностей»:
	

	Для исполнителей по программе УМНИК

	Номер контракта и тема проекта по программе «УМНИК»
	

	Роль лидера по программе «УМНИК» в заявке по программе «Студенческий стартап»
	




КАЛЕНДАРНЫЙ ПЛАН 
   Календарный план проекта:

	№ этапа
	Название этапа календарного плана
	Длительность этапа, мес
	Стоимость, руб.

	1
	
	
	

	2
	
	
	

	
	
	
	








