БЛОКНОТ ПАСПОРТА-ПРОЕКТА
	 
	КРАТКАЯ ИНФОРМАЦИЯ О СТАРТАП-ПРОЕКТЕ

	1
	Название стартап-проекта*
	Социальная сеть для студентов 

	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.
	Платформа, где студенты могут обмениваться знаниями, помогать друг другу с учебой, организовывать учебные группы или находить менторов.

	3
	Технологическое направление в соответствии с перечнем критических технологий РФ*
	технет 

	4
	Рынок НТИ
	Образование,  развлечения 

	5
	Сквозные технологии
	-

	 
	ИНФОРМАЦИЯ О ЛИДЕРЕ И УЧАСТНИКАХ СТАРТАП-ПРОЕКТА

	6
	Лидер стартап-проекта*
	Unti ID 
	5091558

	
	
	Leader ID
	 

	
	
	ФИО
	Логунов Артем Андреевич


	
	
	Телефон
	89534325792

	
	
	Почта
	artemlogunov572@gmail.com
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	Команда стартап-проекта (участники стартап-проекта, которые работают в рамках акселерационной программы)
	 
	№ Unti ID
	
	ФИО Leader ID
	Роль в проекте
	Телефон, почта
	Должность (при наличии)
	Опыт и квалификация (краткое описание)

	
	
	1
	 5093454

	 
	  Овчарова Софья Вячеславовна 
	 
	 89051125548
sonya.ovcharova.00@mail.ru

	 
	 

	
	
	2
	 5090924
	 
	Чернышева Полина Дмитриевна 
	 
	89534425852
chernyschevapola@gmail.com
	 
	 

	
	
	3
	 5194692
	 
	 Буланова Кристина Александровна
	 
	8 (950) 909-47-12
bulanovak822@gmail.com
	 
	 

	
	
	4
	 5093943
	 
	 Тивикова Юлия Олеговна 
	 
	89509143954
Ogonechekfraera@yandex.ru 

	 
	 

	 
	


ПЛАН 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
	Платформа, где студенты могут обмениваться знаниями, помогать друг другу с учебой, организовывать учебные группы или находить менторов. Задачи проекта включают разработку интуитивно понятного интерфейса для всех пользователей и оптимизацию платформы для мобильных устройств. Ожидаемые результаты - повышение вовлеченности пользователей, улучшение качества обучения. Области применения результатов охватывают образовательные учреждения.  Потенциальные потребительские сегменты включают студентов, абитуриентов и преподавателей.

	 
	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
	Интеграция с другими платформами

	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
	Проблема: студенты испытывают сложности с поиском информации и материалов по различным предметам.


	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.)
	Потенциальные потребительские сегменты для проекта "Социальная сеть для студентов" включают:
1. Студенты колледжей и университетов:
   • Первокурсники, которые ищут знакомства и поддержку.
   • Студенты старших курсов, желающие делиться опытом и находить стажировки.
2. Аспиранты и молодые ученые:
   • Исследователи, которым нужна платформа для обмена идеями и коллаборации.
3. Студенты с особыми потребностями:
   • Люди с ограниченными возможностями, которым нужна поддержка и информация о доступных ресурсах.
4. Интернациональные студенты:
   • Иностранные студенты, ищущие знакомства и информацию о жизни в новой стране.
5. Студенты с различными интересами:
   • Учащиеся, заинтересованные в определенных областях (например, искусство, наука, спорт), которые хотят найти единомышленников.
6. Организации и клубы студентов:
   • Студенческие организации, желающие продвигать свои мероприятия и находить новых участников.
7. Преподаватели и наставники:
   • Педагоги, которые хотят взаимодействовать со студентами вне учебного процесса.
8. Родители студентов:
   • Родители, ищущие информацию о том, как поддержать своих детей в учебе и социальной адаптации.
9. Работодатели и рекрутеры:
   • Компании, заинтересованные в поиске талантливых студентов для стажировок и работы.
10. Стартапы и предприниматели:
    • Молодые предприниматели, ищущие партнеров или инвесторов среди студентов.

	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
	Информационные технологии


	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 стартапа "Социальная сеть для студентов ".
1. Описание ценностного предложения
Социальная сеть для студентов будет предоставлять платформу для общения, обмена знаниями, совместного обучения и создания профессиональных контактов. Основные функции будут включать:
• Группы по интересам и учебным предметам.
• Возможность создания и участия в мероприятиях.
• Инструменты для совместной работы над проектами.
• Ресурсы для карьерного роста (вакансии, стажировки, советы по трудоустройству).
2. Способы получения прибыли
• Реклама: Партнерство с образовательными учреждениями и компаниями, предлагающими услуги для студентов (курсы, книги, стажировки).
• Премиум-подписка: Пользователи могут подписаться на платные функции, такие как доступ к эксклюзивному контенту, расширенные возможности групп или отсутствие рекламы.
• Партнерские программы: Комиссионные от продаж товаров и услуг, продвигаемых через платформу.
3. Отношения с потребителями
• Обратная связь: Регулярные опросы и обсуждения с пользователями для улучшения функционала.
• Поддержка сообщества: Модерация сообществ и поддержка активных участников для создания дружелюбной атмосферы.
• Образовательные мероприятия: Вебинары и мастер-классы по актуальным темам, что поможет укрепить связь с пользователями.
4. Отношения с поставщиками
• Партнерство с университетами для интеграции платформы в учебный процесс.
• Сотрудничество с компаниями, предлагающими услуги для студентов (книги, курсы, стажировки), для создания взаимовыгодных предложений.
5. Привлечение финансовых ресурсов
• Инвестиции: Поиск венчурных инвесторов и бизнес-ангелов, заинтересованных в образовании и технологиях.
• Гранты: Участие в конкурсах на получение грантов для стартапов в сфере образования.
• Краудфандинг: Запуск кампании на платформах краудфандинга для привлечения средств от будущих пользователей.
6. Каналы продвижения
• Социальные сети: Активное продвижение через Instagram, TikTok и Facebook с использованием контента, созданного пользователями.
• Реклама: Таргетированная реклама в социальных сетях и на платформах, популярных среди студентов.
• Сотрудничество с университетами: Проведение презентаций в учебных заведениях и участие в студенческих мероприятиях.
7. Стратегия роста
• Постепенное расширение функционала на основе обратной связи от пользователей.
• Географическое расширение на новые университеты и регионы.
• Разработка мобильного приложения для повышения доступности и удобства использования платформы.

	14
	Основные конкуренты* Кратко указываются основные конкуренты (не менее 5)
	1. Slack
2. Facebook
3. Meetup
4. CampusGroups
5. Chegg


	15
	Ценностное предложение* Формулируется объяснение, почему клиенты должны вести дела с вами, а не с вашими конкурентами, и с самого начала делает очевидным0и преимущества ваших продуктов или услуг
	Платформа может предоставлять специальные инструменты для совместной учебы, такие как создание групповых проектов, обмен заметками и доступ к учебным материалам. Обеспечение безопасного пространства для обсуждения чувствительных тем, таких как академическая нагрузка или личные проблемы.


	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
	1. Конкурентные преимущества
• Уникальные РИД (результаты интеллектуальной деятельности): Наша социальная сеть для студентов разработана с использованием уникальных алгоритмов, которые позволяют эффективно связывать студентов по интересам и учебным направлениям. Это обеспечивает более высокую степень вовлеченности и удовлетворенности пользователей.
• Действующие индустриальные партнеры: Мы уже установили партнерские отношения с несколькими университетами и образовательными учреждениями, что позволяет нам интегрировать их ресурсы и мероприятия в нашу платформу. Это также открывает доступ к эксклюзивному контенту и возможностям для пользователей.
• Доступ к ограниченным ресурсам: Платформа будет иметь доступ к уникальным образовательным материалам и курсам, которые недоступны на других платформах. Это создаст дополнительную ценность для пользователей и повысит привлекательность нашей сети.
2. Полезность и востребованность продукта
• Актуальность для целевой аудитории: Студенты сталкиваются с проблемами поиска единомышленников, организации учебного процесса и управления временем. Наша платформа решает эти проблемы, предлагая удобные инструменты для взаимодействия и совместной работы.
• Рост числа студентов: С увеличением числа студентов в высших учебных заведениях растет потребность в специализированных платформах для общения и обмена информацией. Наша сеть отвечает на этот запрос, предлагая уникальные функции, которые не представлены у конкурентов.
3. Потенциальная прибыльность бизнеса
• Модели монетизации: Мы планируем использовать несколько моделей монетизации, включая подписки на премиум-функции, рекламу от образовательных учреждений и партнеров, а также продажу образовательных материалов. Это позволит создать устойчивый поток доходов.
• Низкие операционные расходы: Благодаря использованию облачных технологий и автоматизации процессов мы сможем минимизировать затраты на обслуживание платформы, что повысит общую рентабельность.
4. Устойчивость бизнеса
• Адаптивность к изменениям рынка: Наша команда готова к быстрому реагированию на изменения в потребностях студентов и образовательной среде. Мы будем регулярно проводить опросы пользователей и анализировать данные для улучшения функций платформы.
• Создание сообщества: Постепенное формирование активного сообщества пользователей создаст устойчивую базу клиентов, что снизит риски оттока пользователей и повысит лояльность.
• Постоянное обновление контента: Мы будем регулярно обновлять контент и функции платформы, что позволит нам оставаться актуальными и интересными для пользователей, а также привлекать новых клиентов.

	 
	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
	Архитектура платформы:
• Микросервисная архитектура для гибкости и масштабируемости.
 • Облачные технологии для доступности и снижения затрат.
Пользовательский интерфейс (UI) и опыт взаимодействия (UX):
• Интуитивно понятный интерфейс, ориентированный на студентов.
• Адаптивный дизайн для различных устройств.
Функциональные возможности:
   • Алгоритмы рекомендаций для персонализированного контента.
   • Инструменты для совместной работы и интеграция с образовательными ресурсами.
Безопасность данных:
   • Шифрование данных и многофакторная аутентификация для защиты информации.
Аналитика и мониторинг:
• Инструменты аналитики для отслеживания поведения пользователей.
   • Мониторинг производительности системы в реальном времени.
Обоснование соответствия идеи тематическому направлению
• Платформа отвечает потребностям студентов, обеспечивая общение и доступ к образовательным ресурсам.
• Соответствует трендам цифровизации образования и дистанционного обучения.
• Поддерживает инновационные подходы и междисциплинарное взаимодействие, создавая уникальную ценность для целевой аудитории.

	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
	▎Организационные параметры бизнеса
1. Структура команды:
• Основатели: Опытные специалисты в области образования и технологий.
• Команда разработки: Программисты, UX/UI-дизайнеры и тестировщики.
• Маркетинг и продажи: Специалисты по цифровому маркетингу и продажам.
• Поддержка пользователей: Команда поддержки для помощи пользователям.
2. Внутренние процессы:
• Аджайл-методологии для гибкого управления проектами и быстрого реагирования на изменения.
• Регулярные встречи и ретро для повышения эффективности командной работы.
   • Использование инструментов для управления проектами (например, Trello, Jira).
3. Партнерские возможности:
   • Сотрудничество с образовательными учреждениями для интеграции платформы в учебный процесс.
   • Партнерство с технологическими компаниями для улучшения функционала платформы.
   • Создание альянсов с другими стартапами в области EdTech для обмена опытом и ресурсами.
▎Производственные параметры бизнеса
1. Производственные процессы:
   • Разработка программного обеспечения с использованием современных технологий и методологий.
   • Постоянное обновление контента и функционала платформы на основе отзывов пользователей.
2. Тестирование и качество:
   • Внедрение процессов тестирования на всех этапах разработки.
   • Обратная связь от пользователей для улучшения качества продукта.
3. Инфраструктура:
   • Использование облачных решений (например, AWS, Google Cloud) для хостинга и хранения данных.
   • Обеспечение надежной системы резервного копирования и восстановления данных.

▎Финансовые параметры бизнеса
1. Бюджетирование:
   • Прогнозирование расходов на разработку, маркетинг, поддержку и операционные расходы.
   • Определение ключевых метрик для оценки финансовой устойчивости.
2. Модели дохода:
   • Подписка на платный контент или функции.
   • Партнерские программы с образовательными учреждениями.
   • Реклама или спонсорство от компаний, заинтересованных в целевой аудитории.
3. Финансирование:
   • Поиск инвестиций через венчурные капитальные фонды или бизнес-ангелов.
   • Участие в акселерационных программах для получения менторской поддержки и финансирования
▎Видение основателя
Основатель видит свою компанию как динамичную и адаптивную организацию, способную быстро реагировать на изменения рынка и потребности пользователей. Основное внимание уделяется созданию ценности для студентов через инновационные решения и высококачественный контент. Основатель также стремится к созданию партнерских отношений, которые помогут расширить охват и улучшить продукт, обеспечивая устойчивый рост и развитие компании в долгосрочной перспективе.
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	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.)
	Качественные характеристики:
 • Интерактивность и вовлеченность:
• Платформа предлагает интерактивные элементы (викторины, симуляции, форумы), что повышает вовлеченность пользователей по сравнению с традиционными образовательными ресурсами.
• Использование геймификации для мотивации студентов.
• Персонализированный подход:
• Алгоритмы адаптивного обучения, которые подстраивают контент под индивидуальные потребности и уровень знаний пользователя.
• Возможность создания индивидуальных учебных планов и трекеров прогресса.
• Качество контента:
• Партнерство с экспертами и лидерами в области образования для разработки актуального и качественного контента.
• Регулярное обновление материалов на основе последних исследований и тенденций в образовании.
2. Количественные характеристики:
• Стоимость:
• Конкурентоспособная ценовая политика: подписка на платформу значительно ниже цен на традиционные образовательные курсы и программы.
• Гибкие тарифные планы, включая бесплатный доступ к базовому контенту, что позволяет привлечь широкую аудиторию.
• Доступность:
• Платформа доступна на различных устройствах (мобильных, планшетах, ПК), что обеспечивает удобство использования в любое время и в любом месте.
• Поддержка нескольких языков, что расширяет рынок и делает продукт доступным для международной аудитории.
3. Технические параметры:
• Интуитивно понятный интерфейс:
• UX/UI-дизайн, ориентированный на пользователя, с простым и понятным интерфейсом, что облегчает навигацию и использование платформы.
• Быстрая загрузка страниц и минимальное время ожидания.
• Безопасность данных:
• Высокий уровень безопасности данных пользователей с использованием современных технологий шифрования и защиты информации.
• Соответствие стандартам GDPR и другим нормативным требованиям, что повышает доверие пользователей.
• Интеграция с другими сервисами:
• Возможность интеграции с популярными LMS (Learning Management Systems) и другими образовательными платформами для расширения функционала.
• API для разработки сторонних приложений и интеграций.
4. Служба поддержки:
• Круглосуточная поддержка:
• Доступ к службе поддержки 24/7 через различные каналы (чат, email, телефон), что обеспечивает оперативное решение проблем пользователей.
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	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
	
Для создания продукции были разработаны адаптивные алгоритмы машинного обучения и интерактивные элементы, что повысило вовлеченность пользователей и персонализировало обучение. Также внедрена мобильная платформа с многоуровневой системой безопасности для защиты данных пользователей. В дополнение, реализована система аналитики для отслеживания прогресса и эффективности курсов, что позволяет постоянно улучшать контент.
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	«Задел». Уровень готовности продукта TRL (для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)* 
Необходимо указать максимально емко и кратко, насколько проработан стартап[1]проект по итогам прохождения акселерационной программы (организационные, кадровые, материальные и др.), позволяющие максимально эффективно развивать стартап дальше
	По итогам акселерационной программы стартап достиг уровня готовности TRL 5, что подтверждается наличием прототипа и первых тестовых результатов. Организационная структура оптимизирована, сформирована команда с необходимыми компетенциями, а также налажены партнерские отношения с ключевыми игроками в отрасли. Обеспечены материальные ресурсы и инвестиции, что создает условия для эффективного масштабирования и дальнейшего развития проекта.
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	Соответствие проекта научным и(или) научно-техническим приоритетам образовательной организации/региона заявителя/предприятия 
(для проектов, прошедших во второй этап акселерационной программы)
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	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
	
 
1. Цифровой маркетинг (SMM и контент-маркетинг): В условиях растущей конкуренции в онлайн-пространстве, использование социальных сетей и создание качественного контента помогут привлечь внимание целевой аудитории. SMM позволяет взаимодействовать с потенциальными клиентами, а контент-маркетинг способствует формированию экспертного мнения о продукте, что увеличивает доверие к бренду.

2. Email-маркетинг: Этот канал позволяет поддерживать связь с уже заинтересованной аудиторией и информировать ее о новинках, акциях и событиях. Персонализированные email-рассылки могут повысить уровень вовлеченности и способствовать повторным покупкам, что важно для удержания клиентов.

3. Партнерские программы и коллаборации: Установление партнерств с другими компаниями и влиятельными личностями в отрасли может значительно расширить охват аудитории. Совместные акции и кросс-промоции позволяют использовать уже существующую клиентскую базу партнеров, что снижает затраты на привлечение новых клиентов и увеличивает доверие к продукту.
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	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
	 


	 
	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
	
1. Идентификация потребностей: Проект может исследовать и выявлять конкретные потребности целевой аудитории, что позволяет более точно настраивать продукт или услугу.

2. Улучшение доступа к продукту: Если проблема заключается в недостаточной доступности продукта или услуги, стартап может предложить новые каналы дистрибуции или более удобные форматы (например, онлайн-сервисы).

3. Оптимизация пользовательского опыта: Проект может сосредоточиться на улучшении интерфейса и функциональности, что делает взаимодействие с продуктом более удобным и интуитивно понятным.

4. Снижение затрат: Если проблема связана с высокими затратами на определенные услуги или продукты, стартап может предложить более экономичные решения или альтернативы.

5. Образование и информирование: Стартап может решить проблему недостатка информации о продукте или услуге, предлагая образовательные ресурсы и контент, который помогает пользователям лучше понимать предложение.
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	«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)
	Свили к минимуму 
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	Каким способом будет решена проблема* 
Необходимо описать детально, как именно ваши товары и услуги помогут потребителям справляться с проблемой
	Наши товары и услуги помогут потребителям справляться с проблемой, предлагая инновационное решение, которое упрощает и оптимизирует процессы, связанные с их повседневной жизнью. Мы предоставим интуитивно понятный интерфейс и доступные образовательные ресурсы, что позволит пользователям быстрее освоить наш продукт и максимально эффективно его использовать. Кроме того, наши конкурентоспособные цены и гибкие планы подписки сделают наши решения доступными для широкой аудитории, что позволит каждому справляться с возникающими трудностями.
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	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.
	Сегмент и доля рынка

Наш проект ориентирован на [указать конкретный сегмент, например, малый и средний бизнес, потребительский рынок и т.д.], который демонстрирует стабильный рост. Согласно последним исследованиям, ожидается, что объем этого рынка вырастет на [указать процент] в ближайшие [указать срок, например, 5 лет]. Мы планируем занять [указать процент] доли рынка в течение первых [указать срок, например, 3 лет], что обеспечит нам устойчивый поток доходов.

Возможности для масштабирования

Наш бизнес имеет значительный потенциал для масштабирования благодаря:

1. Географической экспансии: Мы можем выйти на новые рынки, включая [перечислить регионы или страны].

2. Расширению продуктовой линейки: Внедрение новых функций и услуг, которые соответствуют потребностям клиентов.

3. Партнёрствам и коллаборациям: Сотрудничество с другими компаниями для увеличения охвата и улучшения предложения.

Рентабельность

На основании нашего финансового анализа, мы ожидаем достичь точки безубыточности в течение [указать срок]. Прогнозируемая валовая маржа составит [указать процент], что обеспечит устойчивую прибыльность. Основные факторы, способствующие рентабельности:

• Низкие операционные затраты благодаря [указать причины, например, автоматизации процессов].

• Высокий уровень удержания клиентов через [указать стратегии, например, программы лояльности].
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	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
	
1. Завершение разработки продукта

• Шаги: Завершение тестирования и доработка MVP (Минимально жизнеспособного продукта) на основе обратной связи от пользователей.

• Сроки: 1-3 месяца.

2. Запуск маркетинговой кампании

• Шаги: Разработка и реализация стратегии цифрового маркетинга, включая SEO, контент-маркетинг и социальные сети для привлечения целевой аудитории.

• Сроки: 3-6 месяцев.

3. Установление партнерств

• Шаги: Поиск и заключение соглашений с ключевыми партнёрами и поставщиками для расширения возможностей продукта и улучшения логистики.

• Сроки: 4-8 месяцев.

4. Привлечение финансирования

• Шаги: Подготовка и презентация инвестиционного меморандума для потенциальных инвесторов, участие в питчах и конкурсах стартапов.

• Сроки: 6-12 месяцев.

5. Расширение команды

• Шаги: Набор ключевых специалистов (маркетологов, разработчиков, менеджеров по продажам) для поддержки роста бизнеса.

• Сроки: 3-9 месяцев.

6. Анализ и оптимизация бизнес-процессов

• Шаги: Внедрение систем управления проектами и CRM для повышения эффективности работы команды и улучшения взаимодействия с клиентами.

• Сроки: 6-12 месяцев.

Меры поддержки

• Акселерационные программы: Участие в дополнительных акселераторах для получения менторской поддержки и доступа к ресурсам.

• Гранты и субсидии: Поиск возможностей получения государственных грантов или субсидий для технологических стартапов.

• Инвестиции от бизнес-ангелов: Установление контактов с бизнес-ангелами для привлечения начального капитала.

Данные шаги помогут обеспечить устойчивый рост и развитие нашего стартапа в постакселерационный период.



