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Цифровой двойник стройки 3,9
Моделирование строительной площадки
не раскрыта · раунд приз 1,5 млн тенге · ConTech · Pre-Seed

Что это за бизнес и почему он может стать большим
Проект создает цифровой двойник строительной площадки: компания
моделирует ход работ до запуска проекта и помогает заранее увидеть узкие
места, риски и последствия решений. Клиентом выступает застройщик,
генподрядчик или крупная строительная группа, а платит сторона, которая
отвечает за сроки, бюджет и координацию подрядчиков.
Идея может вырасти в большой бизнес, если продукт снижает срывы сроков и
дорогие ошибки не на уровне отчета, а в ежедневной работе стройки. Тогда
компания продает не аналитику, а инструмент управления проектом, который
можно подключать на многие объекты одного клиента и затем
масштабировать на рынок стройки Казахстана и соседних стран.

Почему у команды может получиться
Проект решает прикладную задачу, а не предлагает абстрактный ИИ-сервис.
Публичные материалы описывают конкретный сценарий использования:
имитационное моделирование, анализ процессов и рекомендации для
принятия решений на стройке. Это повышает шанс, что команда работает с
реальной отраслевой болью, а не ищет применение технологии.
Команда уже прошла внешнюю проверку через отраслевой Startup Battle в
Алматы и получила приз. Этот результат не заменяет продажи, но показывает,
что проект прошел отбор среди большого числа заявок и убедительно
объяснил ценность для строительной аудитории. В публикации основателем
назван Оман Абышев.
Материалы не раскрывают состав команды, опыт внедрений, технических
лидеров и отраслевой трек. Поэтому вывод опирается на то, как команда
описывает продукт и подход, а не на подтвержденные коммерческие
результаты.

Что еще предстоит доказать
Проекту нужно доказать, что строительная компания готова платить не за
красивую модель, а за рабочий инструмент, который влияет на сроки и
бюджет конкретного объекта. Решение может остаться демонстрационным,
вызвать интерес на презентации, но не пройти длинный путь согласования и
внедрения внутри девелопера.



Уверенность в проекте заметно вырастет, если появится пилот с измеримым
эффектом на реальном объекте и понятным заказчиком внутри строительной
компании. Дополнительные риски тоже ясны: цикл продажи может оказаться
долгим; интегратор может легко повторить продукт; бренд проекта в
публичных источниках пока обозначен не вполне единообразно.

Цена ожидания: вход сейчас или через 2–3 месяца
Сейчас инвестор платит за право войти до появления проверяемых
коммерческих фактов. Ранний вход имеет экономический смысл только тогда,
когда текущая цена компании ниже будущей цены после первых пилотов или
контракта, но в этом проекте цена не раскрыта, поэтому точно сравнить
выгоду нельзя.
Если за 2–3 месяца команда подтвердит пилот, платящего клиента или
измеримый эффект на стройке, цена компании может подняться, и ранний
вход окажется оправдан. Если результат будет слабым и проект не покажет
внедрения, ожидание даст инвестору более сильную переговорную позицию
или позволит отказаться без потери времени на сложную сделку. Шанс, что
такие подтверждения появятся за два месяца, умеренный, потому что в
стройке согласование идет медленно.

Как условия влияют на результат
Условия раунда не раскрыты, и это ключевой пробел. Даже хорошая идея на
такой стадии может дать слабый результат для инвестора, если компания
предлагает завышенную цену, не фиксирует права миноритария или оставляет
слишком широкий простор для будущего размытия доли. Пока нет оценки до
вложения денег, то есть цены компании до прихода новых средств, и нет
структуры сделки, обсуждать привлекательность условий можно только после
запроса документов.

Что эта инвестиция может изменить в вашей жизни и бизнесе
Такой проект подходит только для небольшой доли рискованного капитала,
потерю которого инвестор переносит спокойно. Владение, скорее всего, будет
долгим: даже при хорошем развитии путь от пилота до значимой компании в
стройке обычно занимает годы, а не месяцы.
Если проект вырастет, денежный результат может быть заметным за счет
ранней стадии входа, но исход зависит от редкого сочетания продаж,
внедрений и последующих раундов. Дополнительная польза может быть
практической: доступ к рынку стройтеха Казахстана и к кругу девелоперов.
Инвестор получит ее, если сразу договорится о статусе полезного партнера, а
не пассивного держателя доли.



Как действовать, если проект вам интересен
Сначала проведите короткую проверку по четырем пунктам: юридическое
лицо и точное название проекта, состав команды, наличие пилотов и условия
раунда. Без этих данных разумнее не обсуждать сумму, потому что пока
неизвестно, что именно инвестор приобретает и на каких правах.
Дальше свяжите цену ожидания с предметом переговоров: входить сейчас
стоит только при скидке к будущей оценке или при понятной защите инвестора
в документах. Подходящая формулировка: «Я готов обсуждать быстрый
первый чек после подтверждения юрлица, команды и пилота, но ранний вход
возможен только при цене, которая компенсирует отсутствие выручки и
раскрытых условий».
Если команда быстро предоставляет документы, имеет смысл закрыть первую
часть инвестиции небольшим траншем с правом вернуться к полной сумме
после следующего проверяемого этапа. Следующий шаг конкретный:
запросите у основателя одностраничный пакет с юрлицом, каптейблом,
стадией продукта, статусом пилотов и проектом условий раунда.
Документ носит информационно-аналитический характер. Он не является индивидуальной
инвестиционной рекомендацией, предложением приобрести долю или гарантией доходности.
Сведения команды и условия сделки требуют проверки инвестором.


