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CyberLabs 4,7
EdTech-проект, попал в акселератор Stanford StartX
не раскрыта · раунд не раскрыт · EdTech · Early

Что это за бизнес и почему он может стать большим
CyberLabs делает платформу для практического обучения кибербезопасности
и ИИ. У компании два типа клиентов: школы, вузы и учебные центры, а также
компании, которым нужно обучать сотрудников. Платит организация: она
покупает доступ к виртуальному полигону, симуляциям атак и защиты, AI
Mentor и инструменту для преподавателя.
Один и тот же продукт решает дорогую и массовую задачу: как учить практике
без закупки специального оборудования. Если компания продает платформу
как регулярный сервис сразу в нескольких сегментах и странах, она может
расти быстрее локального EdTech. Спрос на кибернавыки уже вышел за
пределы университетов и корпоративных академий.

Почему у команды может получиться
Первое основание связано с предметной экспертизой. Команда сообщает, что
основатель Данияр Касенов более 10 лет работает в кибербезопасности,
имеет профильное образование в США и раньше уже запускал компанию в
сфере информационной безопасности. Для такого продукта этот опыт ценнее
сильного общего EdTech-бэкграунда без глубокого понимания угроз,
лабораторных сценариев и требований заказчиков.
Второе основание — практическая поставка продукта. В открытых источниках
есть пилот в 30 школах Туркестанской области и подключение более 5 000
школьников за короткий срок. Для ранней компании это признак способности
команды внедрять решение в реальный учебный процесс.
Третье основание — международная амбиция подтверждена действиями.
Компания работает в странах MENA, Центральной Азии и Кавказа, открыла
офис в Саудовской Аравии и попала в StartX. Акселератор не заменяет
выручку, но повышает вероятность того, что команда умеет формулировать
продукт для требовательной международной аудитории.

Что еще предстоит доказать
Пока неясно, превращает ли компания использование платформы в
устойчивую платящую выручку. Школы и университеты часто охотно
запускают пилоты, но потом не переходят на повторные закупки, а
корпоративный сегмент может оказаться длиннее и дороже в продаже, чем



ожидалось. Уверенность вырастет, если компания покажет число платящих
организаций, повторные контракты и структуру выручки по сегментам.
Есть и другие риски. Международная экспансия может перегрузить
маленькую команду. Работа с образовательными и корпоративными данными
повышает требования к локальному комплаенсу. Защищенность продукта от
копирования пока не доказана.

Цена ожидания: вход сейчас или через 2–3 месяца
Экономика ожидания здесь связана с нехваткой данных. Сейчас инвестор
покупает долю почти вслепую по двум пунктам: не раскрыты условия раунда и
не раскрыта выручка. Через два-три месяца картина качества бизнеса может
стать заметно яснее, даже если цена компании поднимется.
Если компания за это время подтвердит платящих клиентов, повторные
продажи и понятную модель монетизации, цена компании может вырасти уже
на следующем раунде или даже в рамках текущего обсуждения. Если
результат окажется слабым и пилоты не переходят в деньги, ожидание
защитит от входа в компанию, где внедрение не создает ценности для
акционера. Шанс, что компания раскроет новые коммерческие данные за два
месяца, умеренный: продукт уже находится в рынке, но публичная
прозрачность пока низкая.

Как условия влияют на результат
Сильнее всего на итог влияет отсутствие условий сделки. Пока компания не
раскрыла цену раунда, тип инструмента и права инвестора, нельзя понять,
приобретает ли инвестор долю по справедливой цене компании до вложения
денег, то есть pre-money, или платит премию за историю без подтвержденной
коммерции. Иногда причина связана с ранней стадией, шаблоном документов
или советом консультанта, но до получения термшита это остается риском.

Что эта инвестиция может изменить в вашей жизни и бизнесе
Для частного инвестора это история с заметным риском полной потери и с
длинным сроком ожидания. Компания ранняя, условия раунда не раскрыты, а
до ликвидности могут пройти годы. Такой актив подходит только как
небольшая доля портфеля, которую инвестор готов держать без опоры на
промежуточные дивиденды.
Есть и практическая польза. Если инвестор работает с образованием, HR или
корпоративным обучением, он может получить доступ к рынку
киберподготовки и увидеть изнутри, как продается B2B EdTech на новых
рынках. Эту пользу разумно получать через небольшой первый вход и личное
знакомство с воронкой продаж компании.



Как действовать, если проект вам интересен
Сначала стоит провести короткую проверку, а потом обсуждать вход. На этом
этапе достаточно запросить четыре вещи: текущую выручку, число платящих
организаций, условия раунда и список действующих пилотов с вероятностью
продления. Такая проверка сразу покажет, есть ли у истории коммерческая
основа.
Дальше логика проста: если данные подтверждаются, инвестор обсуждает
цену за риск неизвестности и закрывает первую часть участия небольшим
траншем. Если данные расплывчаты, разумнее вернуться к разговору через
два-три месяца. Следующий шаг — запросить у компании one-pager по раунду
и 30-минутный звонок с основателем на этой неделе.
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.


