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Uniblock 4,8
Инфраструктура Web3
не раскрыта · раунд не раскрыт · Web3 Infra · Seed

Что это за бизнес и почему он может стать большим
Uniblock продает инфраструктуру для разработчиков и команд, которые строят
сервисы на блокчейнах. Компания дает единый API-доступ к множеству сетей
и внешних провайдеров, берет на себя маршрутизацию, переключение при
сбоях и нормализацию данных. Платит команда, которой нужен надежный
доступ без собственной сложной обвязки, но модель оплаты в открытых
материалах не раскрыта.
Масштаб возможен за счет слоя над фрагментированным рынком. Если
продукт стал стандартной точкой входа для разработчика, каждый новый
блокчейн, провайдер и сценарий работы расширяет ценность системы и
повышает вероятность долгого удержания клиента на платформе.

Почему у команды может получиться
У проекта есть внешний сигнал спроса, который не сводится к обещаниям
основателей. В открытых материалах подтверждено, что платформу
используют тысячи проектов и тысячи разработчиков. Для инфраструктурного
слоя это обычно важнее громкого бренда, чем для потребительского сервиса.
Компания не просто проксирует запросы к блокчейнам, а решает задачу
надежности: переключает трафик между провайдерами, выравнивает данные
и упрощает работу с большим числом сетей через один интерфейс. Платящий
клиент покупает меньше сбоев и меньше инженерной рутины.
Компания работает в сегменте, где multi-chain сценарии становятся нормой, а
спрос на инструменты для AI-агентов и автоматизированных систем добавляет
новые случаи использования. Команда сообщает о привлеченном капитале и
заметных инвесторах, но без условий раунда и внутренних метрик этот сигнал
остается полезным, а не решающим.

Что еще предстоит доказать
Проекту нужно доказать, что широкое использование платформы
превращается в устойчивую выручку с хорошей маржой. Риск выглядит так:
разработчики активно пробуют продукт, но платящих клиентов мало, чек
низкий, а зависимость от внешних провайдеров съедает экономику.
Уверенность вырастет, если компания покажет повторяющуюся выручку,
долю платящих клиентов и удержание по выручке хотя бы на коротком



отрезке.
Есть и другие риски. Регуляторная среда Web3 может ухудшиться и замедлить
рост клиентов. Конкуренты в инфраструктуре могут давить ценой и похожим
набором функций. Зависимость от внешних data providers может ограничить
маржу и качество сервиса в стрессовых сценариях.

Цена ожидания: вход сейчас или через 2–3 месяца
Экономический выбор упирается в цену неизвестности. Вход сейчас означает,
что инвестор принимает нераскрытые структуру сделки, выручку и экономику,
но получает доступ до возможного усиления позиции компании. Ожидание
два-три месяца несет не только денежную цену, но и риск, что места в раунде
уже не будет или условия станут жестче.
Если за это время компания подтвердит платящую базу, удержание и логику
маржи, цена компании может подняться уже на следующем обсуждении
раунда. Если результат окажется слабым и использование не переходит в
выручку, ожидание сбережет капитал и даст возможность отказаться без
давления. Шанс, что за два месяца появятся базовые коммерческие данные,
умеренный. Шанс, что частному инвестору станет комфортно входить без этих
данных, низкий.

Как условия влияют на результат
Самое существенное условие здесь — отсутствие цены сделки и доли,
которую приобретает инвестор. Пока не раскрыта оценка компании до
прихода новых денег — pre-money, цена бизнеса до инвестиции, — нельзя
понять, покупает инвестор рост или оплачивает уже заложенные ожидания.
Даже хороший продукт становится слабой сделкой, если цена входа
завышена.

Что эта инвестиция может изменить в вашей жизни и бизнесе
Для частного инвестора это актив с высокой неопределенностью и длинным
сроком владения. Потеря вложенной суммы должна быть допустимой без
влияния на личные обязательства и основной бизнес, потому что ликвидность
в таких сделках обычно низкая, а выход может занять годы.
Дополнительная практическая польза может быть в доступе к
технологической сети и в раннем понимании инфраструктуры Web3. Получить
это можно через право на регулярный апдейт от компании и одно предметное
знакомство с клиентом или партнером из их экосистемы после сделки.

Как действовать, если проект вам интересен
Начните с короткой проверки на несколько дней. Запросите три вещи:
текущую выручку или ARR, число платящих клиентов с удержанием и условия



раунда с оценкой компании до новых денег. Если этих данных нет, ждать еще
два-три месяца разумнее, чем входить на доверии к отрасли.
Предмет переговоров один: прозрачность цены и подтверждение коммерции
до перевода всей суммы. Формулировка может быть такой: «Мне интересен
проект, но я переведу первую часть после того, как увижу оценку раунда,
число платящих клиентов и короткий срез по удержанию выручки».
Следующий шаг конкретный: запросить у команды data room на один час
просмотра и созвон на тридцать минут только по экономике и условиям
сделки.
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.


