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Byecall
B2B-платформа для 
закупок стройматериалов

byecall.su

Высокомаржинальная, масштабируемая модель
с положительной экономикой даже в стресс-сценарии



Rынок стройматериалов сейчас - дорого / медленно / 
небезопасно

Покупатель

➔ Звонки, почта, 
мессенджеры

➔ Нет прозрачности цен
➔ Риск переплаты

Торговые компании

➔ Не создают добавленной 
ценности

➔ Забирают маржу рынка

➔ Не несут ответственность 
за результат

Производитель

➔ Отвлечен от 
производства

➔ Высокие издержки
➔ Нет прямого доступа к 

Заказчику

ИТОГ СЕГОДНЯ

 ❌ Дорого

 ❌ Долго

 ❌ Небезопасно

Рынок в
текущем виде
НЕ
масштабируется



Byecall — платформа прямых закупок 
стройматериалов без посредников

что мы делаем

● Прямой контакт заказчика и 
производителя

● Сравнение предложений в одном окне
● Прозрачные условия и сроки
● Контроль статуса сделки

что меняется

✔ Быстрее - Сокращение цикла закупки
✔ Дешевле - До 15-25% экономии на закупке
✔ Прозрачная конкуренция 
производителей
✔ Управляемо - Контроль сделки online

Доход — комиссия с оборота + платные сервисы.

Заказчик ⇄ Байкал ⇄ Производитель

Убираем посредников — возвращаем маржу заказчику и производителю.



Рынок стройматериалов РФ — 8+ трлн ₽ 
цифровизация <10%

Рынок

8+ трлн ₽
Общий объём рынка стройматериалов РФ

• ~5–6 трлн ₽ — B2B сегмент
• <10% сделок проходит в цифровом формате
• Высокая доля посредников

Источник: Росстат / Минстрой РФ / РБК / Strategy Partners

Потенциал Byecall

10,9 млрд ₽ GMV к 2030 году
(Прогноз по финансовой модели)

0,22% рынка
комиссия 5% —→ 544 млн ₽ выручки

Доля рынка в модели — менее 0,25% (консервативно)



Дорожная карта развития
2026 - 2030

2027 — Подтверждение 
модели
Продукт
❏ Улучшение механики 

тендеров
❏ Витрина поставщиков

Монетизация
➔ Комиссия
➔ Разовые тендеры
➔ Старт продажи 

подписок
Финансы
★ GMV растёт кратно
★ Выручка ~21,9 млн ₽

2026 — MVP и проверка 
гипотез
Продукт
❏ Запуск MVP
❏ Базовые сделки с 

гарантией
❏ Первые тендеры

Монетизация
➔ Комиссия
➔ Разовые тендеры

Финансы
★ Первые обороты
★ Проверка unit-

экономики
★ Выручка первого 

года 1,38 млн ₽

2028 — Масштабирование
Продукт
❏ Автоматизация процессов
❏ Запуск рекламы
❏ Начало логистических 

сервисов
Монетизация
➔ Комиссия
➔ Подписка
➔ Реклама
➔ Логистика
➔ Масштабирование через 

подписки и тендеры
➔ Рост LTV и повторных 

сделок
Финансы
★ Выручка ~238 млн ₽
★ Переход к масштабируемой 

структуре
★ EBITDA: положительная

2029 — Укрепление 
позиций
Продукт
❏ Интеграции (ERP, 1С)
❏ Расширенная 

аналитика
Монетизация
➔ Рост доли подписки
➔ Увеличение доли с 

клиента (LTV)
Финансы
★ Выручка ~499 млн ₽
★ Устойчивый 

денежный поток
★ Операционная 

прибыль

2030 — Целевая точка 
модели

GMV: ~10,9 млрд ₽
Доля рынка: ~0,22%
Выручка: ~544 млн ₽
EBITDA: положительная
Окупаемость — 35 мес.
IRR — 81%
Модель: Комиссия + 
подписки + тендеры + 
реклама + логистика



120 млн ₽ инвестиций        10,9 млрд GMV к 2030

На что идут деньги

❏ Разработка продукта — ~35–40 млн ₽

● Команда (backend, frontend, UX)
● Интеграции
● Инфраструктура

❏ Маркетинг и привлечение — ~25–30 млн ₽

● Привлечение заказчиков
● Подключение производителей
● Digital и отраслевые каналы

❏ Команда и операционные расходы — ~20–25 млн ₽

● Продажи
● Поддержка
● Административные расходы

❏ Запуск монетизации (тендеры, подписки, реклама) — ~5–7 
млн ₽

❏ Резерв / оборотный капитал — ~10–15 млн ₽

Что получает инвестор

Прогноз выручки 238 млн ₽ к 2028
(масштабируемая модель)
EBITDA — положительная
IRR ~81% - стресс-сценарий (Комбо)
Базовый сценарий: IRR 109%, окупаемость 32 месяца

Окупаемость 35 мес

Инвестиции покрывают период до выхода на устойчивый
положительный денежный поток.

Финансирование этапов 2026–2028 до масштабируемой модели



Экономика клиента (LTV / CAC)

LTV ≥ 600 000 ₽

❏ Средний доход в год: ~200 тыс ₽
❏ Срок жизни: 3 года
❏ Дополнительная монетизация:

подписки, реклама, логистика

CAC ≈ 30–60 тыс ₽

➔ Digital + отраслевые продажи

➔ CAC снижается при масштабировании

Юнит-экономика положительная с первого года

LTV / CAC = 10–20×

▮ CAC
▮▮▮▮▮▮▮▮▮▮ LTV

Порог масштабирования — 3×. В модели: 10–20×



Конкурентное позиционирование

Традиционные дилеры
❏ контроль частично
❏ высокая маржа
❏ Масштабирование ограничено 

операционной моделью

Пульс Цен / классифайды
❏ объявления
❏ нет гарантий
❏ нет B2B-механики

Тендерные площадки
❏ заявки есть
❏ нет контроля исполнения
❏ нет логистики

➔ Гарантированная сделка
➔ Прямой контракт заказчик–

производитель
➔ Контроль исполнения и логистика 

в едином контуре
➔ Масштабируемая цифровая 

модель
➔ Повторные сделки и рост LTV
Byecall — единственная платформа, закрывающая весь цикл 
сделки в B2B-сегменте

Нет контроля сделки Полный контроль
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Почему рынок готов к Byecall именно сейчас

Рынок созрел

❏ Объём рынка >8 трлн ₽
❏ Ужесточение требований к 

прозрачности и контролю закупок
❏ Снижение маржинальности и 

необходимость оптимизации закупок
❏ Цифровизация <10%

Технологическая зрелость

➔ B2B-компании перешли в цифровые 
процессы

➔ Электронный документооборот стал 
нормой

➔ Интеграции (1С, ERP) стандарт рынка
➔ Логистика и финтех стали API-

сервисами

Рынок большой, неэффективный и готов к появлению 
инфраструктурного цифрового игрока.



Почему Byecall сможет это реализовать

Глубокое 
понимание отрасли
❏ Опыт в производстве и 

металлоконструкциях
❏ Понимание закупочной 

боли с двух сторон
❏ Опыт работы с 

промышленными 
заказчиками и 
тендерными 
процедурами

❏ Контакты в отрасли

Не просто 
маркетплейс
➔ Гарантированная сделка
➔ Контроль исполнения
➔ Логистика в контуре
➔ Диверсифицированная 

модель дохода 
(комиссия + тендеры + 
подписки + реклама + 
логистика)

Фокус на 
масштабировании
★ Подтверждённая unit-

экономика
★ Консервативная доля 

рынка (<0,25%)
★ Выход на 

положительную EBITDA к 
2028

★ Пошаговая roadmap 
2026–2030

Byecall строит цифровую инфраструктуру
прямых B2B-закупок в отрасли с оборотом 8+ трлн ₽



25% доля — дивиденды + поэтапный выкуп
Гибридная модель возврата инвестиций

Условия входа

Инвестиции — 120 млн ₽
Доля — 25%
Структура выхода — дивиденды + 
поэтапный выкуп

Расчёт основан на комбинированном стресс-сценарии

Механика возврата

Дивиденды (2030–2031)

15 млн ₽ в год
Итого: ≈ 30 млн ₽

Этап 1 (2029)

Выкуп 10 п. п. доли инвестора
182 млн ₽

Этап 2 (2031)

Выкуп 15 п. п. доли инвестора
273 млн ₽

Общий возврат ≈ 500 млн ₽
MoIC ≈ 4×
Срок 5 лет

Оценка выкупа рассчитана на базе 6× средней EBITDA за 2029-2030
EBITDA подтверждается аудированной управленческой отчётностью



Rиски и механизмы защиты капитала

Рыночный риск

Риск: медленное внедрение цифровой модели

Контроль:
❏ Доля <0,25% рынка — модель изначально 

консервативна
❏ Монетизация с первого года (комиссия + тендеры)
❏ Модель устойчива при умеренных темпах роста

Риск масштабирования

Риск: рост затрат быстрее выручки

Контроль:
❏ LTV/CAC = 10–20×
❏ CAC снижается за счёт повторных сделок и LTV
❏ Пошаговый roadmap 2026–2030
❏ Выход на положительную EBITDA к 2028

Операционный риск

Риск: срыв сделок / логистики

Контроль:
❏ Контроль исполнения в едином контуре
❏ Гарантированная сделка
❏ Работа с проверенными производителями
❏ Прямой контракт заказчик–производитель

Финансовый риск

Риск: недостижение плановых показателей

Контроль:
❏ Стресс-тесты модели проведены
❏ Модель устойчива при снижении GMV на 30–40%
❏ EBITDA остаётся положительной

Модель устойчива в стресс-сценариях и сохраняет положительную экономику



Governance и защита инвестора

Корпоративная структура

➔ Доля инвестора — 25%
➔ Закрепление прав в SHA (Shareholders Agreement)
➔ Ключевые решения — ≥75% голосов

Контроль инвестора

➔ Доступ к управленческой отчётности 
(ежеквартально)

➔ Бюджет утверждается совместно
➔ Контроль крупных расходов (> 5% годового 

бюджета)
➔ Право вето на:
➔ – допэмиссию
➔ – продажу доли третьим лицам
➔ – изменение дивидендной политики

Финансовая защита

➔ Дивидендная политика закреплена
➔ Формула выкупа прописана заранее

(6× средней EBITDA 2029-2030)
➔ Поэтапный выкуп доли
➔ Нет размытия доли без согласия инвестора

Защита downside

➔ Модель протестирована при −30–40% GMV
➔ EBITDA остаётся положительной даже при −30% 

GMV
➔ Нет зависимости от гиперроста
➔ Диверсифицированные источники дохода

Инвестор получает контроль, предсказуемую экономику и прописанный механизм выхода.



Структура капитала

До инвестиций
Основатель — 100%

После инвестиций (120 млн ₽)
Основатель — 75%
Инвестор — 25%
Инвестиции: 120 млн ₽

Post-money: 480 млн ₽

Pre-money: 360 млн ₽

После поэтапного выкупа (2031)
Основатель — 100%
Выкуп по формуле 6× EBITDA

Закреплено в SHA П
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Александр 
Владимирович
Вахненко

Основатель Byecall
действующий собственник 
производственного бизнеса

➔ Производственный бизнес с 2017 года
➔ 100+ млн ₽ годовой оборот
➔ 7+ лет в металлоконструкциях
➔ Контракты с промышленными заказчиками
➔ Реальный цикл сделки: тендер → производство 

→ поставка
➔ Практика тендеров и контрактов

Byecall создаётся изнутри рынка — человеком, 
который зарабатывает в нём с 2017 года.



Команда & операционная структура

Александр Вахненко
Основатель / CEO

★ Производственный бизнес с 2017 года
★ 100+ млн ₽ годовой оборот
★ 15+ лет в продажах стройматериалов
★ 7+ лет в производстве 

металлоконструкций

Byecall — уже действующая операционная 
система, а не стартап-идея.

Андрей Зосимов
Менеджер проекта

➔ Работа с заказчиками
➔ Тендеры и сопровождение сделок

Тимур Измайлов
Разработчик

➔ Архитектура платформы
➔ Интеграции и масштабирование

Антимонова Наталья
Бухгалтер

➔ Финансовый контроль
➔ Налоговая дисциплина

Олег Григорьевич Климкин
Юрист

➔ Контракты и сопровождение сделок
➔ SHA / корпоративная структура
➔ Защита интересов инвесторов и компании



я

Вахненко Александр Владимирович
Основатель Byecall / Производственный предприниматель

+7(919)804-27-88

dir@1mtl.ru

byecall.su

avlva22

Контакты

Платформа уже online

mailto:dir@1mtl.ru
http://byecall.su/

