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налево пойдешь По запросу «indie entrepre-
neurs» в интернете можно найти тысячи сайтов, блогов и 
статей с практическими советами относительно того, как 
продвинуть крутую идею, найти инвесторов, построить 
свой бизнес и завоевать мир. Чтобы продать или получить 
деньги на проект, не нужны откаты посредникам или связи 
в корпорациях вроде «Роснано» или РВК. У обычных лю-
дей есть немало возможностей и инструментов для реали-
зации собственных проектов в инновационной сфере. В 
России успешно работает большое количество отечествен-
ных и зарубежных венчурных фондов, которые с радостью 
готовы инвестировать в потенциальных Цукербергов.

Но не надо думать, что все устроено как в кино, где, как 
правило, процесс взаимодействия инвестора и инноватора 
представляется упрощенно: в один действительно пре-
красный день на стартапера сваливаются многомиллион-
ные инвестиции. Сейчас большинству инноваторов уже не 
нужно подробно объяснять, как получить деньги: инфор-
мация об этом имеется в интернете, в том числе на ресур-
сах НАИРИТ или Кулибин.орг. Кроме того, активно работа-
ют всевозможные инструменты поддержки инноваций (ин-
ституты консультантов, менторов, акселераторов и т. д.), 
позволяющие решить большинство проблем стартапера.

Первый вопрос, который встает перед начинающим ин-
новатором: к кому обращаться — к иностранным или от-
ечественным венчурным фондам? Существенных разли-
чий в порядке и пристрастности рассмотрения инвестици-
онных идей между ними нет. Проект может быть либо под-
готовлен, либо не подготовлен. Разница, по словам пред-
принимателя, основателя компании COMDI Дмитрия Гри-
на, во времени принятия решения и выдачи денежных 
средств. В иностранных фондах это отработанная модель. 
Также за рубежом инвесторы считают, что идея — это все-
го 5% стоимости проекта, поэтому очень ценят предпри-
нимателя, его команду, его веру в эту самую идею и гото-
вы рассматривать проекты на ранней стадии. Например, 
Ostrovok.ru привлек венчурный раунд в $12 млн на стадии 
pre-revenue в том числе за счет сильной команды и четко 
сформулированной стратегии. Компания Yammer, кото-
рую недавно купил Microsoft за $1,2 млрд, получила пер-
вый венчурный транш в $90 млн на стадии идеи за счет 
того, что ее основатель был одним из топ-менеджеров 
Paypal, фактически состоявшимся предпринимателем. По 
словам сооснователя и CEO проекта Ostrovok.ru Сергея 
Фаге, российские венчурные фонды редко готовы на мно-
гомиллионные инвестиции на начальной стадии, потому 
что стараются быстро максимизировать свою выгоду и 
слабо понимают, как это влияет на долгосрочное развитие 
бизнеса. «В России большинство проектов сегодня — это 
адаптация иностранных бизнес-моделей и проектов на ло-
кальном рынке, поэтому российскому инвестору важны 
такие показатели на мировом рынке и успешные истории 
развития аналогичных проектов»,— добавляет господин 
Грин. Таким образом, за рубежом оцениваются в первую 
очередь идея, команда, метрики, модели монетизации, а 
у нас — мировой рынок и успех аналогичных проектов.

По мнению Ольги Усковой, президента Национальной 
ассоциации инноваций и развития информационных тех-
нологий (НАИРИТ), претендовать на западные инвести-
ции может любой инноватор, у которого достаточно про-
работан проект и который хорошо владеет английским 
языком. Отсутствие этого становится препятствием для 
многих стартаперов при обращении к зарубежным фон-
дам. По данным НАИРИТ, доля подготовленных проек-
тов (с проработанной финансовой и бизнес-частью, про-
двигаемых эффективным менеджментом, свободно вла-

деющим английским языком и т. д.) в России составляет 
не более 2–3% от общего числа стартапов.

Если проект рассчитан на российский рынок, россий-
ские деньги и потребителя, есть смысл в первую очередь 
обращаться к местным инвестфондам. «И только если у 
предпринимателя уже есть успешный опыт развития про-
ектов в России, если он вышел на точку самоокупаемости 
и присматривается к зарубежным рынкам, то тогда самое 
время обращаться в иностранные фонды для создания 
международного проекта»,— говорит господин Грин. 

Также к иностранным инвестфондам стоит обращаться за 
грантами, если проект образовательный или научный. 
«Всем предпринимателям стоило бы в первую очередь 
идти за иностранными деньгами,— говорит господин 
Фаге.— Зарубежные фонды имеют существенно более 
адекватные ожидания в плане оценки компании и контро-
ля процесса. Они понимают, что их задача не перебрать 
свою долю до такой степени, что компания не сможет 
привлекать деньги дальше, и что контроль должен быть 
совместным».

Цукерберг не позвонит основателю Facebook Марку Цукер—
бергу не удалось скрыть истинную причину своего октябрьского визита в Москву. 
Миллиардер приехал в тоМ числе за перспективныМи инноваЦионныМи идеяМи  
для развития своего бизнеса. принято считать, что талантливыМ разработчикаМ  
в россии сложно найти выход на инвестора. корреспондент bG ольга Фисун  
попробовала выяснить, так ли это на саМоМ деле.

зачастую предприниМатели 
продают долю в коМпании 
слишкоМ дешево, так как  
к МоМенту обращения  
за инвестиЦияМи их бизнес  
находится на грани закрытия
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если у предпринимателя уже есть успешный опыт развития проектов в россии, если он вышел на точку самоокупаемости и присматривается к зарубежным рынкам,  

то самое время обращаться в иностранные фонды для создания международного проекта


