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секрет успеха прост: математика, 
шахматы и хорошая команда. 
Целый день развлечений в аквапар-
ке, SPA-процедуры, уроки вокала, 
услуги парикмахерских и ужин в 
элитном ресторане — все это со 
скидкой до 90%. Меньше года на-
зад Елене Масоловой пришла идея 
создать сайт, зарегистрировав-
шись на котором можно приобре-
тать различные услуги и товары 
значительно дешевле обычного и 
гораздо удобнее. Спустя некоторое 
время этот бизнес стал приносить 
ежемесячно более $1 млн. 25-лет-
няя Елена не торопится называть 
себя миллионершей, она скромно 
говорит, что бизнес в ее жизни 
только начинается!
«В школе я очень любила математику,— говорит Еле-
на,— эта наука развивает мышление, умение анализиро-
вать. Со второго класса активно стала заниматься спор-
том: легкой атлетикой, футболом, шахматами. Учеба и 
спорт не мешали друг другу, наоборот, дополняли». Поэ-
тому сказать, что Елена Масолова училась хорошо, зна-
чит, скромно умолчать о ее серьезных успехах. Она регу-
лярно брала призы на олимпиадах и интеллектуальных 
конкурсах по многим естественным наукам: математике, 
географии, химии, биологии, а в последнем классе вошла 
в список лучших выпускников Москвы, заняв третье место 
на Всероссийской олимпиаде школьников по экономике. 
«С семи лет я очень любила смотреть программу ”Что? 
Где? Когда?“»,— делится Елена. Позже, учась в Высшей 
школе экономики, она создала свою студенческую коман-
ду и продолжала завоевывать призы и награды. «Однаж-
ды на этапе Кубка мира мы играли вместе с командой 
Александра Друзя. Представьте: в одной игре студенты-
экономисты и великие знатоки...» — вспоминает госпожа 
Масолова. За время учебы Елена дважды стала вице-
чемпионом вуза по «Что? Где? Когда?» (в 2003 и 2004 го-
дах), а годом позднее и чемпионом.

В студенческой жизни Елена была очень активна. 
«Благоприятствовала среда, в которой мы учились,— го-
ворит она.— Высшая школа экономики — идеальное ме-
сто для развития проектов. На четвертом курсе мы орга-
низовали первый в России студенческий конкурс бизнес-
планов. Призовой фонд составлял $5 тыс. Нужно было 
привести людей, продумать план от идеи до реализации, 
найти деньги. Помню, как нам пришлось разослать почти 
400 писем, причем писали не одно и то же: это была бы 
большая ошибка, и денег бы нам никто не дал. К каждому 
адресату мы подходили индивидуально. Например, одно 
письмо начиналось так: «Уважаемый Иван Иванович! По-
здравляем вас с победой вашей любимой футбольной ко-
манды ”Спартак“, которая во вчерашнем матче....», а да-
лее уже наша просьба — не проспонсирует ли ваша ком-
пания наш проект? В общем, так мы получили деньги».

Это был проект Smart-Kniga — профессиональные 
краткие конспекты новой деловой литературы для заня-
тых менеджеров топ-компаний. Суть идеи заключалась в 
том, что из толстой бизнес-книги делалась выжимка в ви-
де пяти-семи страниц, что позволяло за год ознакомиться 
со 150 бизнес-книгами (проект стал победителем конкур-
са бизнес-планов ГУ-ВШЭ (HSE 5K) 2006 года и конкурса 

инновационных проектов «Старт» в 2007-м). Созданная 
smart-библиотека превысила 100 книг по финансам, ме-
неджменту, предпринимательству.

В 2008 году, после окончания ВШЭ, Елена пришла в 
фонд бизнес-ангелов AddVenture, сформированный для ин-
вестирования в российские IT-проекты «посевных» стадий.

Рассказывая о проектах, людях, с которыми пришлось 
общаться, Елена всегда говорит «мы», поскольку всегда 
работает в команде. У разных историй были разные люди, 
но неизменно в них одно: Елена Масолова в данной коман-
де лидер. По таким же критериям отбирает и проекты, 
смотрит на лидера: сильный ли, есть ли успехи в прошлом, 
способен ли преодолевать барьеры, искать другое реше-
ние в случае неудачи?

«Было очень полезное время, много встреч, общения, 
знакомств, многому можно было научиться. Один из про-
ектов, который был запущен на $200 тыс. инвестиций 
AddVenture,— Pixonic.ru. Позже в проект привлекли еще 
$750 тыс. инвестиций от крупной российской IT-компании. 
Разработчик и издатель игр в социальных медиа набрал 
уже более 9 млн человек в 11 социальных сетях мира, 
играющих в ”Домовят“, ”Аэропорт“, ”Остров приключе-
ний“. Pixonic.ru год работал на российском рынке в трех 
социальных сетях и вышел на показатель сотен тысяч дол-
ларов в месяц. Вместо того чтобы тратить недели и десят-
ки тысяч долларов на интеграцию в каждую соцсеть, раз-
работчики могут за пять-семь дней подключиться к систе-
ме PixAPI, получить бесплатно для себя перевод игры, хо-
стинг, привлечь миллионную аудиторию. Мы продвигаем, 
переводим, работаем, получаем прибыль, не ограничивая 
себя пределами России. Это глобальный бизнес».

В 2009 году Елена с единомышленниками основала 
Cheap and Daily: «Мы решили, что будем продавать со 
скидкой один товар в день. Такая идея была выгодна и 
продавцу: он избавлялся от запасов на складе, потому что 
товар покупало сразу много людей, а нам это интересно 
из-за комиссии с продажи. Причем выставлялось на про-
дажу всегда что-то необычное. Например, радио в виде 

плюшевого тигра: чтобы переключить радиоволну или 
громкость звука, нужно нажимать на его мохнатые лапки, 
и хит продаж валежки — мягкие валенки из ткани с кра-
сивым дизайном. Мы позаимствовали эту бизнес-модель 
у компании WOOT.com. Пять основателей решили запу-
стить проект 1 декабря 2009 года, а 15 декабря вышли с 
первой версией сайта и предложением. $30–50 тыс. в ме-
сяц, включая праздники, которые считаются мертвым вре-
менем для продаж,— таков был оборот. Показатель был 
посредственным. Поэтому мы пошли искать инвесторов».

Проблема WOOT.com заключалась в том, что товары не-
обходимо до клиента доставлять физически, и это вызыва-
ло очевидные сложности — например, съедалась значи-
тельная маржа (например, после отказа покупателя от това-
ра поставщик отказывался принимать его на склад и опла-
чивать), заказов много, курьеры не справлялись. В процес-
се поисков им давали много советов, в том числе кто-то из 
инвесторов посоветовал Елене приглядеться к модели 
Groupon — когда продавался не сам товар со скидкой, а 
скидка как виртуальный товар. «На том этапе это было су-
щественным показателем — например, вчера мы продали 
1980 купонов в развлекательный центр. И мы даже этого не 
заметили. Если бы это были реальные 1980 единиц товара, 
мы бы с ума тут сошли,— рассказывает Елена.— Groupon 
дает 50–90% скидки на различные услуги: поход в ресто-
ран, фитнес-центр, аквапарк, катание на сноуборде и т. д. В 
месяц в Москве проходит около 100 акций, в день 10–
12 тыс. заказов, и мы не замечаем этого наплыва».

Дальше было больше. Оборот «Групон Россия» давно 
превысил $1 млн в месяц. Доля рынка среди схожих про-
ектов — 80%. «Сегодня 2 млн подписчиков Groupon в день 
получают наши предложения,— делится успехами Еле-
на.— К лету мы надеемся по прибыли уверенно обойти 

”ВКонтакте“. Суть идеи Groupon проста — например, некая 
услуга обычно стоит 2 тыс. руб., через нашу систему человек 
платит 1 тыс. руб. Парикмахерская или ресторан сразу по-
лучают реальных клиентов, клиенты — хорошую скидку, 
мы — свой процент. Одна из самых крупных продаж за этот 
неполный год — поход в аквапарк, куда собрались пойти в 
течение месяца со скидкой 13,5 тыс. человек».

Журнал Forbes признал Groupon самой быстрорастущей 
компанией в мире, никто так быстро не достигал оборота в 
$1 млрд — «Групону» удалось сделать это менее чем за 
два года с момента старта. Сейчас в компании 5 тыс. сотруд-
ников, 50 млн пользователей, компания работает в 350 го-
родах 35 стран мира и растет быстрее, чем Google.

Елену часто упрекают в том, что ее проекты скопирова-
ны с западных аналогов. Но она заявляет, что адаптиро-
вать успешные западные бизнес-модели для российского 

рынка — разумная стратегия. Российский и западный 
рынки развиваются по одинаковым законам. Миллиарды 
долларов тратятся на эксперименты, результаты которых 
мы видим. Не использовать эти данные, не анализировать 
опыт западных стартапов, отгораживаться от него просто 
глупо: «Это все равно что не читать учебники, а пытаться 
открывать законы самому». ■

Путь инвестора. «Готовы ли Вы 
к войне за клиента?» — книга под 
таким названием тиражом 30 тыс. 
экземпляров ненадолго задержа-
лась на книжных прилавках. До-
полнительный тираж выходил уже 
под грифом «учебное пособие».
Автор методологии, как привлечь и удержать клиента в 
условиях конкуренции,— молодой и успешный предпри-
ниматель Павел Черкашин. Обладая богатым положитель-
ным опытом, миновав без потерь кризис 1998 года, Павел 
два года собирал материал, после чего за два месяца интен-
сивной работы подготовил рукопись своей первой книги.

Сегодня Павел — глава российского отделения «Май-
крософт», вплотную занимается продвижением продуктов 
корпорации на отечественный рынок. Чтобы не терять связи 
с предпринимательским миром, с которым со студенческих 
лет себя отождествляет, он занимается бизнес-ангельской 
деятельностью, вкладывает деньги в стартапы.

В будущем году, спустя почти семь лет после выхода в 
свет первой книги, читателям будет предложена еще одна 
работа этого автора, в которой он собрал рассказы про 
стартаперов.

История становления самого Павла Черкашина кажет-
ся нам не менее увлекательной. Павел родился в семье 
научных работников, его отец был ученым секретарем Ин-
ститута проблем управления. В доме всегда собирались 
высокоинтеллектуальные люди, которые наряду с узко-
специальными вопросами обсуждали и более общие, го-
ворили о будущем страны и мира.

Выбор вуза для сына был определен заранее: родите-
ли настаивали — только МГУ, потому что первое высшее 
образование вне зависимости от специализации должно 
быть системным. Перед поступлением Павел не мог опре-
делиться, кто он — гуманитарий или технарь, и пошел на 
географический факультет.

Наука увлекла с первых же курсов. В начале 1990-х 
бурлила экономическая жизнь, шла перестройка. На вто-
ром году обучения студента заинтересовали изменения 
ландшафтов с точки зрения экономической трансформа-
ции. Для анализа хорошо было бы посмотреть на все 
сверху, но данные советских спутников были засекрече-
ны, и первые космические снимки Павлу приходилось по-
купать «с рук». Позже он разыскал некоторые данные ме-
теорологических американских спутников, которые уже 
тогда начали бесплатно выкладываться в интернете. Об-
лака для синоптиков — главное, а снимки поверхности 
Земли считались «мусором». Собрав все вместе, за счет 
умелой систематизации и анализа большого количества 
данных энергичный исследователь нашел несколько лю-
бопытных закономерностей. Он, например, мог опреде-
лить по тому, насколько рано или, наоборот, поздно начи-
нается вегетация, какой тип растительности преобладает 
в том или ином регионе. А также мог по косвенным пара-
метрам оценить, насколько нефтяные поля в Западной 

Деньги на идею Оказывается, в России гораздо больше идей, 
чем многие думают. И есть желающие эти идеи поддержать и развить. Мы даже  
и не догадываемся иногда, что хорошо известные нам компании когда-то были  
не более чем рискованной венчурной инвестицией, а впоследствии превратились  
в успешный и прибыльный бизнес. Более того, те, кто когда-то сам пытался найти 
деньги на свой проект, становятся бизнес-ангелами и готовы помогать новичкам. 
Несмотря на скепсис общественности, инновационные идеи существуют и продол-
жают заражать азартом инвесторов.

Елену Масолову со времен учебы в институте  

интересуют смелые и необычные проекты

Продавать невероятные скидки на поход  

в ресторан или маникюр оказалось крайне  

выгодным предприятием
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