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Сырьевой придаток Китая Российская 
экономика продолжает движение по инерции, все больше 
замедляясь. Рецепт ускорения только один: построение 
постиндустриальной экономики, смещение центров при-
были от добычи природных ископаемых и производства 
промышленных товаров к созданию интеллектуальной 
собственности — научных разработок, вклад которых в 
стоимость конечной продукции значительно превысит 
стоимость затраченных природных и человеческих ресур-
сов,— и оказанию услуг, в том числе для бизнеса.

Основную добавленную стоимость должны генериро-
вать научные центры и лаборатории. Производство же в 
современной мировой экономике выносится в страны с 
дешевой рабочей силой. Если даже Россия захочет соста-
вить им конкуренцию, вряд ли сможет с ними потягаться: 
отнять у Китая лавры «мировой фабрики» — задача прак-

тически невыполнимая. К тому же надо отдавать себе от-
чет в том, что результат такой конкуренции заведомо не-
привлекателен: если сбудется мрачный прогноз замести-
теля главы Минэкономики Андрея Клепача, заявившего 
недавно, что лет через пять Китай станет технологическим 
донором России, считать это поводом для гордости будет 
весьма затруднительно.

Но постиндустриальная экономика, создание которой 
могло бы спасти страну от, скажем так, технологического 
унижения, устроена иначе, чем та, к которой привыкли 
российские граждане (и, что особенно нехорошо, россий-
ские чиновники). Ее успешное функционирование опреде-
ляют другие игроки — или игроки с иным, нежели сейчас, 
поведением. Если попытаться их классифицировать, по-
лучится не меньше дюжины разных видов: корпорации, 
стартапы, университеты, бизнес-инкубаторы, технопарки, 

венчурные фонды, фонды посевных инвестиций, техноло-
гические брокеры, выставки и ярмарки, профессиональ-
ные ассоциации... Можно еще долго перечислять.

Потребители и гении Крупные промышлен-
ные корпорации, играющие сегодня определяющую роль 
в развитии экономики, не исчезнут со сцены. Они являют-
ся основным заказчиком новых технологических реше-
ний, потому что им нужно выжить в конкурентной борьбе. 
Стремление выжить, победить конкурентов заставляет 
корпорации искать источники инноваций. До недавних пор 
типичным решением этой задачи было создание источни-
ка инноваций — центра исследований и разработок (R&D) 
в рамках самой корпорации. Для работы в них компании 
собирали лучших ученых, технологов и инженеров, и это 
было их конкурентным преимуществом.

Азартные игры на выживание 
Инновации не могут существовать вне экосистемы, способ—
ствующей их появлению. Задача институтов развития —  
создание игроков, способных обеспечить спрос на инновации 
и их внедрение крупными компаниями. Для корпораций это 
вопрос выживания в конкурентной борьбе. Для остальных — 
шанс на фантастический успех. Надежда Петрова

Естественная среда 
обитания
«У меня есть MacBook, я не реже двух 
раз в день пишу сообщения в Twitter, у 
меня есть регистрация на Facebook и 
LinkedIn, а все свои фотографии я об-
работал с помощью Instagram — под-
скажите, к кому я могу обратиться за 
деньгами на стартап?» — такая шут-
ка полгода назад кочевала с сайта 
на сайт. Но доля шутки в ней остается 
до сих пор. Инновационное предпри-
нимательство имеет признаки само-
стоятельной отрасли в России не пер-
вый год, но собеседники авторов этих 
тематических страниц уверяют, что 
структура проблем с поиском капита-
ла не сильно изменилась за послед-
нее время: инноваторы не умеют пре-
зентовать свою идею, неправильно 
оценивают потенциальную стоимость 
предлагаемого бизнеса, а информа-
ционная среда не позволяет автору 
идеи найти инвестора и заказчика 
продукта. Пожалуй, единственное, что 
поменялось: инвесторы уже не отно-
сятся к вложениям в стартапы (и пре-
жде всего в интернете) как к своео-
бразной благотворительности, осу-
ществляемой в рамках госполитики 
поддержки инноваций. Теперь отно-
шение к таким вложениям как к рулет-
ке, и это, безусловно, стало прорывом.

Следующий шаг должны сделать 
авторы идей, в которые предлагается 
инвестировать. Они должны по-насто
ящему поверить в идею, быть готовы-
ми сделать ее реализацию главным 
делом своей жизни и не бояться поте-
рять «все нажитое непосильным тру-
дом», ведь совместное несение ри-
сков — один из принципов современ-
ного венчурного инвестирования.

алексей харнас, 
редактор Business Guide 

«инновационная среда»

источником новых технологий для корпораций чаще становятся не их исследовательские центры, а университетские лаборатории или компании-стартапы
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Крупные промышленные  
корпорации, играющие сегодня 
определяющую роль в развитии 
экономики, являются  
основным заказчиком новых 
технологических решений,  
потому что им нужно выжить  
в конкурентной борьбе

➔

Однако со временем выяснилось, что поддерживать 
высокий градус креатива во внутренних структурах непро-
сто, а постепенный рост корпоративной бюрократии явля-
ется дополнительным фактором снижения их эффектив-
ности. В некоторых отраслях эта модель уже явно прои-
грывает модели, построенной на принципе открытых ин-
новаций. Профессор Калифорнийского университета Ген-
ри Чесбро еще в 2003 году в книге «Открытые инновации. 
Создание прибыльных технологий» пришел к выводу, что 
компаниям следует полагаться не только на внутренние, 
но и на внешние разработки и учиться эффективно их ис-
пользовать, разделяя с их создателями и прибыли, и ри-
ски. Сейчас источником новых технологий для глобальных 
корпораций все чаще становятся не их собственные иссле-
довательские центры, а университетские лаборатории или 
компании-стартапы.

Успешное функционирование этой новой модели тре-
бует наличия и других игроков — тех, которые могли бы 
создать подходящие условия для процветания стартапов 
и смогли бы либо обеспечить их связь с корпорациями—
потенциальными покупателями разработки, либо способ-
ствовать выходу начинающих компаний на новый уровень 
ведения бизнеса.

Садово-парковое хозяйство Центры 
генерации новых продуктов, где возникают и обкатывают-
ся идеи и зарождаются новые бизнесы, отличаются боль-
шим видовым разнообразием. Какие-то компании созда-
ются научными коллективами в университетах (благо, в 
России сейчас вузам также разрешено создавать малые 
предприятия). Какие-то выращиваются в бизнес-
инкубаторах — бизнес-центрах, где начинающая компа-
ния может получить не только минимально необходимую 
площадь (иногда буквально несколько рабочих столов) в 
аренду, но и консультации по созданию и ведению бизне-
са, бухгалтерские и юридические услуги и даже помощь в 
поиске инвесторов. Бизнес-инкубаторы нередко работают 
в тесном контакте с фондами, оказывающими стартапам 
грантовую поддержку (суммы, как правило, невелики — 
порядка 500 тыс. рублей), и с венчурными фондами, поэ-
тому новички могут рассчитывать, что им помогут соста-
вить бизнес-план, посоветуют, как лучше сделать презен-
тацию для фонда и т. д.

Срок взросления компании в инкубаторе обычно огра-
ничен парой лет, причем стартап, не выполняющий 
бизнес-план, скорее всего, вынужден будет освободить 
помещение гораздо раньше. А если дела пойдут хорошо 

и компания будет расширяться, ей придется искать пло-
щадку побольше уже по собственной инициативе. Если ей 
повезет, это может быть помещение в технопарке, где 
можно получить не только офисные, но и производствен-
ные площади. Впрочем, обычно они заселяются компа-
ниями довольно быстро: те ценят и развитую инфраструк-
туру, и маркетинговую поддержку, и наличие соседей, у 
которых можно чему-то научиться.

При правильном подходе к организации процесса ком-
панию питомцам бизнес-инкубаторов и рядовым обитате-
лям технопарков составляют якорные резиденты — круп-
ные, состоявшиеся компании, которые обеспечивают фи-
нансовую стабильность всего комплекса и благодаря ко-
торым фактически функционируют бизнес-инкубаторы. 
Это принципиальный момент: инкубаторы, технопарки, 
центры коллективного доступа к оборудованию — все это 
должно окупаться. Поддержка инноваций — это не благо-
творительная деятельность, бесконечно требующая де-
нег, а бизнес, который просто обязан приносить прибыль. 
Причем по причинам не только финансовым (бюджет, 
будь он муниципальным, областным или федеральным, 
не бездонен), но и дидактическим. Люди, которые помо-
гают другим учиться зарабатывать деньги, должны сами 
прекрасно это уметь. Именно зарабатывать, а не клянчить 
у государства.

Ангелы кругом Конференции, выставки и раз-
ного рода конкурсы помогают не ослабеть потоку новых 
стартапов с новыми идеями. А стартапы, раз уж они есть, 
смогут обеспечить интересным занятием целый ряд игро-
ков, умеющих зарабатывать на взаимодействии разработ-
чиков с корпорациями.

В первую очередь речь идет, конечно, о венчурных ин-
весторах — частных лицах и фондах, вкладывающих 
средства в разработки на той стадии, когда их востребо-
ванность далеко не очевидна. Со временем стартап может 
слиться с более крупной компанией, может стать само-
стоятельной публичной компанией, может просто прода-
вать лицензии на свои разработки — бизнес-ангел или 
венчурный фонд будет поддерживать его на пути на рынок 
в надежде заработать на его будущем успехе.

Разные типы венчурных инвесторов предпочитают 
вкладывать средства на разных этапах. Одни — к ним от-
носятся бизнес-ангелы и посевные венчурные фонды — 
инвестируют на самых ранних стадиях, когда у стартапа 
еще нет ничего, кроме идеи: нет компании, не структури-
рована команда проекта. На этой стадии они нуждаются в 
грамотной «упаковке», позволяющей сделать из идеи ди-
намично развивающийся бизнес, который сможет заинте-
ресовать других инвесторов.

Часть венчурных фондов ориентирована именно на то, 
чтобы подключаться к процессу на поздних стадиях, по-
могая компаниям подняться на новый уровень. Например, 
сделать из продукта, рассчитанного на узкоспециальное 
применение, продукт для более широкой аудитории. Или 
выйти на глобальные рынки.

В России венчурных фондов немного, но созданные 
государством институты развития — Российская венчур-
ная компания (РВК), к примеру,— работают на то, чтобы 
их стало больше и менеджмент фондов становился гра-
мотнее. При этом РВК, как говорят в компании, постепенно 
смещает акцент на создание фондов, инвестирующих в 
стартапы на ранних стадиях, потому что они в наибольшем 
дефиците. А «Роснано» фактически само играет роль вен-
чурного фонда для компаний, работающих в сфере нано-
технологий, но вкладывает средства на довольно поздней 
стадии, например в расширение существующего мелкосе-
рийного или опытного производства, когда возвратность 
инвестиций почти гарантирована.

Еще один тип игроков, которых предстоит «вырас-
тить»,— это технологические брокеры: консалтинговые 

компании, которые, с одной стороны, хорошо себе пред-
ставляют, как устроен процесс разработки новых продук-
тов в той или иной отрасли, а с другой — понимают, в 
каких продуктах заинтересованы крупные компании. Они 
знают, в портфеле какой компании какого технологиче-
ского решения не хватает, и знают, где это решение мож-
но найти. Они разрабатывают связующие схемы, при не-
обходимости встраивая в процесс и других участников, 
например те же венчурные фонды. На Западе это круп-
ный сегмент бизнеса, но на российском рынке таких ком-
паний почти нет, и тем более нет системных игроков, ко-
торые были бы, с одной стороны, известны всем круп-
ным компаниям в своей отрасли, а с другой — всем раз-
работчикам.

Космические перспективы Кроме 
этих специфических помощников, инновационному стар-
тапу, как и любой компании, нужны банальные бизнес-
сервисы — бухгалтерские, юридические, консалтинговые 
услуги. Новички в бизнес-инкубаторах, как уже говори-
лось, получают этот набор «в пакете», но и остальным 
стартапам эти услуги нужны и совершенно не нужна лиш-
няя нагрузка, связанная с заведением, скажем, собствен-
ной бухгалтерии.

Специалисты по инноватике говорят, что в классиче-
ских стартапах Кремниевой долины вообще все функции, 
кроме маркетинга и разработки, выведены на аутсорсинг. 
При этом крайне важно, чтобы стартап с самого начала 
структурировался не как «малый бизнес для умников», а 
как компания, которая в любой момент может стать гло-
бальной. Только тогда у нее будет шанс заинтересовать 
инвесторов, корпорации и стать глобальной. Стартап с 
первого дня должен иметь грамотный менеджмент, обслу-
живаться у грамотных поставщиков бизнес-услуг и стро-
ить коммуникации с ведущими мировыми лидерами.

Вопрос только в наличии моделей, которые позволят 
стартапу привлечь всех этих людей и все эти компании, 
потому что денег у стартаперов обычно немного. На рос-
сийском рынке они пока не слишком популярны, но из-
вестна, например, практика, когда консалтинговые компа-
нии проводят конкурсы стартапов и бесплатно обслужи-
вают победителей, выдвигая единственное условие: когда 
стартап взлетит, оправдав возложенные на него надеж-
ды, компания останется для него эксклюзивным постав-
щиком консалтинговых услуг. Достаточно распространен-
ным является и вариант, когда поставщики услуг получа-
ют за свою работу долю в стартапе. Наверное, возможны 
и другие модели.

В РВК рассказывают, к примеру, что, когда в России 
проводилось исследование, готовы ли российские CEO 
работать в советах директоров в стартапах, выяснилась 
удивительная подробность. Довольно много профессио-
нальных менеджеров согласны некоторое время работать 
в таких компаниях вообще без вознаграждения. Может 
быть, потому, что стартап — это всегда игра «в ракету, 
взлетающую в космос». Сегодня ты имеешь дело с чуда-
ком, а завтра он окажется Цукербергом. ■

Заместитель главы Минэкономики Андрей Клепач полагает, что при нынешних темпах развития лет через пять 

Китай станет технологическим донором России

РИА НОВОСТИ
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BUSINESS GUIDE: Что вы выкладываете в понятие инно-
вационной среды?
ЕВГЕНИЙ КУЗНЕЦОВ: Мы сейчас переживаем масштаб-
ный исторический процесс, глобальную перестройку всего 
экономического и социального уклада. Переход к постин-
дустриальному обществу затрагивает все основы нашей 
жизни. Чтобы организовать общество и экономическую 
деятельность в соответствии с современной эпохой, нуж-
но создать людям очень высокую степень комфорта.

Это подразумевает и достаточно стандартные, понят-
ные нашему государству вещи, касающиеся, например, 
безопасности, и они как-то вписываются в общие планы 
развития. Но людям, зарабатывающим творчеством, про-
стых вещей мало. У них очень высокие культурные потреб-
ности — ну, знаете, обычная пирамида Маслоу.

Инновационная экономика выстроена на людях креа-
тивных и предприимчивых, людях глобально конкуренто-
способных профессий. Мы недавно обсуждали с группой 
инновационных компаний, готовы ли разработчики воз-
вращаться из США в Россию. Оказалось, что люди готовы 
вернуться, если им в России будут платить на 25% больше. 
Такой вот «налог на дискомфорт». Люди для инновацион-
ной экономики нуждаются в качественно организованной 
жизни вокруг себя.
BG: Что вы называете качественно организованной жизнью?
Е. К.: Например, как может быть устроен город? В инду-
стриальную эпоху города устраивали следующим обра-
зом: есть завод, вокруг него селят рабочих. В постинду-
стриальную эпоху центром города является не завод, а 
некий набор культурных объектов.

Город становится местом, где людям просто приятно 
жить. Идет стягивание игроков в комфортные простран-
ства. В Кремниевой долине крепкие коммьюнити просто 
перестраивают маленькие городки под себя. Как? На-
пример, в Маунтин-Вью, где штаб-квартира Google, бес-
платный Wi-Fi на всей территории. И параллельно соз-
даются центры, подобные Computer History Museum, где 
проходят конференции, где постоянно бурлит жизнь — 
это и есть среда.
BG: У нас ничего похожего пока нет.
Е. К.: У нас пока город, вся среда, где мы живем,— это та-
кие остовы индустриальной эпохи, в которых мы пытаем-
ся что-то делать.

Например, есть Digital October. Он просто идеально 
встал — в центре, властные площадки рядом, универси-
теты рядом, финансовые структуры рядом. Туда ходят сту-
денты, чиновники, бизнесмены — всем удобно туда хо-
дить. И там постоянно что-то происходит.

Есть замечательный проект Академпарка в Новоси-
бирске. Это один из немногих технопарков в стране, по-
строенных по инициативе самих инновационных компа-
ний, которые хотели развиваться, расширяться и выра-
щивать себе подобных. Они, договорившись с админи-
страцией, создали по своему желанию ту самую среду. 
Все устроено точно по классике: в одном месте сконцен-
трированы якорные предприятия, рядом стартапы на вы-

рост, рядом довольно крупный технологический парк, где 
стоят небольшие производства и можно выпускать мел-
кие серии. То есть возник такой маленький кластер. Он 
хорошо работает.

РВК во всех этих проектах в той или иной степени 
участвует, наша задача — чтобы в них происходили ин-
формационные и культурные процессы, которые нужны 
для новой экономики. Есть и другие игроки, которые 
всерьез работают над движением страны в область со-
временной постиндустриальной экономики,— те же 
«Сколково» и «Роснано».

В мире нет рецептов, как создать инновационную сре-
ду в стране в целом. Эти проекты везде точечные, везде 
локальные: есть история кластера MIT, есть история Крем-
ниевой долины, Гренобля, Сингапура. Есть история Ново-
сибирска и Москвы.
BG: Создается впечатление, что для создания инноваци-
онной экономики достаточно построить несколько ком-
фортных для жизни анклавов.
Е. К.: Мы с вами пока говорили только про инфраструкту-
ру: город, дороги, расположение… Но для людей творче-
ских особое значение имеет та гуманитарная среда, в ко-
торую они включены. И вот эта гуманитарная среда у нас 
в стране достаточно давно в сильном загоне.

Поэтому, например, люди конкурентоспособных про-
фессий, как правило, не смотрят телевизор. Это для них 
абсолютно невозможно — это другая культура, которая 
для людей с воображением отвратительна. Она разруша-
ет мозг. А мозг для этих людей важен. Они им деньги за-
рабатывают.

Создание культурных макропроектов, культурной сре-
ды просто необходимо. Пример: промышленный, техно-
логичный и научный взрыв в России, который начался в 
конце XIX века и продолжался всю первую половину 
XX века. Мы обычно из всех достижений вспоминаем 
только про ракеты и ядерную бомбу. Но, извините, до это-
го были вертолет, самолет, телевизор, радио — все было 
создано здесь одновременно или раньше, чем на Западе. 
Так вот этот технологический взрыв произошел на полвека 
позже взрыва в культуре. Он из него, вообще говоря, вы-
рос. Классическая профессура — это всегда люди с ши-
роким кругозором. Это всегда междициплинарность, всег-
да культура. Это очень серьезная штука.

MIT — лучшая мировая инженерная школа, строился 
по образу и подобию Московской промышленной школы, 
которая в свое время получила приз на Парижской ярмар-
ке как лучшая инженерная школа. Так вот в этой инженер-
ной школе технике инженеров начинали учить на втором-

третьем курсах. А первые несколько курсов их грузили ми-
ровоззрением. То есть людей готовили играть в господа 
бога и строить мир посредством машин. У них расширял-
ся кругозор, и после этого они начинали менять мир.

Мы сейчас заигрались в какую-то утилитарщину, у нас 
совершенно потеряно понимание того, как работает систе-
ма мышления талантливого человека. А она базируется на 
мировоззрении.
BG: Как можно исправить положение?
Е. К.: Задача и государства, и общества — поддерживать 
правильные приоритеты. Классический пример: как толь-
ко американцы начали понимать, что у них становится ма-
ло собственных голов, генерирующих знания, они стали 
снимать фильмы, сериалы, пропагандирующие интерес к 
науке — та же «Эврика», к примеру. В Советском Союзе 
это назвали бы социальным заказом. Причем он востре-
бован обществом: как только эти сериалы появились, тут 
же все кинулись их смотреть.

У нас в стране с этим очень трудно. Мы были, наверное, 
единственными, кто попытался сделать культурный про-
дукт для людей инновационной экономики: в свое время, 
больше двух лет назад, мы запустили программу «Техно-
парк», где грамотно рассказывалось про технологические 
проекты. Она получила огромный резонанс в профессио-
нальном сообществе, потому что аудитория, которая нам 
нужна,— разработчики, бизнес-ангелы, все прочие — 
обычный российский контент смотреть не может. Запад-
ный — да, пожалуйста.

Еще один пример. Есть такой формат телевизионного 
шоу: предприниматели показывают свои проекты не-
скольким инвесторам, а те выбирают, в какие стоит ин-
вестировать. Этот формат придумали японцы, и лицен-
зию у них купили телеканалы по всему миру, на BBC та-
кое шоу идет под названием Dragons' den. В Калифорнии 
подобные стартаперские форматы есть практически на 
всех телеканалах. В России поставить что-то похожее в 
сетку телевидения стоит адских усилий. Нашим телека-
налам это не надо, потому что это дорогие проекты. И они 
продолжают выдавать в эфир продукцию, от которой 
всех уже воротит.

На Западе яркий стартап моментально попадает в ме-
диараскрутку. Его создатель — тот же самый Марк Цукер-
берг — сразу становится героем. Его делают героем. А у 
нас кто герои? Ну, «Газпром» у нас герой.

У нас в стране наблюдается острейший диссонанс 
между культурной средой и реально существующей гло-
бальной успешностью технологического коммьюнити. 
Наши программисты ценятся, наши разработчики ценят-
ся, наши инновационные компании ценятся. Их мало, но 
они есть. Тот же «Яндекс», тот же ABBY — это компании, 
получившие глобальное признание. Но вся среда вокруг 
них — культурная, гуманитарная — глобально неконку-
рентоспособна.

В России происходят интереснейшие вещи. Но 
точечно-точечно. Это такие маленькие искорки, залитые 
асфальтом. ■

«Мы заигрались в утилитарщину» 
Говоря о поддержке инноваций, обычно имеют в виду финансовую сторону вопро—
са. Однако просто денег для развития инноваций мало — нужно формирование  
инновационной среды. Как она формируется и кто в ней обитает, корреспонденту BG 
НАДЕЖДЕ ПЕТРОВОЙ рассказал ЕВГЕНИЙ КУЗНЕЦОВ, директор департамента продвиже—
ния инноваций и социальных программ Российской венчурной компании (РВК).

Люди конкурентоспособных 
профессий, как правило,  
не смотрят телевизор.  
Это для них абсолютно  
невозможно: там другая  
культура, которая для людей 
с воображением отвратительна
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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
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Иностранные инвесторы  
считают, что идея — это всего 
5% стоимости проекта, поэтому 
очень ценят предпринимателя, 
его команду, его веру  
в эту самую идею и готовы  
рассматривать проекты  
на ранней стадии

➔

Конечно, иностранным фондам привычнее работать с 
хорошо подготовленными предложениями — сказывает-
ся многолетняя история развития технологического рынка 
и вообще предпринимательства. Кроме того, по словам 
директора департамента инвестиций и члена правления 
ОАО РВК Яна Рязанцева, тот факт, что зарубежные инве-
сторы больше интересуются проектами на поздних этапах, 
связан с последствиями кризиса и трудностей с подъемом 
новых венчурных фондов. «В России, наоборот, проще 
найти инвестора для начальной, посевной стадии. Напри-
мер, одна из главных целей проводимого РВК конкурса по 
отбору управляющих компаний — создание целой группы 
новых посевных фондов в России. Найти стартовый капи-
тал будет еще проще»,— говорит господин Рязанцев.

Встречают по имени На российском рынке 
представлено много инвесторов — венчурных компаний 
и фондов. По версии НАИРИТ, крупнейшими по объему 
активов являются «ВТБ — Фонд венчурный» (УК «ВТБ 
Управление активами»), «Максвелл Биотех» (УК «Мак-
свелл Эссет Менеджмент») и «Новые технологии» (УК 
«Альянс РОСНО Управление активами»). Наибольшую ин-
вестиционную активность в последнее время демонстри-
руют Almaz Capital Partners, Runa Capital, «Финам», а так-
же фонды с участием ОАО РВК. «За прошедший год около 
60% от числа компаний, получивших инвестиции на вен-
чурных стадиях, были проинвестированы фондами 
РВК»,— говорит госпожа Ускова. В самом РВК выделяют 
S-Group Ventures, Tamir Fishman CIG, Leader Innovations, 
iTech, Bioprocess Capital Partners, Infinity Venture Partners, 
TexDrive, GIV Capital, The Untitled, венчурный фонд Респу-
блики Татарстан. Некоторые фонды вкладывают деньги на 
более поздних стадиях реализации проектов, поэтому ма-
ло заметны на рынке. Среди них: Russia Partners, Barring 
Vostok Capital Partners, «Роснано». Активнее других вкла-
дываются в проекты на ранней стадии TexDrive, «Глав-
старт» и Фонд посевных инвестиций РВК.

Доступность любого фонда зависит от качества инве-
стиционного предложения: за выгодными предложения-
ми фонды сами охотятся. «Олень за охотником обычно 
не бегает. Проект должен быть выгодным — и все фон-
ды будут доступны. Но доступные не всегда лучшие»,— 
говорит господин Рязанцев. Кроме того, важно помнить 

о специализации фондов. Инноватор с идеей должен ид-
ти в институт поддержки стартапов (например, в Фонд 
Бортника), а не в фонды, инвестирующие в проекты на 
поздних стадиях. Вообще, сейчас стараперам скорее 
нужно оказывать точечную помощь в конкретных случа-
ях. Например, если чиновники незаслуженно отказали 
заявке или чрезмерно затянули процедуру рассмотре-
ния, подсказать, где лучше найти ментора, или дать со-
ответствующую рекомендацию, провести экспертизу 
проекта, оценить бизнес-план, наконец, организовать 
встречи с инвесторами, разборы реальных бизнес-
планов и ситуаций.

Господин Грин соглашается: в принципе все фонды до-
ступны для соискателя. Тем не менее нужно понимать, что 
каждый из них имеет свои особенности. Есть важный мо-
мент, который необходимо учитывать при поиске инвести-
ций. Во-первых, время: процедуры привлечения инвести-
ций занимают от трех месяцев до года и более. Во-вторых, 
инвестфонды в России молоды и растут вместе с порт-
фельными компаниями, поэтому при выборе компании 
нужно воспринимать инвестора в первую очередь как пар-
тнера, который может помогать связями, компетенциями 
и опытом, и только потом — как источник средств. Часто 
для нормальных отношений с инвестором необходимо 
полное взаимопонимание в вопросах, касающихся ситуа-
ции на рынках, ее динамики, предлагаемой бизнес-
модели. Иногда достаточно лишь общей точки зрения на 
рынок. Например, известно, что бизнес-план компании 
Intel был изложен на одной странице.

Подводные камни Несмотря на доступ-
ность информации о возможности реализации своих 
идей, при обращении к «венчурам» инноваторы часто 
допускают ошибки. К наиболее типичным относится от-
сутствие знания предмета: соискатель приходит с непод-
готовленным проектом, без какого-либо бизнес-плана, 
представления о стратегии его развития, рынка, на кото-
рый он выходит. «Самая частая ошибка — не подгото-
виться качественно к презентации проекта,— соглаша-
ется господин Фаге.— Для того чтобы быть готовым, не-
обходимо иметь глубокое понимание собственного биз-
неса на уровне метрик, собрать их все в data room (напри-

мер, www.box.net) для простого использования, соста-
вить список потенциальных инвесторов и быстро/агрес-
сивно связываться с ними. Это позволит создавать кон-
куренцию между инвесторами — без конкуренции слож-
но получить хорошие условия».

Господин Грин перечисляет и другие ошибки: зачастую 
предприниматели продают долю в компании слишком де-
шево, так как к моменту обращения за инвестициями их 
бизнес находится на грани закрытия. Поэтому необходимо 
иметь достаточное количество средств на весь процесс 
подготовки к инвестиционной сделке, то есть как минимум 
на полгода. Кроме того, каждый соискатель должен пони-
мать, что при продаже части компании он теряет часть кон-
троля и ему необходимо менять стиль руководства. Зача-
стую предприниматели считают, что деньги — это просто 
подарок от доброго «венчура», и забывают, что цель инве-

стора — всегда прибыль и неудачи, перерасход средств, 
на каком либо этапе осуществления проекта, может обер-
нуться для соискателей потерей всей своей доли в бизнесе.

Чтобы избежать такого развития событий, эксперты 
советуют попробовать договориться об инвестициях в 
один транш, а не в несколько. Дополнительный транш в 
случае, если бизнес уже работает, может стоить предпри-
нимателю дополнительных потерь при распределении до-
лей. Кроме того, стоит вести переговоры как минимум с 
тремя фондами одновременно.

Самая главная ошибка, по мнению господина Рязанце-
ва,— считать, что если деньги получены, то проект успе-
шен. А это только начало большой, трудной и очень ответ-
ственной работы. «Самое плохое — это непрозрачность в 
отношениях инноватора с инвестором. Бывают и случаи 
мошенничества или крайне некомпетентного отношения к 
общему бизнесу, к деньгам инвестора. Мы в РВК, напри-
мер, случаи нецелевого использования денег пресекаем 
очень жестко. Однако нужно толерантно относиться к неу-
дачам предпринимателей, вызванным рыночными причи-
нами. Чтобы предприниматель попал в цель, ему надо 
подносить патроны. Такова роль венчурного инвесто-
ра»,— говорит господин Рязанцев. В свою очередь, тем, 
кто ищет инвестиции, следует опасаться непрофессио-
нальных инвесторов.

В РВК начинающему соискателю венчурных денег сове-
туют усиленно изучать мировые базы патентов и патентных 
заявок, конкурентов, читать отчеты публичных компаний 
профильного сектора в США и Европе. Чтобы достучаться 
до венчурного фонда, нужна не только работоспособная ко-
манда и поддержка известных специалистов и бизнесме-
нов, но и качественный бизнес-план и презентация — у ав-
тора стартапа есть всего несколько минут, чтобы увлечь по-
тенциального инвестора. В конце концов, нужно уметь тор-
говаться, убедить инвестора в перспективности своего стар-
тапа, грамотно структурировать сделку. «Не нужно эконо-
мить на услугах профессиональных консультантов — оку-
пится сторицей»,— говорит господин Рязанцев.

Если же соискателю везде отказали, стоит обратить 
внимание на краудфандинговые платформы, такие как 
Kickstarter. Такие ресурсы позволяют не только собрать 
необходимую сумму для претворения идеи в жизнь, но и 
помогают понять, насколько эта идея может быть интерес-
на потенциальным инвесторам. Facebook, YouTube и дру-
гие социальные сети помогают распространить информа-
цию о новом продукте, донести ее в том числе до венчу-
ров. Но тут придется положиться на волю случая: можно 
собрать в 100 раз больше денег, чем необходимо, а можно 
не получить ничего. ■

По мнению Ольги Усковой, президента НАИРИТ,  

доля проектов с проработанной финансовой и бизнес-

частью, продвигаемых менеджментом, свободно 

владеющим английским языком, в России составляет 

не более 2–3% от общего числа стартапов

Доступность любого фонда зависит от качества  

инвестиционного предложения: за выгодными  

предложениями фонды сами охотятся

Директор департамента инвестиций РВК 

Ян Рязанцев считает, что на стартовой 

стадии проекта инвестора проще найти 

в России, а не за ее пределами
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Выполняют схожую 
с венчурными фондами 
функцию.

Реализация инвестиционного проекта

ГЕНЕРАТОРЫ
СТАРТАПОВ

ПРАКТИЧЕСКОЕ 
ОБУЧЕНИЕ

СЕРВИСНАЯ

ЗОНА

СТАРТАП

ИНФОРМАЦИОННАЯ
СРЕДА

ИНВЕСТОРЫ

УПАКОВЩИКИ
СТАРТАПА

КОРПОРАЦИИ
Центры рождения инноваций внутри 
крупных компаний — производят научное 
знание, способное конвертироваться в продукты. 
Корпорации являются одним из заказчиков
инноваций, как производя так и приобретая 
их с открытого рынка, с тем чтобы потом 
предложить рынку в виде 
готовых продуктов

КОНКУРСЫ 
СТАРТАПОВ

ИНКУБАТОРЫ 
И АКСЕЛЕРАТОРЫ
Часто действуют в интересах субъектов, 
на территории которых размещены —
выгоды от них очевидны. При  правильной 
организации они создают занятость 
и генерируют рост 
налогооблагаемой базы

ЦЕНТРЫ КОЛЛЕКТИВНОГО
ПОЛЬЗОВАНИЯ

НЕВЕНЧУРНЫЕ ИНВЕСТОРЫ
Выступают в качестве случайных 
участников инновационно-венчурного рынка, 
старающихся диверсифицировать свои  
вложения. Это позволяет переносить 
доходы из традиционных отраслей 
или природную ренту в современные 
индустрии

БИЗНЕС-АНГЕЛЫ
Выступают в роли частных инвесторов, 
замещая функции фондов в тех случаях, 
когда компании слишком малы 
или хотят иметь личный контакт 
с финансирующими их лицами

ФОНДЫ ГРАНТОВЫЕ ПОСЕВНЫЕ ФОНДЫ

ВЕНЧУРНЫЕ ФОНДЫ
Выступают инвесторами, способными 
работать с высокорисковыми 
инвестициями, используя для этого
как экспертизу, так и особый подход 
к распределению средств

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ
КОНФЕРЕНЦИИ/ ВЫСТАВКИ
Обеспечивают, по сути, функцию медиа 
в реальном времени. Все участники мероприятий 
собраны в одном  месте и потенциально открыты 
для общения — главная функция таких мероприятий 
установление широкого круга связей среди членов 
экосистемы. Конкурсы зачастую позволяют проектам 
найти инвесторов или спозиционировать 
команду–участника как готовую к реализации 
сложных проектов

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–ЮРИСТЫ 
ОБЩЕГО ПРОФИЛЯ
И ИНВЕСТИЦИОННЫЕ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–КОНСАЛТИНГ 
ПО УПРАВЛЕНИЮ
И СТРАТЕГИИ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–АУТСОРСИНГ 
И КОНСАЛТИНГ
ПО УЧЕТУ 
И НАЛОГООБЛОЖЕНИЮ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–КОНСАЛТИНГ 
ПО МАРКЕТИНГУ
И МАРКЕТИНГОВЫЕ 
ИССЛЕДОВАНИЯ

Выступают в более обезличенном 
и конвейерном формате, чем менторы, 
но за их типовые услуги зачастую 
расплачиваются не менее стандартными 
средствами — деньгами

УНИВЕРСИТЕТЫ

Выступают в качестве производителей 
и воспроизводителей знания. Обе эти функции 
важны, так как обеспечивают появление новых 
идей, а также высокообразованных 
сотрудников. Часто становятся колыбелью 
стартапов — их команды могут 
формироваться как из студентов, 
так и из научного коллектива

МЕДИА В ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ
(ИНЖЕНЕРНОЙ) ОБЛАСТИ
Участвуют в процессах инновационной 
экосистемы и как силы пропаганды, и как канал 
маркетинга. Вовремя прочитанная статья 
способна сделать из карьериста 
предпринимателя, а формирующемуся 
бизнесу помочь найти своего 
покупателя или инвестора

МЕДИА В ОБЛАСТИ 
ИНВЕСТИЦИЙ

МЕНТОРЫ
Обеспечивают передачу 
делового опыта молодым компаниям. 
Опытные бизнесмены предлагают 
заполнить лакуны опыта молодым 
коллективам обменивая свои 
компетенции и время на доли 
в консультируемых бизнесах

МЕДИА В ОБЛАСТИ 
УПРАВЛЕНИЯ
И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

НЕУНИВЕРСИТЕТСКОЕ 
ОБРАЗОВАНИЕ
В ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ 
(ИНЖЕНЕРНОЙ) ОБЛАСТИ
Неуниверситетские программы позволяют 
получать компетенции в тех областях 
где инновационные предприниматели 
не так сильны. Например, для ученых 
это могут быть курсы технологического 
предпринимательства, а для менеджеров — 
программы управления 
научными разработками

БИРЖЕВЫЕ 
И АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ
ПЛОЩАДКИ
Выступают площадками 
для размещений уже вполне 
оформленных бизнесов, способных 
доказать широкому кругу инвесторов 
свою привлекательность, также могут 
создавать секции с особыми условиями 
для инновационных компаний

НЕУНИВЕРСИТЕТСКОЕ 
ОБРАЗОВАНИЕ
В ОБЛАСТИ УПРАВЛЕНИЯ 
И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

НЕУНИВЕРСИТЕТСКОЕ 
ОБРАЗОВАНИЕ
В ОБЛАСТИ ИНВЕСТИЦИЙ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ –
ЮРИСТЫ-ПАТЕНТОВЕДЫ 
И ПО ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ
СОБСТВЕННОСТИ

ТЕХНОПАРКИ
Предлагают инфраструктурные 
решения для технологических компаний, 
также помогая новым бизнесам 
становиться платежеспособными 
компаниями с растущими отчислениями 
в местный бюджет

Поддержка и опора Инновационная среда — как чашка Петри, 
в которой культивируется зарождающаяся жизнь. среда, в которую попадают 
зарождающиеся стартапы, схожа со средой биологической: слишком много 
факторов воздействует на его рост, и даже их тщательный подбор не всегда гаран—
тирует ожидаемый результат. На инфографике мы отразили основные структуры, 
способствующие превращению стартапа в полноценный бизнес. 
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Выполняют схожую 
с венчурными фондами 
функцию.

Реализация инвестиционного проекта

ГЕНЕРАТОРЫ
СТАРТАПОВ

ПРАКТИЧЕСКОЕ 
ОБУЧЕНИЕ

СЕРВИСНАЯ

ЗОНА

СТАРТАП

ИНФОРМАЦИОННАЯ
СРЕДА

ИНВЕСТОРЫ

УПАКОВЩИКИ
СТАРТАПА

КОРПОРАЦИИ
Центры рождения инноваций внутри 
крупных компаний — производят научное 
знание, способное конвертироваться в продукты. 
Корпорации являются одним из заказчиков
инноваций, как производя так и приобретая 
их с открытого рынка, с тем чтобы потом 
предложить рынку в виде 
готовых продуктов

КОНКУРСЫ 
СТАРТАПОВ

ИНКУБАТОРЫ 
И АКСЕЛЕРАТОРЫ
Часто действуют в интересах субъектов, 
на территории которых размещены —
выгоды от них очевидны. При  правильной 
организации они создают занятость 
и генерируют рост 
налогооблагаемой базы

ЦЕНТРЫ КОЛЛЕКТИВНОГО
ПОЛЬЗОВАНИЯ

НЕВЕНЧУРНЫЕ ИНВЕСТОРЫ
Выступают в качестве случайных 
участников инновационно-венчурного рынка, 
старающихся диверсифицировать свои  
вложения. Это позволяет переносить 
доходы из традиционных отраслей 
или природную ренту в современные 
индустрии

БИЗНЕС-АНГЕЛЫ
Выступают в роли частных инвесторов, 
замещая функции фондов в тех случаях, 
когда компании слишком малы 
или хотят иметь личный контакт 
с финансирующими их лицами

ФОНДЫ ГРАНТОВЫЕ ПОСЕВНЫЕ ФОНДЫ

ВЕНЧУРНЫЕ ФОНДЫ
Выступают инвесторами, способными 
работать с высокорисковыми 
инвестициями, используя для этого
как экспертизу, так и особый подход 
к распределению средств

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ
КОНФЕРЕНЦИИ/ ВЫСТАВКИ
Обеспечивают, по сути, функцию медиа 
в реальном времени. Все участники мероприятий 
собраны в одном  месте и потенциально открыты 
для общения — главная функция таких мероприятий 
установление широкого круга связей среди членов 
экосистемы. Конкурсы зачастую позволяют проектам 
найти инвесторов или спозиционировать 
команду–участника как готовую к реализации 
сложных проектов

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–ЮРИСТЫ 
ОБЩЕГО ПРОФИЛЯ
И ИНВЕСТИЦИОННЫЕ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–КОНСАЛТИНГ 
ПО УПРАВЛЕНИЮ
И СТРАТЕГИИ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–АУТСОРСИНГ 
И КОНСАЛТИНГ
ПО УЧЕТУ 
И НАЛОГООБЛОЖЕНИЮ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ–КОНСАЛТИНГ 
ПО МАРКЕТИНГУ
И МАРКЕТИНГОВЫЕ 
ИССЛЕДОВАНИЯ

Выступают в более обезличенном 
и конвейерном формате, чем менторы, 
но за их типовые услуги зачастую 
расплачиваются не менее стандартными 
средствами — деньгами

УНИВЕРСИТЕТЫ

Выступают в качестве производителей 
и воспроизводителей знания. Обе эти функции 
важны, так как обеспечивают появление новых 
идей, а также высокообразованных 
сотрудников. Часто становятся колыбелью 
стартапов — их команды могут 
формироваться как из студентов, 
так и из научного коллектива

МЕДИА В ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ
(ИНЖЕНЕРНОЙ) ОБЛАСТИ
Участвуют в процессах инновационной 
экосистемы и как силы пропаганды, и как канал 
маркетинга. Вовремя прочитанная статья 
способна сделать из карьериста 
предпринимателя, а формирующемуся 
бизнесу помочь найти своего 
покупателя или инвестора

МЕДИА В ОБЛАСТИ 
ИНВЕСТИЦИЙ

МЕНТОРЫ
Обеспечивают передачу 
делового опыта молодым компаниям. 
Опытные бизнесмены предлагают 
заполнить лакуны опыта молодым 
коллективам обменивая свои 
компетенции и время на доли 
в консультируемых бизнесах

МЕДИА В ОБЛАСТИ 
УПРАВЛЕНИЯ
И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

НЕУНИВЕРСИТЕТСКОЕ 
ОБРАЗОВАНИЕ
В ПРОФЕССИОНАЛЬНОЙ 
(ИНЖЕНЕРНОЙ) ОБЛАСТИ
Неуниверситетские программы позволяют 
получать компетенции в тех областях 
где инновационные предприниматели 
не так сильны. Например, для ученых 
это могут быть курсы технологического 
предпринимательства, а для менеджеров — 
программы управления 
научными разработками

БИРЖЕВЫЕ 
И АЛЬТЕРНАТИВНЫЕ
ПЛОЩАДКИ
Выступают площадками 
для размещений уже вполне 
оформленных бизнесов, способных 
доказать широкому кругу инвесторов 
свою привлекательность, также могут 
создавать секции с особыми условиями 
для инновационных компаний

НЕУНИВЕРСИТЕТСКОЕ 
ОБРАЗОВАНИЕ
В ОБЛАСТИ УПРАВЛЕНИЯ 
И ПРЕДПРИНИМАТЕЛЬСТВА

НЕУНИВЕРСИТЕТСКОЕ 
ОБРАЗОВАНИЕ
В ОБЛАСТИ ИНВЕСТИЦИЙ

ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ 
СЕРВИСЫ –
ЮРИСТЫ-ПАТЕНТОВЕДЫ 
И ПО ИНТЕЛЛЕКТУАЛЬНОЙ
СОБСТВЕННОСТИ

ТЕХНОПАРКИ
Предлагают инфраструктурные 
решения для технологических компаний, 
также помогая новым бизнесам 
становиться платежеспособными 
компаниями с растущими отчислениями 
в местный бюджет

Поддержка и опора Инновационная среда — как чашка Петри, 
в которой культивируется зарождающаяся жизнь. среда, в которую попадают 
зарождающиеся стартапы, схожа со средой биологической: слишком много 
факторов воздействует на его рост, и даже их тщательный подбор не всегда гаран—
тирует ожидаемый результат. На инфографике мы отразили основные структуры, 
способствующие превращению стартапа в полноценный бизнес. 
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Стабильность как достижение 
Несколько месяцев назад консалтинговая компания Ward 
Howell провела исследование сообщества российских ме-
неджеров, в ходе которого была проанализирована их го-
товность занимать управленческие позиции в стартапах, 
получивших венчурное финансирование. Исследование 
делалось по заказу Российской венчурной компании 
(РВК), которой было важно понять, откуда могут появить-
ся профессиональные менеджеры в компаниях, получаю-
щих венчурное финансирование.

«Успешное развитие венчурной индустрии и инноваци-
онной среды в России зависит от способности венчурных 
фондов привлекать лучшие лидерские и управленческие 
таланты к работе в портфельных компаниях. Привлечение 
профессиональных менеджеров представляется самым 
быстрым путем накопления управленческой экспертизы в 
венчурной экосистеме»,— пишет автор исследования 
консультант Ward Howell Илья Брейман. Илья специализи-
руется на системных разработках в сфере управления че-
ловеческим капиталом. По его мнению, в условиях разви-
вающегося российского венчурного рынка война за талан-
ты осложняется дополнительными историческими, куль-
турными, экономическими и политическими факторами, 
влияющими на наличие достаточного количества менед-
жеров с необходимым набором компетенций и ценностей.

К таким факторам господин Брейман относит нераз-
витость венчурной инфраструктуры и соответствующей 
законодательной базы в России, политическую и эконо-
мическую нестабильность, ощущение зависимости про-
цессов развития венчурной индустрии от конкретных лиц 
во властных кругах и низкий уровень образовательной си-
стемы, не дающей необходимых коммуникационных, 
управленческих и командных навыков выпускникам. Не 
последнюю роль также играют еще два фактора — высо-
кий уровень компенсаций на рынке управленческого труда 
и низкая толерантность к неудачам и ошибкам в россий-
ском бизнесе.

Деньги не главное В начале работы иссле-
дователи полагали, что корпоративные менеджеры не ин-
тересуются работой в стартапах из-за низкой толерантно-
сти к риску, отношения к подобным переходам как к даун-
шифтингу и вероятного понижения в компенсации. Пред-
полагалось, что менеджеры, готовые переходить на рабо-
ту в стартапы, в первую очередь мотивированы возмож-
ностью заработать намного больше, чем в корпоративном 
секторе, несмотря на то что это не является рациональной 
причиной: большинство венчурных стартапов не доходит 
до успешного выхода. «Исследование показало, что это 
не совсем так и есть большая группа средних и топ-
менеджеров, которые готовы рисковать, долго ждать реа-
лизации доли или опционов и работать за более низкую 
фиксированную зарплату. Гипотеза о том, что управлен-
ческое сообщество рассматривает работу в стартапах как 
дауншифтинг, и вовсе не нашла подтверждения»,— от-
мечает Илья Брейман.

В ходе исследования были опрошены 1,5 тыс. россий-
ских менеджеров среднего и высшего звена. 800 менедже-

ров от участия в исследовании отказались, остальные 700 
полностью заполнили анкеты. Выяснилось, что большое 
число опрошенных были готовы перейти на работу в стартап 
в течение ближайшего года, потому что видели в таком про-
должении карьеры не только и не столько возможность уве-
личения доходов, но и способ профессиональной самореа-
лизации. Более того, существенная группа менеджеров вне 
зависимости от их нынешнего дохода готова была идти на 
25–50-процентное снижение гарантированной компенса-
ции при переходе в стартапы. Часть менеджеров заинтере-
сована в работе в венчурных стартапах в качестве профес-
сиональных управленцев. Эту категорию составляли 
успешные руководители среднего и высшего звена, достиг-
шие потолка в своем карьерном развитии и рассматривав-
шие переход в стартап как возможность диагонального ро-
ста. Другая часть рассматривала себя скорее как привле-
ченных консультантов, менторов — на языке венчурных 
инвесторов, имеющих место в совете директоров компании.

Немного статистики Готовность перейти в 
стартап выразили почти 78% опрошенных менеджеров. 
Более 23% респондентов были готовы уйти в стартап в те-
чение трех лет, 33% — в течение года, 21% — в течение 
месяца. Чуть больше 22% ответили, что не готовы были 
бы уйти в подобный проект. «Статистически наиболее 
значимым фактором, определяющим готовность пойти 
работать в венчурный проект, явилось наличие опыта ра-
боты в стартапе: среди тех, кто им обладал, вновь в стар-
тапы уже в течение ближайшего времени были готовы пе-
рейти свыше 60% менеджеров. Имевшие опыт в стартапах 
были готовы уходить в венчурный проект независимо от 
сроков, практически тут же, поскольку их привлекала пер-
спективность проекта и возможность как можно быстрее 
им заняться и начать развивать, не теряя времени»,— за-
мечает Илья Брейман.

Каждому респонденту было предложено назвать три 
фактора, мотивирующих переход в стартап. Большинство 
— почти 60% — среди основных стимулов называли воз-
можность самореализации. «Это связано с тем, что стар-

тапы, безусловно, предоставляют значительно более ши-
рокое поле для самореализации, чем корпорации, где воз-
можность ”совершать подвиги“ есть не у всех. И это осо-
бенно важно для тех представителей менеджерского со-
общества, которые не терпят бюрократии и любят автоно-
мию»,— считает господин Брейман. На втором месте в 
списке популярных мотиваций оказалась возможность 
стать собственником, а не наемным менеджером: ее от-
метили чуть меньше половины респондентов. Лишь 40% 
в качестве основной причины для перехода назвали воз-
можность увеличить доход.

В рамках исследования также удалось выяснить, каких 
материальных выгод менеджеры ожидают от участия в 
стартапах. Оказалось, что чем ниже компенсации менед-
жеров в корпоративном секторе, тем ниже их ожидания 
— как в отношении фиксированных компенсаций, так и в 
отношении совокупного дохода. «Одни из самых высоких 
компенсационных ожиданий предсказуемо оказались у 
первых лиц российских компаний: среди готовых пойти 
работать в стартапы генеральных директоров средняя ве-
личина минимальной гарантированной компенсации со-
ставила свыше $210 тыс. в год, тогда как средний мини-
мальный негарантированный доход для этой категории 
приближался к трем четвертям миллиона. Вместе с тем 
существенно более низкие усредненные между всеми 
участникам опроса цифры (150 тыс. и 260 тыс. соответ-
ственно) свидетельствовали о существенной дифферен-
циации между запросами руководителей российских ком-
паний»,— отмечает Илья Брейман.

Стартовая кнопка Дмитрий Юрченко, один 
из основателей проекта «Кнопка жизни» (о нем подробно 
рассказывал журнал ”Ъ-Наука“ в июле 2011 года), начал 
свою карьеру в корпоративном секторе с работы в бухгал-
терии инвестиционной компании. Дослужившись до фи-
нансового директора, Дмитрий перешел в «Ренессанс Ка-
питал», где возглавил команду специалистов, занимав-
шихся деривативными сделками. «В «Ренессансе» были 
хорошие компенсации и оставалось свободное время для 
ведения собственных проектов. Я активно занимался тор-
говлей на собственный портфель, в итоге в год у меня вы-
ходил хороший доход. Потом пришел кризис, мою коман-
ду распустили, из менеджера я превращался в операцио-
ниста, поэтому попросил, чтобы меня уволили»,— вспо-
минает Дмитрий Юрченко. Уволившись, молодой специа-
лист решил пойти в бизнес-школу «Сколково». У Дмитрия 
не было четкого плана развития — в ходе обучения он хо-
тел расширить кругозор и определить для себя возмож-
ные перспективы на рынке труда. В процессе учебы стало 
понятно, что Дмитрию комфортно быть предпринимате-
лем, вести собственные проекты. К концу обучения у него 
уже были проработанная бизнес-идея и первый инвестор.

«Если говорить о том, что приносило больше удовлет-
ворения — работа в корпорации или в стартапе, то, с 
одной стороны, уровень моих компенсаций сейчас раза 
в два ниже, чем был в корпорации. Зато морально ком-
фортнее работать в стартапе. Важным мотиватором для 
меня является фактор работы в социально ориентиро-
ванном проекте: я часто говорю, что ”Кнопка жизни“ — 
это проект с большим сердцем и чистыми мыслями, ведь 
мы спасаем человеческие жизни и помогаем старшему 
поколению чувствовать себя защищенным. Для меня ра-
бота в бизнесе ”с идеей“, с социальной миссией стала 
определенной точкой внутреннего роста»,— поделился 
Дмитрий Юрченко.

Екатерина Хрипченко, управляющий директор компа-
нии VCV.ru, разработавшей первый в России сервис ви-
деорезюме, начинала свою карьеру в Студии Артемия Ле-
бедева. Там она получила технический опыт и первые зна-
ния об интернет-проектах, затем перешла в «Артикул Ме-
диа», где, будучи менеджером проекта, приобрела управ-
ленческий опыт. После этого Екатерина занималась мар-
кетингом, связями с общественностью в «цифровом под-
разделении» агентства «Михайлов и партнеры».

«На определенном этапе развития сервиса авторам 
VCV.ru не хватало специалиста, который свел бы все 
бизнес-процессы воедино. Уже на первой встрече я про-
никлась идеей — решение принять участие в проекте при-
шло сразу. Работа над VCV.ru дает мне возможность само-
реализоваться и получить опыт работы над новым проек-
том в новой нише интересного сектора. То есть я уходила 
в стартап не ради денег, а ради возможности сделать с 
интересными мне людьми интересный мне бизнес и до-
биться хороших результатов. В VCV.ru мне пригодился 
практически весь мой опыт и знания: и управление проек-
тами, и диджитал в интернет-проектах, и продвижение, и 
маркетинг. Очень важно, что у меня было понимание, по 
каким законам работает рунет, ведь VCV.ru — это онлайн-
сервис. Менеджерский опыт я использую ежедневно: нуж-
но четко понимать, какие перед тобой цели и как их до-
стичь максимально быстро и эффективно. Ну и без стра-
тегического и детального планирования здесь не обой-
тись»,— говорит Екатерина Хрипченко.

Результаты исследования компании Ward Howell во 
многом актуальны и сегодня, разве что с каждым днем 
корпоративные менеджеры все лучше понимают структуру 
венчурной индустрии. «За прошедшее время это заметно 
улучшилось благодаря работе венчурных фондов, в част-
ности РВК, выступающей в качестве института разви-
тия»,— утверждает Илья Брейман. По мнению аналитика, 
в настоящий момент не так много людей из корпоративно-
го сектора реально идут в стартапы. Несмотря на то что 
желание это сделать существует у многих, переход в стар-
тапы среди менеджеров не является нормой, так же, как и 
большинству населения комфортнее работать в качестве 
наемных сотрудников в крупных и средних стабильных 
компаниях. Поэтому главной задачей венчурных фондов и 
инфраструктурных организаций Илья Брейман видит во-
влечение заинтересованных менеджеров в работу в порт-
фельных компаниях в любом удобном для них формате. ■

Отклонение от генеральной линии  
Привлечение опытных менеджеров среднего и высшего звена из устоявшихся ком—
паний на управляющие должности — один из эффективных способов обеспечить 
быстрое развитие стартапа. Постановка такой модели действий на поток могла бы 
послужить мощным толчком развития российского венчура. Илья Арзуманов

Готовность перейти в стартап 
выразили почти 78% опрошен—
ных управленцев. Более 23% 
респондентов были готовы  
уйти в стартап в течение  
трех лет, 33% — в течение года,  
21% — в течение месяца

➔

Екатерина Хрипченко работала на хорошей позиции 

в крупном агентстве, но встретившись с создателями 

VCV.ru, не раздумывая, перешла в этот стартап

Дмитрия Юрченко, одного из основателей 

проекта «Кнопка жизни», перейти в стартап 

из крупной финансовой компании вынудил 

глобальный кризис 
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БИТ вместо MIT Изначально БИТ был задуман 
как аналог конкурса инновационных бизнес-планов Мас-
сачусетского института технологий MIT 100K. У истоков 
российского конкурса стояли три журналиста ИД «Ком-
мерсантъ». Одна из них — Наталья Царевская-Дякина — 
до сих пор руководит проектом. Другой — Игорь Пичугин 
— стал сотрудником РВК, где курирует студенческие кон-
курсы стартапов. Официальная должность его звучит так 
— руководитель отдела повышения профессионализма 
Российской венчурной компании (РВК).

В первый раз БИТ проводился на собственные деньги 
организаторов. Уже на следующий год партнером конкур-
са стала компания Shell, а позже присоединились Intel и 
Microsoft. Корпорация Intel много лет проводит собствен-
ный конкурс стартапов Intel Global Challenge, на который 
ежегодно отправляются призеры БИТ.

В 2010 году российский конкурс уже охватывал шесть 
регионов и стал известен каждому, кто хоть как-то связан 
с индустрией инноваций. Тогда же им заинтересовалась 
РВК, которая теперь является стратегическим партнером 
и предоставляет денежный приз в 3 млн рублей на 12 
проектов-победителей. Сегодня у БИТ уже 14 региональ-
ных представительств и два представительства при вузах 
— в МГУ и ВШЭ. Подразделения открываются по фран-
шизе, в каждом из них работает отдельная команда, кото-
рая собирает заявки, отбирает участников, взаимодей-
ствует с локальными экспертами, распространяет инфор-
мацию о БИТ и т. д. В центральном московском офисе БИТ 
под руководством госпожи Царевской-Дякиной работает 
пять человек, непосредственно организацией ежегодного 
мероприятия занимается нанятое агентство.

Наталья Царевская-Дякина говорит, что ей до сих 
пор, уже почти десять лет, очень нравится заниматься 
организацией БИТ: «Инновационная индустрия только 
зарождается, и мы находимся на передовой этого дви-
жения. Я получаю много радости, наблюдая за тем, как 
проекты, победившие в БИТ, превращаются в полноцен-
ные успешные бизнесы. На конкурс приходят предпри-
ниматели, которые заражают своей верой в идею, пол-
ные энтузиазма и энергии, готовые свернуть горы и вло-
жить все в свой проект. Это создает непередаваемую 
атмосферу и дает много сил, чтобы продолжать поддер-
живать и развивать эту инициативу».

Конкурс признания Иван Шишалов, дирек-
тор проекта «Лесной дозор», рассказывает, что про кон-
курс узнал еще в студенческие годы. В 2010 году впервые 
попробовал участвовать со своим проектом. Но тогда 
«Лесной дозор» не приняли: эксперт написал, что не ви-
дит потенциала идеи как бизнеса. Зато вторая попытка че-
рез год удалась. Заявку приняли, хотя и со скрипом: те-
перь сомнения эксперта были аргументированы тем, что 
компания слишком зрелая и уже является полноценным 
бизнесом. Но все-таки проект получил статус участника, 
занял одно из призовых мест и получил грант в размере 
нескольких сотен тысяч рублей. Иван говорит, что эта сум-
ма невелика, но БИТ он никогда и не рассматривал как ин-
вестиционный конкурс. Главная ценность, по его словам, 

состоит в том, что мероприятие дает возможность устано-
вить коммуникации с инвесторами. В рамках БИТ «Лесной 
дозор» не нашел партнера. Но презентация, подготовлен-
ная для конкурса, помогла потом заинтересовать инвесто-
ра в другой ситуации, который в итоге и выделил финан-
сирование. Господин Шишалов рекомендует всем, кто от-
крывает свой стартап, принимать участие в подобных кон-
курсах: «Нужно использовать любую возможность, кото-
рая предоставляется. А БИТ, безусловно, это одна из луч-
ших таких возможностей». По его словам, этот конкурс 
один из самых профессиональных, что означает компе-
тентное жюри, обоснованные оценки, полезные коммен-
тарии. Для «Лесного дозора» выход в финал БИТ помог 
попасть на встречу с Дмитрием Медведевым на Селигере. 
Команда проекта получила шанс задать вопросы тогдаш-
нему президенту РФ и заручиться поддержкой. «Лесной 
дозор» разрабатывает программное обеспечение, помо-
гающее автоматически распознавать лесные пожары в 
момент их зарождения, анализируя картинку, полученную 
с видеокамер. Устройства для видеонаблюдения опти-
мальнее всего располагать на вышках вместе с базовыми 
станциями операторов мобильной связи. После общения 
с Дмитрием Медведевым представителей «Лесного до-
зора» пригласили на встречу в Минкомсвязи с оператора-
ми связи. Это позволило подписать партнерские соглаше-
ния с «Ростелекомом», МТС и другими.

Другой победитель прошлогоднего БИТ — проект 
«Лазерная наружная реклама» — выступил с технологи-

ей создания рекламных проекций как замены городской 
наружной рекламы. Проектор, разработанный ООО «Улич-
ные лазеры» (компания, в которую выросла идея), созда-
ет изображение площадью до 1 тыс. кв. м. Устройство мо-
жет располагаться под любым углом к поверхности на рас-
стоянии до 1 км. Идею поддержал телеведущий Михаил 
Шац, который был приглашен организаторами конкурса в 
качестве одного из экспертов-селебрити в рамках сессии 
«Бутик инноваций». А технический директор проекта и ав-
тор идеи Кирилл Махнырь получил специальный приз — 
ужин с предпринимателем Олегом Тиньковым, который 
согласился также финансово поддержать стартап.

Господин Махнырь рассказывает, что высокий про-
фессиональный уровень конкурса БИТ он почувствовал 
уже на стадии отбора заявок. По его словам, в других кон-
курсах эксперты принимают решение о том, брать или не 
брать проект на конкурс, часто опираясь лишь на субъек-
тивные ощущения — нравится или не нравится. В случае 
с БИТ подход оказался совершенно иной: у Кирилла Мах-
ныря сохранились примерно десять листов переписки с 
экспертом, который старался понять все нюансы бизнес-
идеи и прояснить неочевидные детали, которые могли бы 
повлиять на решение об отборе.

Как и его коллега, Кирилл Махнырь считает не день-
ги главным результатом участия. Компания выросла в 
основном на собственные деньги, без привлечения ин-
вестиций. Первоначальное финансирование удалось по-
лучить благодаря предзаказам. Кирилл говорит, что 

сейчас невозможно точно оценить, какое количество 
клиентов решилось заключить контракт после победы 
проекта на конкурсе. Но они определенно были среди тех 
нескольких десятков тысяч зрителей, которые смотрели 
мероприятие посредством трансляции или лично при-
сутствовали в зале.

Состав экспертов БИТ изначально подбирался тща-
тельно и только из числа авторитетов. Сегодня это 200 
профессионалов венчурной индустрии, бизнес-ангелов, 
успешных предпринимателей, представителей бизнеса, 
институтов развития («Сколково», «Роснано», РВК) из Ев-
ропы, США и России. В этом списке можно найти такие 
известные имена, как Давид Ян (основатель ABBYY) и 
Ольга Дергунова (долгое время возглавляла российский 
офис Microsoft). Экспертами БИТ много лет являются Ми-
хаил Цыганков, сегодня занимающий должность управ-
ляющего инвестиционным портфелем РВК, и Алексей Ни-
колаев, руководитель научно-образовательных программ 
корпорации Intel.

Госпожа Царевская-Дякина говорит, что благодаря 
развитию экосистемы инноваций и предпринимательства 
сегодняшние бизнес-планы, поступающие на конкурс, от-
личаются большей продуманностью и ориентированно-
стью на коммерческий успех, нежели девять лет назад. В 
умах стартаперов происходит эволюция, которая способна 
в конечном итоге вывести страну на инновационный путь 
развития, о котором идет речь уже несколько лет. И БИТ в 
данном процессе часть этой движущей силы. ■

Миллионы горящих глаз Одному из самых профессио-
нальных конкурсов стартапов, БИТ («Бизнес инновационных технологий»), в следу-
ющем году исполняется десять лет. За это время поток заявок, поступающих  
в отборочную комиссию, вырос с 30 до 1500, а уровень проработки бизнес-планов 
заметно вырос. Светлана Рагимова

Состав экспертов БИТ —  
это 200 профессионалов  
венчурной индустрии, бизнес-
ангелов, успешных предприни-
мателей, представителей  
бизнеса и институтов развития

➔

БИТ — типичный пример 

демонстрационной 

площадки, на которой 

находят друг друга 

стартапы и инвесторы
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Происхождение вида В 1998 году профес-
сор Массачусетского технологического института (MIT) Нил 
Гершенфельд организовал для студентов курс «Как сделать 
почти все, что угодно», в рамках которого молодые люди 
должны были освоить современное дорогостоящее произ-
водственное оборудование, имевшееся в лаборатории MIT. 
Господин Гершенфельд полагал, что развитие современных 
средств производства подошло к той точке, когда качествен-
ное изменение материального мира за счет новейших техно-
логий может стать доступно каждому индивиду. То же самое 
уже произошло в нематериальной сфере: в результате того 
что компьютеры в свое время становились все мощнее, де-
шевле и компактнее, сегодня любой желающий может стать, 
к примеру, писателем, композитором, фотографом или ре-
жиссером. В соответствии с идеей Нила Гершенфельда в 
цифровом будущем технологии производства станут на-
столько доступными и эффективными, что каждый человек 
сможет самостоятельно создать для себя все что угодно: 
машину, дом, любой предмет обихода.

Прослушать курс господина Гершенфельда пришло бо-
лее 100 человек, хотя сам он ждал не больше десятка. Во-
преки всем сомнениям профессора, получив в свое распо-
ряжение доступное производственное оборудование, мно-
гие молодые люди с энтузиазмом принялись материализо-
вывать свои задумки. В результате в 2001 году в рамках 
социальной программы Center for Bits and Atoms MIT был 
организован первый фаблаб. Проект оказался настолько 
успешен, что производственные лаборатории, воплощаю-
щие идеологию профессора Гершенфельда, распространи-
лись по всему миру. На сегодняшний день в мире уже суще-
ствует около сотни фаблабов. И еще столько же откроется в 
ближайшие год-два.

Fab Lab — сокращение от fabrication (или fabulous, если 
хотите) laboratory. Как правило, это небольшое помещение до 
100 квадратных метров, оборудованное несколькими совре-
менными производственными станками. Среди них в фабла-
бах обычно имеются 3D-принтер, а также токарные и фрезер-
ные станки, как лазерные, так и лезвийные. Все оборудова-
ние цифровое, то есть производство не требует от пользова-
телей ручного вмешательства, а значит, и таких навыков, как 
точный глазомер или умение правильно держать ножовку. 
Программное управление фаблабовского оборудования так-
же не требует специальных знаний: все интерфейсы друже-
любны, и после получасового тренинга с сотрудником фабла-
ба цифровое производство освоит даже школьник.

В такую производственную лабораторию может прийти 
любой изобретатель-рационализатор и создать сконструи-
рованный им объект из таких материалов, как пластик, дере-
во или картон. Чашка, сиденье для унитаза, модель белко-
вой молекулы, деталь боевого человекоподобного робота 
— все, что способно произвести оборудование. Идеология 
фаблабов: центры должны быть доступны широкому кругу 
лиц, а значит, вход в них не должен быть дорогим. Рядовой 
фаблаб полностью оснащается полупрофессиональным 
оборудованием примерно за $100 тыс. Он существует за счет 
различных университетских, корпоративных или обществен-
ных пожертвований и берет с посетителей деньги только за 
израсходованные материалы.

Фаблабы активно открываются в странах с развивающей-
ся экономикой и позволяют реализовать реальные проекты 
практически сразу после открытия. К примеру, в фаблабе в 
Гане местные изобретатели создали пригодный для произ-
водства прототип недорогой системы охлаждения продуктов 
при перевозке, а из стен фаблаба в индийской деревне Пабал 
вышли оригинальные датчики для контроля свежести и хи-
мической чистоты коровьего молока. В развитых странах фа-
блабы не менее полезны: они открывают безграничные воз-
можности для индивидуального творчества, независимого 
от нужд компаний, в которых работают изобретатели. Так, ко-
мандой Каталонского фаблаба совместно с фаблабом MIT и 
Каталонским архитектурным университетом был создан це-
лый дом с подвижной конструкцией, полностью обеспечи-
ваемый солнечной энергией в любое время года. Чертежи 
этого дома, как и большинства других объектов, реализован-
ных в любом из фаблабов, находятся в свободном доступе 
— воспользоваться ими может любой желающий.

Дешево и быстро 20 апреля, получив лицен-
зию от MIT, Российская венчурная компания совместно с 
МИСиСом открыли первый российский фаблаб. С распро-
странением производственных лабораторий преодоление 
опытно-конструкторского этапа инновационного процесса 
станет доступным для многих начинающих изобретателей, 
не говоря о том, что у многих уже существующих стартапов 
появится возможность существенно сократить материаль-
ные и временные затраты, сопровождающие создание про-
тотипов и образцов. Участники стартапов могут приходить в 
фаблаб и самостоятельно изготавливать прототипы, оплачи-
вая фактически только расходные материалы. Помимо этого 
компании могут направлять фаблабу запрос на изготовле-
ние прототипа. Официального механизма, регулирующего 
такие отношения, у нас пока не существует, однако на сайте 
российского фаблаба опубликовано обращение к малому 
бизнесу. Из него следует, что при условии покрытия всех 
расходов на материалы за счет заказчика и при наличии не-
коей дополнительной компенсации резиденты фаблаба бу-
дут готовы оказать его посетителям услуги по проектирова-
нию, разработке макета и изготовлению прототипа.

К слову, в мире существует всего один фаблаб, специа-
лизирующийся на услугах по прототипированию коммер

ческих продуктов (остальные декларируют работу с прото-
типами для индивидуального или некоммерческого ис-
пользования). Он был открыт два года назад в британском 
Манчестере и работает в партнерстве с Производственным 
институтом — благотворительной организацией, которая 
«вдохновляет, обучает и повышает эффективность про
изводственных компаний, их сотрудников и широкой 
общественности». 

Техноинкубатор Манчестерская модель раз-
вития производственных лабораторий для России, страны 
с развивающимся венчурным рынком, выглядит весьма 
привлекательно. Однако помимо дешевого и доступного 
прототипирования сеть таких лабораторий может выпол-
нять куда более важную для развития венчурного рынка 
страны функцию.

Иван Бортник, д.т.н., председатель наблюдательного со-
вета Фонда содействия развитию малых форм предприятий 
в научно-технической сфере и исполнительный директор Ас-
социации инновационных регионов России, утверждает, что 
система вовлечения молодежи в инновационную деятель-
ность, которая была в СССР, пришла в упадок. По его сло-
вам, эту систему необходимо восстанавливать, в том числе 
на младшем школьном уровне. «Профессор Гершенфельд 
был уверен, что молодое поколение должно быть на ”ты“ с 
высокотехнологичным оборудованием. Когда школьник на-
чинает что-то выпиливать в кружке юных техников, он дол-
жен использовать не ножовку, а лазерный резак. Поэтому 
необходимо показать детям поле инновационной деятель-
ности, дать им попробовать свою идею самостоятельно во-
плотить в действующем макете. Это позволит начать фор-
мирование инновационной ментальности у подрастающего 
поколения»,— говорит Иван Бортник.

Одновременно с этим, по мнению господина Бортника, 
необходимо поддерживать молодежь, уже готовую выбрать 
инновационную деятельность в качестве способа самореа-
лизации. «Студентам технических вузов практически негде 
опробовать свои идеи. Студенческих КБ сохранилось мало, 
все они очень слабо оснащены. Да, Минобрнауки ведет 
большую программу оснащения университетов центрами 
прототипирования с современным, дорогостоящим обору-
дованием за миллионы долларов. Однако отдельного сту-

дента проверить свою какую-то идею на такое оборудование 
никто не пустит. К тому же для достижения наших целей та-
кого дорогого оборудования не нужно. Скажем, есть люби-
тельские 3D-принтеры за 30 тыс. рублей, есть профессио-
нальные — за 100 тыс. рублей — и есть чуть ли не промыш-
ленные — за миллионы. Принтера за 100 тыс. рублей впол-
не достаточно»,— считает Иван Бортник.

Фаблаб 
в переводе на русский Фаблабы — это 
все-таки международная сеть со своей идеологией. Навер-
ное, Россия не совсем индийская деревня или Гана, чтобы 
решать с помощью нескольких филиалов такой сети свои 
внутренние экономические проблемы. «У сети международ-
ных лабораторий персонального цифрового производства 
Fab Lab своя структура, хартия, идеология. Нам для реали-
зации наших целей все это нужно, но не только это. Нам надо 
фактически создавать сеть высокотехнологических центров 
для молодых инноваторов. Фаблаб на базе МИСиСа был от-
крыт для того, чтобы проверить, как вообще такая модель 
приживется у нас, и получить базовый опыт реализации по-
добных проектов»,— отмечает господин Бортник.

В мае Министерство экономического развития РФ вме-
сте с Ассоциацией инновационных регионов России объяви-
ло конкурс на создание Центров молодежного инновацион-
ного творчества (ЦМИТ). По оснащению и выполняемым 
функциям ЦМИТ практически не будет отличаться от стан-
дартного фаблаба — те же сто квадратных метров, пара 
трехмерных принтеров, несколько различных резаков и по-
трясающий воображение ассортимент радиодеталей. Только 
название будет другое, более привычное слуху. 

Создание сети ЦМИТов активно поддерживают ОАО РВК 
и другие институты развития, Федеральное агентство по де-
лам молодежи, фонд «Сколково», Минобрнауки РФ, Ассо-
циация стратегических инициатив и фонд «Новая Евразия» 
— всем этим организациям хорошо известны и небезраз-
личны проблемы низкой престижности технических про-
фессий. «Когда возникла идея сделать методический центр 
для развития фаблабов у нас в стране, мы ее с большим ин-
тересом и удовольствием поддержали. Если сегодня маль-
чишки и девчонки, подростки-старшеклассники не пройдут 
эту школу, то через 15–20 лет они окажутся неконкуренто-
способными на глобальном рынке труда. Мы потеряем тот 
кадровый потенциал, человеческий капитал, который толь-
ко и является базой для современной инновационной эко-
номики»,— сказал генеральный директор и председатель 
правления ОАО РВК Игорь Агамирзян на открытии первого 
в России фаблаба.

Фаблаб МИСиСа открыт не для всех — правда, как уве-
ряют его администраторы, только пока. В настоящий момент 
всем желающим предлагается присылать описания своих 
перспективных задумок администраторам фаблаба по элек-
тронной почте. Авторы наиболее интересных идей будут до-
пущены к оборудованию. Нельзя утверждать, что коллекти-
вы, собирающиеся в стенах университетов, имеют абсолют-
ное преимущество над талантливыми одиночками. По идее 
у всех равные шансы попасть в фаблаб — главное, чтобы 
задумка понравилась его администрации. Сделать один 
день в неделю днем открытого доступа для абсолютно всех 
желающих планируется с начала следующего года.

Лаборатории, оборудованные современными средства-
ми персонального производства, станут инкубаторами для 
будущих технических специалистов, свободно ориентирую-
щихся в современных способах производства и способных 
генерировать свежие идеи. Таким образом, как бы эти лабо-
ратории ни назывались — фаблабы, центры прототипиро-
вания или центры молодежного инновационного творче-
ства, очевидно, что они обеспечат в России почву для роста 
инновационных идей, потребляемых новыми венчурными 
компаниями. ■

Урок труда В этом году на базе Московского института стали и сплавов 
(НИТУ МИСиС) открылся первый в России Fab Lab — центр персонального цифрового 
производства, где каждый может создать практически любой материальный объ—
ект собственной разработки. Корреспондент BG попытался выяснить, какую роль 
появление фаблабов может сыграть в развитии инновационной среды. Илья Арзуманов

Идея фаблаба проста. В производственную лабораторию может прийти любой изобретатель-рационализатор 

и создать сконструированный им объект: чашку, сиденье для унитаза, модель белковой молекулы,  

деталь боевого человекоподобного робота — все, что способно произвести имеющееся оборудование

Александр
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Большинство промышленных предприятий Санкт-
Петербурга, в собственности которых находятся боль-
шие земельные и производственные площади, основ-
ную часть своих доходов получают от сдачи в аренду 
имущества. Так, в структуре прибыли ОАО «Светлана» 
(завода по производству осветительного оборудования) 
эта доля составляет от 40%. Всего, по данным компании, 
ее оборот за 2011 год составил 2,7 млрд руб., а чистая 
прибыль — 152 млн руб. «Светлана» имеет структуру 
холдинга, в котором научно-производственной деятель-
ностью занимаются дочерние и зависимые фирмы, спе-
циализирующиеся на разработке и выпуске определен-
ных видов продукции. Они же являются арендаторами 
площадей у предприятия.

В 1996 году Региональный фонд научно-технического 
развития (РФНТР) создал в одном из корпусов ОАО 
«Светлана» Информационно-технологический центр 
(ИТЦ). Он создавался на основании соглашения прави-
тельства Санкт-Петербурга и Министерства науки РФ. 
Декларированная задача, поставленная перед цен-
тром,— оказание инфраструктурной поддержки ведения 
инновационной деятельности небольшим высокотехно-
логичным фирмам. По словам организаторов, деятель-
ность ИТЦ носит некоммерческий характер: прибыль на-
правляется на развитие материальной базы. Оборот цен-
тра, в котором работает более 550 человек, за 2011 год 
составил 1,5 млрд руб.

Для «Светланы» создание высокотехнологичного кла-
стера стало не только способом заполнить избыточные 
площади. Продукция ряда арендаторов поставляется на 
основное производство завода. Синергия предприятия и 
профильных арендаторов дала свои плоды буквально 
сразу: за первые два года работы ИТЦ его оборот вырос 
почти в пять раз — с 16 млн до 78 млн руб.

С точки зрения венчурного бизнеса «Светлана» стала 
типичным акселератором стартапов: выделяла исполни-
телям отобранных проектов необходимые помещения и 
оборудование, снабжала выделенные мощности электро-
энергией и другими технологическими ресурсами. РФНТР 
со своей стороны обеспечивал подготовку бизнес-планов 
и помогал исполнителям проектов в получении финанси-
рования (основными источниками средств являлись Рос-
сийский фонд технологического развития, Фонд содей-
ствия развитию малых форм предприятий в научно-
технической сфере, Министерство промышленности, нау-
ки и технологий РФ).

Со временем, по словам представителей «Светланы», 
РФНТР стал привлекать на площади ИТЦ фирмы, не свя-
занные с профильным производством завода. В свою оче-
редь, сам завод вошел в число совладельцев тех компа-
ний—резидентов кластера, которые представляли для не-
го интерес. «Сейчас ”Светлана“ участвует в деятельности 
фонда, в том числе в совместных разработках и производ-
стве инновационной продукции, созданной предприятия-
ми ИТЦ. Однако это участие нельзя считать определяю-
щим для деятельности ИТЦ»,— заявил ”Ъ“ начальник бю-
ро внешних связей ОАО «Светлана» Игорь Евлампиев.

При этом налаженные в рамках ИПК связи руковод-
ство компании оценивает положительно. «Кластерный 
подход к взаимодействию малого, среднего и крупного 
предпринимательства при решении задач инновационно-
го развития себя оправдал и нуждается в дальнейшем со-
вершенствовании и поддержке со стороны государствен-
ных, в первую очередь региональных, структур»,— гово-
рит Валерий Клевцов, заместитель генерального дирек-
тора ОАО «Светлана» по научно-техническому развитию. 
Среди выпускаемой в рамках ИПК продукции наиболее 
знакомыми жителям Петербурга он называет оборудова-
ние системы электронных платежей на транспорте, SIM-
карты для операторов мобильной связи, энергоэффек-
тивные полупроводниковые источники света, лазерные 
устройства медицинского назначения.

Ирина Калашникова, генеральный директор технопар-
ка «Ингрия», считает основным плюсом центра для малых 
компаний непосредственное нахождение рядом с крупны-
ми компаниями, которые ведут свою деятельность на тер-
ритории ОАО «Светлана». «За время работы центра у него 
появились уже крупные истории успеха, например компа-
нии ”Вириал“ или ”Светлана-Оптоэлектроника“, одобрен-
ные к финансированию со стороны ”Роснано“. Это пока-
зывает, что выбранная бизнес-модель — предоставление 
помещений в аренду при сотрудничестве с крупной про-
мышленной площадкой — имеет под собой основание и 
в перспективе может дать шанс развитию и расширению 
малых компаний, которым зачастую не хватает качествен-
ных производственных помещений и необходимого для 
работы оборудования»,— заключает она.

В июле основным акционером «Светлана-Опто
электроники», осуществляющей полный технологический 
цикл разработки и производства светодиодных систем 
освещения, стало ОАО «Интер РАО Светодиодные систе-
мы», которое входит в группу ОАО «Интер РАО ЕЭС». ООО 

«Вириал», подконтрольное корпорации «Роснано», к кон-
цу 2014 года собирается переехать в особую экономиче-
скую зону «Новоорловская», где намерено вести разра-
ботку и внедрение в производство высокотехнологичных 
керамических и металлокерамических материалов и кон-
струкций изделий для предприятий из различных отрас-
лей отечественного рынка.

Впрочем, арендаторы, не являющиеся дочерними ком-
паниями завода, также довольны работой с ИТЦ. «Мы 

пользуемся помещениями предприятия и бизнес-центра 
Регионального фонда — арендуем более 2,5 тыс. кв. м,— 
говорит Ирина Гольцева, финансовый директор ОАО ”Ви-
тал Девелопмент Корпорэйшн“ (работает в сфере биотех-
нологий).— Используя эту площадку, мы принимаем уча-
стие в совместных с Региональным фондом мероприяти-
ях: встречах с иностранными делегациями, чиновниками. 
Так что в таком партнерстве нас привлекает еще и возмож-
ность информационного продвижения компании». ■

Кластер для своих Проблемами инноваций промышленники 
в Петербурге озаботились еще в 1990-е годы. На базе предприятия «Светлана» 
при участии Регионального фонда научно-технического развития был создан 
Инновационно-технологический центр — типичный акселератор стартапов.  
Резидентами центра в разное время побывало около 65 компаний. Елена Большакова
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Резиденты технологического кластера, чья продукция была необходима основному производству «Светланы», 

со временем из арендаторов превратились в дочерние компании завода
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BUSINESS GUIDE: Что собой представляют инновацион-
ные территориальные кластеры, в чем суть идеи?
ИВАН БОРТНИК: Основная идея создания территори-
альных кластеров известна давно и отражает предполо-
жение, что интенсивное промышленное развитие в обла-
сти высокотехнологичных разработок лучше всего проис-
ходит в форме кластеров, когда вокруг одного техноло-
гического направления концентрируются инвестиции, 
бизнес, наука и промышленность. Решать определенные 
проблемы в таком случае помогают различные управлен-
ческие структуры — как на региональном уровне, так и 
на федеральном. Для большей эффективности работы 
территория такого кластера должна быть ограниченна, 
чтобы участники вкладывались в проекты, расположен-
ные в пределах транспортной доступности — двух-трех 
часов на автомобиле. При этом очень важно, чтобы раз-
ные предприятия в рамках одного кластера между собой 
сотрудничали и конкурировали. Например, в кластере ав-
томобильной промышленности должен быть представ-
лен крупный и средний бизнес, который может конкури-
ровать с производителями компонентов в рамках одного 
и того же кластера. Основная идеология такого типа раз-
вития — это концентрация усилий бизнеса на определен-
ной экономической территории для решения различных 
задач. Всем известно, что творится с конкурентоспособ-
ностью нашей продукции. Создание кластеров должно 
содействовать решению этой проблемы.
BG: В какой стадии находится сейчас программа по созда-
нию таких кластеров?
И. Б.: Инициатива формирования инновационных терри-
ториальных кластеров нашла поддержку у федеральных 
властей, был объявлен конкурс, и 19 июля были подве-
дены его итоги, в результате из более чем 100 заявок 
региональных кластеров правительство РФ утвердило 
перечень 25 первых инновационных кластеров, и они 
сейчас переходят к реализации этих программ. Для 
дальнейшего развития этой идеи в рамках форума «От-
крытые инновации» мы планируем представить целый 
цикл идей в рамках нескольких панельных дискуссий, в 
том числе по поводу государственной программы под-
держки таких кластеров. Мы рассчитываем, что в рамках 
форума нам удастся сопоставить наши мнения с данны-
ми иностранных коллег и посмотреть запросы междуна-
родных компаний, имеющих наиболее эффективный 
опыт кооперации между различными предприятиями в 
рамках различных кластеров. Мы планируем посмо-
треть конкретные примеры по реализации таких про-
грамм, в том числе в Германии, Франции, Финляндии и 
Швеции. Поэтому мы, например, привлекаем зарубеж-
ных коллег в качестве модераторов соответствующих 
панельных дискуссий. Также на форуме мы презентуем 
кластеры по группам, например аэрокосмические или 
биофармацевтические. В целом новая программа долж-

на стать одним из инструментов выполнения президент-
ского указа №596 от 7 мая 2012 года, по которому в Рос-
сии должно быть создано 25 млн новых высокотехноло-
гичных рабочих мест, а доля выпуска высокотехнологич-
ной продукции должна вырасти на 18%. Конечная цель 
программы — повышение конкурентоспособности рос-
сийской экономики.
BG: Можно ли говорить в связи с реализацией этой про-
граммы о появлении различной дополнительной специа-
лизации российских регионов?
И. Б.: Безусловно, так оно и есть, именно на это работают 
кластеры федерального уровня, получившие правитель-
ственную поддержку. Но тут надо понимать, что регионы 
тоже ведут политику по формированию региональных ин-
новационных кластеров, которые не выходят на феде-
ральный уровень, но не менее важны. В любом случае в 
результате проявляются наиболее сильные стороны каж-
дого региона. Например, в Новосибирске уже сложился 
мощный пул малых и средних предприятий, работающих 
в области IT-технологий, и их доля в валовом региональ-
ном продукте уже составляет 10%. Однако у региона есть 

нацеленность на то, чтобы их доля достигала 30%. В ре-
зультате в регионе появились компании с оборотом в 
миллиарды рублей. В свою очередь, если мы возьмем 
Республику Татарстан, то там нефте- и автомобильный 
кластер, включающий КамАЗ, приносит примерно поло-
вину ВРП. По сути, такое производство и является спе-
циализацией республики. Та же самая картина сложилась 
и в Ульяновской области, где формируется авиационный 
кластер. Однако далеко не всегда инновационные класте-
ры продолжают идею уже сложившихся кластеров. Так, 
Калужская область — это центр автомобильного класте-
ра, однако сейчас в регионе точно так же развивается и 
биофармацевтический инновационный кластер при уча-
стии мировых лидеров рынка. В этот кластер входит и на-
правление радиационных технологий. Помимо этого в ре-
гионе формируется и свой информационный кластер. На 
Алтае формируется биофармкластер при участии таких 
крупных компаний, как «Эвалар» и «Алтайвитамин», но 
помимо них в кластере есть много малых и средних ком-
паний. Таким образом, кластеры в первую очередь при-
водят к выявлению сильных сторон конкретного региона, 
в том числе в области науки и образования, а кластер уже 
концентрирует эти усилия.
BG: То есть получается, что инновационный кластер все-таки 
не должен иметь глубокие корни в конкретном регионе?
И. Б.: Нет, не так. Может, когда-то в конкретном регионе 
и не было биофармы, но новый кластер позволяет регио-
ну определить свои сильные стороны и сфокусироваться 
на них. Для этого надо, чтобы в регионе все-таки появи-
лись университеты, малый и средний бизнес, был осно-
ван серьезный инструментарий для экономического раз-
вития конкретной отрасли и наукоемкой базы. Поэтому 
при отборе проектов кластеров эксперты обязательно 
смотрели, что есть у конкретного региона, а чего у него 
нет, в том числе с точки зрения инфраструктуры, энерге-
тической и транспортной. Научный потенциал — глав-
ный фактор для появления кластера. Например, в рамках 
Калужского кластера открывается филиал МГУ в рамках 
шаговой доступности от основных предприятий. Когда 
мы говорим о кластере, мы всегда имеем в виду какую-
то концентрацию на конкретной территории. Это не что-
то виртуальное, а вполне конкретная совместная работа. 
Кстати, такая практика уже сложилась в некоторых ком-
паниях. Например, СУЭК взаимодействует с университе-
тами, расположенными в двух-трех часах езды на авто-
мобиле от предприятия.
BG: От кого изначально исходит инициатива по созданию 
кластера?
И. Б.: Изначально по заявке было понятно, кто пытается 
инициировать создание кластера — одно конкретное 
крупное предприятие или нет. Поэтому при отборе заявок 
учитывались разные факторы, в том числе наличие ма-
лых и средних предприятий, близость университетов, на-

учных центров. Всегда видно, общая это заявка региона 
или одной крупной компании. Заявки от одной компании 
не проходили. Поэтому и отобрано было всего 25 терри-
торий для создания кластеров. Надо попробовать и по-
смотреть, насколько эффективной окажется государ-
ственная поддержка и модель в принципе, получится ли 
пересадить чужую модель на российскую землю с уче-
том наших реалий.
BG: Какие меры государственной поддержки получат ком-
пании—участники кластеров?
И. Б.: Я не считал точный расклад средств, но по анализу 
заявок создалось впечатление, что не менее 70% всех 
средств, которые направляются на развитие кластеров,— 
это средства самих предприятий. Еще примерно 10% — 
это средства региональных бюджетов, остальные деньги 
— это федеральные средства, которые поступают в том 
числе в рамках различных программ. В основном власти 
оказывают не финансовую поддержку, а организацион-
ную. Кроме того, существуют инвестиционные, целевые 
программы, в которых заложены элементы развития ре-
гиональной инфраструктуры. В целом прямая финансовая 
поддержка не является для таких программ критической.
BG: Ставятся ли какие-то задачи перед участниками кла-
стеров, каких они должны будут достичь результатов, что-
бы получить государственную поддержку?
И. Б.: Во многом предприятия сами ставят себе задачи, 
решить которые можно, сконцентрировав усилия в кон-
кретном регионе. Но, конечно, федеральные органы вла-
сти будут мониторить достижение кластерами заявленных 
ими показателей развития.
BG: Если программа по созданию первых инновационных 
кластеров будет удачной, означает ли это, что в будущем 
правительство отберет еще дополнительные территории 
для ее реализации?
И. Б.: Поддержка инновационных кластеров такого типа 
— это только верхушка айсберга, во многих регионах 
формируются такие кластеры независимо от федераль-
ного центра, то есть процесс идет снизу. Предприятий—
участников таких проектов достаточно много, и для их 
работы надо создавать различные условия на всех уров-
нях. В итоге им легче становиться конкурентоспособны-
ми. По ряду кластеров в заявках вообще не запрашива-
лись дополнительные деньги от правительства, нужно 
было только принятие инициативы региона на федераль-
ном уровне. В будущем они могли бы показать уже в дру-
гих кабинетах, что инициатива одобрена, и в ряде случае 
претендовать на получение средств из федеральных про-
грамм. Им важно знать, что федеральное правительство 
их поддержало, что их кластер соответствует высокому 
уровню федеральных требований. При любом раскладе 
дополнительные деньги составляют минимальную часть 
от того, что нужно. Кластер — это прежде всего меха-
низм концентрации усилий и ресурсов. ■

«Кластер — это механизм 
концентрации усилий» В текущем году федеральные власти 
запустили масштабную программу по созданию и развитию в России территори—
альных инновационных кластеров. О том, зачем нужны инновационные кластеры  
и что дает предприятиям участие в этой программе, в интервью корреспонденту BG 
АЛЕКСЕЮ ЛОССАНУ рассказал исполнительный директор «Ассоциации инновацион—
ных регионов России» ИВАН БОРТНИК.

В России должно быть  
создано 25 млн новых  
высокотехнологичных  
рабочих мест, а доля выпуска 
высокотехнологичной  
продукции должна вырасти  
на 18%
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ИВАН БОРТНИК: «Надо попробовать и посмотреть, 

насколько эффективной окажется государственная 

поддержка и модель в принципе, получится ли  

пересадить чужую модель на российскую землю  

с учетом наших реалий»
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