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review нанотехнологии

В Ульяновске можно купить то, чего 
в Москве не найдешь: экономичную 
краску, созданную с использованием 
нанотехнологий. Но гендиректор ком-
пании «ЛКМ Поволжье» ВЛАДИМИР 
СКВОРЦОВ верит, что продукция будет 
продаваться в каждом городе-милли-
оннике — нужны лишь время, деньги 
и кадры.

— Как появилась ваша компания?
— Внезапно. Есть в Ульяновске инжини
ринговая компания ЗАО «Атлант» — оно 
занимается разработкой оборудования. 
Этой компанией создан и запатентован 
очень эффективный ультразвуковой про
точный диспергатор. Мы попробовали 
на нем измельчить разные полезные ис
копаемые. В частности мел. На этом мате
риале сделали шпаклевку. Получилось 
очень здорово. Попробовали сделать 
краску — получилось еще лучше.

После всего этого, естественно, роди
лась мысль о том, чтобы создать произ
водство. Но, чтобы построить нормаль
ное лакокрасочное предприятие, нужны 
были средства.

Так совпало, что как раз в это время 
в Ульяновске открывался наноцентр. 
 Город небольшой, все друг друга знают. 
Мы встретились, обговорили возможнос
ти, и появилась идея создать проектную 
компанию на базе наноцентра и на базе 
ЗАО «Атлант». Подготовили документы, 
зарегистрировали, работаем уже почти 
год. Мы были их первой проектной ком
панией.
— Участие наноцентра в компании 
чисто финансовое?
— Финансовое и управленческое. На
ноцентр такой же учредитель, как и мы 
(у них — 49%, 51% — у нас), и его предста
вители также принимают непосредствен
ное участие в жизни проектной компа
нии и в том числе занимаются продвиже
нием продукции.
— А продукция у вас совершенно 
обычная…
— Нет, продукция совершенно необы
чная, с абсолютно новыми физикохи
мическими свойствами. За счет того что 
размерность частиц очень маленькая, 
 высокая адгезия материала к поверхнос
ти. И поскольку пленка у нас получается 
меньше, а адгезия выше, расход материа
ла на квадратный метр снижается на 40%. 
Цифра не с потолка. Мы свои новинки, 
прежде чем выйти с ними на рынок, об
катываем на реальных строительных объ
ектах. Наша краска использовалась для 
покраски цоколя элитного жилого комп
лекса, расположенного в центре города, 
мы получили 40% экономии материала. 

При этом краска не дороже обычной, то 
есть ее нужно меньше и в физическом эк
виваленте, и в денежном выражении.
— И что, ее можно уже купить в каких-
то магазинах?
— Да. В Москве нет, а в Ульяновске вы 
сможете ее купить. Но до Москвы мы еще 
дойдем. Это я вам твердо говорю. Мы на
мерены в каждом городемиллионнике 
поставить свое производство.
— Тогда вам помощи одного наноцен-
тра будет мало...
— Я думаю, мы к тому моменту и сами 
уже денег заработаем. А можем создать 
еще более крутую проектную компанию, 
уже в федеральном масштабе — почему 
нет? Тут варианты могут быть разные аб
солютно.

У нас практически каждый месяц появ
ляются какието новые продукты, и неко
торые из них больше никто в России не 
производит. Скажем, теплокраску выпус
кает компаний пять. А технологией про
изводства теплоштукатурки в России не 
обладает вообще никто. Это наша разра
ботка, продукт с добавлением наномоди
фицированного диатомита — материала, 
который сам по себе является очень хоро
шим теплоизолятором. Сейчас мы этот 
энергосберегающий продукт активно 
 выводим на рынок.

Разработали эластичные покрытия, 
 которые при нанесении на фасад здания 
не дают трещин. Здесь у нас конкуренты 
только американцы. Да и они по большо
му счету не конкуренты, потому что наша 
штукатурка гораздо дешевле импортной.
— А ваши технологии — они только 
для стройматериалов применимы?
— Нет, наши установки можно приме
нять и в пищевой промышленности, пас
теризовать молоко. Но это пастеризация 
не в обычном понимании: на выходе по
лучается продукт, полностью очищенный 
от микроорганизмов, диспергированный 
по жиру — то есть жировые частички раз
биваются до уровня наночастиц и пере
мешиваются, получается очень хороший 
коллоидный состав. Мы экспериментиро
вали: цельное молоко после такой обра
ботки месяц стоит в холодильнике и не 
прокисает.

Еще пробовали делать на этой установ
ке утяжелители для буровых растворов. 
Мы направили предварительные матери
алы в «Газпром», посмотрим, что они ска
жут. Кроме того, делали очистку фильтро
вальных порошков. Есть разработки в ор
ганических удобрениях. В общем здесь 
много может быть применений, просто 
все сразу не охватить, потому что ресурс 
— человеческий в том числе — ограни
чен. Но планы у нас грандиозные.

«У нас практически 
каждый месяц появляются 
новые продукты»

В сфере нанотехнологий стартапы 
 могут быть весьма дорогостоящими. 
Компании по выращиванию алмазов, 
к примеру, для запуска производства 
требуется оборудование на десятки 
миллионов рублей, рассказывает ген-
директор «СВД.Спарк» ЛЮДМИЛА 
ПОДДУБНАЯ.

— Как возникла идея вашего стартапа?
— Когда создавался наноцентр «Техно
спарк», проводился анализ того, какие 
перспективные разработки есть в Троиц
ке. Один из ключевых партнеров нано
центра, компания «Оптосистемы», кото
рая производит лазеры и оборудование 
на их основе, в том числе производит 
CVDреакторы для роста алмазов. И есть 
группа в Институте общей физики, кото
рая занимается технологиями выращи
вания алмазов разного качества и разной 
чистоты. 

Эти исследователи работают на уста
новках компании «Оптосистемы». У науч
ной группы в мыслях не было делать из 
этого бизнес, а «Оптосистемам» занимать
ся выращиванием алмазов тоже было не
когда, у них основная деятельность свя
зана не с этим.

Но после бесед со всеми участниками 
будущего проекта стало понятно — это 
перспективная тема, просто до дела руки 
не доходят. В результате при поддержке 
 наноцентра в этой истории появился 
предприниматель, то есть я. И моей 
 задачей будет сделать из этого бизнес.
— И с чего вы начали?
— Для начала нужно было понять, кому 
наши алмазные пластины можно прода
вать. История сложная, потому что уче
ные могут вырастить что угодно, пробле
ма в том, что они совершенно не представ
ляют, что будет востребовано.

Активной стадии нашего проекта 
 полгода. За это время мы получили ми
нигрант «Сколково» и на эти деньги про
вели подробное исследование рынка. 
В общемто это даже сложно назвать ис
следованием — мы просто ногами обош
ли значительное количество потенциаль
ных заказчиков в России и за рубежом. 
Узнали, какие у них требования, какого 
качества пластины им нужны, на каких 
условиях они готовы работать. На дан
ный момент у нас готов перечень потен
циальных заказов.

На первом этапе развития нашей ком
пании мы начинаем с продажи пластин 
существующим производителям — тем, 
кто использует либо натуральные алма
зы, либо алмазы других производителей, 
либо вообще другие материалы (напри
мер, кремний). Но постепенно мы будем 

переходить и на продукты второго пере
дела. Например, дозиметры на основе ал
мазных детекторов.
— Помогает ли вам наноцентр на этой 
стадии? Или его участие придумыва-
нием проекта так и ограничилось?
— Наноцентр не инвестировал денег 
в  нашу операционную деятельность, 
эти средства мы получили от «Сколково» 
и контракта с Министерством образова
ния. Но наноцентр, вопервых, обеспе
чивает нас условиями для ведения биз
неса — помогает с партнерами (прежде 
всего с крупными глобальными игрока
ми), с разработкой стратегии развития, 
а вовторых, закупает для нас оборудова
ние, это ключевой фактор для создания 
производственного участка: четыре реак
тора, на которых мы будем растить алмаз
ные пластины и оборудование для их об
работки. Это производство будет нахо
диться на площадке наноцентра. Мы за
пустим производство в июне, а на пол
ную мощность выйдем в сентябре.
— Этим оборудованием будете поль-
зоваться только вы?
— Да, наноцентры обычно закупают 
 оборудование под конкретные компа
нии. Бывают какието позиции, которые 
могут использовать несколько компа
ний. Но этот производственный учас
ток индивидуальный, его сдают в арен
ду только нам. Мы платим полностью 
всю предполагаемую сумму аренды, и 
никто другой на нашем оборудовании 
больше не работает. По условиям инвес
тиционного соглашения через пять лет 
мы выкупим это оборудование у нано
центра по закупочной цене за вычетом 
выплаченной аренды. То есть это даже 
не аренда, а некий лизинг. Для нас это 
очень важный фактор, потому что рас
ходы на оборудование значительные.
— И вы рассчитываете, что за пять лет 
заработаете достаточно, чтобы его вы-
купить?
— Да, это тяжелый стартап. В этом бизне
се один из факторов, ограничивающих 
конкуренцию, как раз в том, что для выхо
да на рынок нужны существенные инвес
тиции. Согласно рассчитанной нами фи
нансовой модели, действительно через 
пять лет мы сможем выкупить все обору
дование и плюс к тому сможем покры
вать свои операционные расходы. Всета
ки алмазы в общемто не дешевый про
дукт. А если говорить о продуктах второго 
передела, то, к примеру, дозиметр для ка
бинета лучевой терапии сейчас стоит на 
рынке €20 тыс. Мы планируем, что пер
вую выручку получим уже в этом году, 
и уверены, что сможем занять заметное 
место в мировой алмазной индустрии.

«У научной группы  
в мыслях не было  
делать бизнес»

Будущий производитель электрохром-
ных стекол, ООО «Смартэлектрогласс», 
появился на свет благодаря сотрудникам 
ЦТТ РАН и «Роснано», а также наноцентра 
«Дубна». Ситуация, когда сопровождение 
стартапа начинается с поиска и оформ-
ления идеи, является типичной для нано-
центров, следует из рассказа гендирек-
тора компании МАКСИМА ГОЛИНСКОГО.

— С чего начался «Смартэлектрогласс»?
— Года полтора назад, когда Центр тран
сфера технологий (ЦТТ) РАН и «Роснано» 
проводили поиск проектов в Академии на
ук, мы нашли два проекта: умные адгези
вы и электрохромы. В одном был полимер, 
который приклеивает стекла и проводит 
электричество, а в другом — вещество, ко
торое при подаче электричества темнеет, 
как тонировка.

Пообщавшись с учеными, мы поняли, 
что эти проекты можно объединить и полу
чить конкурентный продукт, не имеющий 
аналогов по себестоимости. Цена квадрат
ного метра — около $150, тогда как на ми
ровом рынке самый дешевый электрохром 
стоит $500, среднемировая цена — $800, 
а на РублевоУспенском шоссе его продают 
по 80 тыс. руб. за квадратный метр.
— За счет чего образуется такая разни-
ца в цене?
— Электрохромные стекла, которые есть 
на рынке сейчас, изготовлены с использо
ванием вакуумных установок. Установка 
стоит от €3 млн, причем работа с ней тоже 
очень затратная. Если в среду попадает во
здух, электрохром прекращает работать.

У нас используется безвакуумная техно
логия, которая удешевляет процесс. Берем 
полимер, в полимер загружаем активное 
вещество, изготавливаем из него пленку. 
Наносим ее на стекло, прижимаем к нему 
другое, пленка склеивает стекла. Этот по
лимер проводит электричество, поэтому, 
когда подается ток, активное вещество ре
агирует на электричество потемнением. 
Процедура очень простая, как видите. 
Промышленный экструдер для изготов
ления пленки стоит всего 8 млн руб.
— Вы нашли эту идею. А что было 
дальше?
— Стандартная процедура «упаковки прое
кта». Мы изучаем рынки, проводим оценку 
патентной чистоты, составляем план НИ
ОКР, доработки до товарного вида, проду
мываем технологическую цепочку: что нуж
но для производства, что — для сбыта про
дукции и т. д. Практически такие же проце
дуры, что и при запуске проектов в «Росна
но», только в уменьшенном виде и за один 
квартал до запуска проекта. Проект оцени
вают два инвестиционных комитета: пер
вый — маркетинг, технологию и рынки, 

второй — условия инвестирования. Основ
ной массив инвестиций — оборудование и 
деньги — идет от наноцентра, он не единс
твенный учредитель. Ученые всегда получа
ют доли в компании и опционы по выпол
нению НИОКР. Наноцентр контролирует 
свои инвестиции, и устав компании (это ти
повой документ, разработанный нашими 
юристами и обкатанный на других старта
пах) заточен на защиту интересов инвесто
ров. Дальше обычные шаги: закупка обору
дования, подготовка лабораторной площад
ки, поставки сырья, запуск производства.
— На какой стадии проект сейчас?
— По этому проекту еще ведутся НИОКР, 
промышленное производство начнется 
позже. Есть две команды ученых, которые 
сейчас совместно доводят продукт до ума. 
Одну из них возглавляет наш технический 
директор Дмитрий Крыльский. Другую ко
манду, в ИНЭОС РАН, возглавляет Михаил 
Фельштейн. Он отвечает за синтез адгези
вного полимера. У нас есть работающие 
прототипы, но нам нужно достичь опти
мальных параметров композиции, увели
чить качество и однородность затемнения. 
Пока компания получила 10 млн руб. на 
окончание НИОКР, патентование, подго
товку рабочей документации. В сентяб
ре—октябре получит лабораторию с обо
рудованием на 12 млн руб.
— Каким вы видите развитие этого 
бизнеса? Как обеспечите возврат ин-
вестиций?
— Для электрохромов мы разработали 
три модели бизнеса. Все эти три варианта 
прорабатываются параллельно.

Вопервых, у нас в Дубне есть круп
ный завод по производству низкоэмис
сионных стекол — ЗАО ИНПРУС, один 
из ли деров рынка (его продукция в числе 
прочих использовалась при строительс
тве «МоскваСити»). Это для нас стратеги
че ский партнер. Нам просто нужно свой 
электро хромный передел встроить в его 
производственную линию. За купить обо
рудование и встроить.

Вовторых, есть наноцентр в Ульяновс
ке, где специально под электрохромы бу
дет создаваться производственная линия 
и где мы окончательно доработаем тех
нологию промышленного производства. 
Но у нас будет также собственное оборудо
вание, которое позволит нам делать мел
кую серию этих электрохромных стекол.

И третье: либо продажа лицензий в Ев
ропе и США, либо создание совместных 
предприятий. Этот продукт, нам подтвер
дили несколько швейцарских компаний, 
находится на таком уровне, что его можно 
распространять через лицензии, но для ре
ализации такой стратегии необходима 
правильная патентная защита.

«Наноцентр  
контролирует  
свои инвестиции»

Разумеется, стартапы в наноин
дустрии возникают не на пус
том месте, в основе каждого — 
научная идея. Но случаи, когда 
авторы идеи точно знают, ка
ким может быть ее коммерчес
кое применение и нуждаются 
только в деньгах или в обору
довании, скорее исключения, 
чем правило. Чаще, как говорят 
менеджеры, «ученые могут все, 
но не знают, что нужно рынку», 
и наноцентрам приходится со
здавать стартапы с чистого лис
та: изучать спрос, продумывать 
производственную цепочку, 
иногда соединяя в одном про
екте независимо развивавшие
ся технологии, оборудовать ла
боратории и, наконец, запус
кать опытное производство.

«У всех венчурных фондов 
проблема с проектами: никто 
не может найти хороших. Мы 
решили в меньшей степени 
концентрироваться на поиске 
проектов, а больше заниматься 
их созданием и продюсирова
нием»,— объясняет стратегию 

глава Центра трансфера техно
логий РАН и «Роснано», генди
ректор наноцентра «Дубна» 
Алексей Гостомельский.

Новые компании создаются 
как бы вокруг научных групп, 
и здесь есть свой рецепт: парт
нерство с мировыми лидерами 
помогает понять, в каких облас
тях у стартапов больше шансов 
быть востребованными. Приме
ром, по словам господина Госто
мельского, может быть конкурс 
стартапов, который Фонд инф
раструктурных и образователь

ных программ (ФИОП) органи
зовал совместно с инновацион
ным центром «Сколково» и ком
панией Varian, производящей 
оборудование для лучевой те
рапии раковых заболеваний. 
«Мы несколько раз встречались 
с представителями Varian, они 
обозначили темы, которые счи
тают перспективными, и в этих, 
уже сильно суженных нишах 
мы искали и доформировыва
ли стартапы. То есть мы пытаем
ся понять, куда движется миро
вой технологический лидер, и 
это дает нам возможность вери
фицировать собственные пред
ставления. Поняв, какая тема
тика интересна лидеру, и создав 
стартап в этой нише, мы можем 
гарантировать, что у него будут 
клиенты»,— говорит Алексей 
Гостомельский. Впрочем, добав
ляет, такая привязка есть не все
гда: например, ее нет «в компо
зитах или в мембранах».

Взяв на себя функцию выра
щивания стартапов, наноцент
ры стали, по его выражению, 
чемто средним между инкуба
тором и венчурным фондом: 
«Посевных фондов в России 
практически нет; кроме Фонда 
Бортника и ”Сколково”, никто 
этим не занимается. Есть инку
баторыакселераторы, но они, 
как правило, выступают только 
как консультанты и не вклады
вают денег. В сегменте инвес
тиций на ранней стадии — я 
имею в виду инвестиции до 
20–30 млн руб.— практически 
нет игроков». Таким образом, 

наноцентры не конкурируют 
с другими элементами инфра
структуры — бизнесинкубато
рами, технопарками, венчур
ными фондами и т. п., а допол
няют их. По мнению гендирек
тора «Смартэлектрогласс» Мак
сима Голинского, наноцентры, 
по сути, заменяют советские 
отраслевые НИИ, система кото
рых была разрушена в 1990е 

годы: «Исследования чахнут, 
производственные фонды уста
ревают, и нет отраслевых инс
титутов, которые бы трансфор
мировали идеи в производс
тво. Наноцентр выступает в ка
честве такого института, обща
ется с правительством, с компа
ниями, с крупнейшими завода
ми, с Университетом Дубны, 
с Объединенным институтом 
ядерных исследований, явля
ется точкой коммерциализа
ции науки».

В идеале каждый из нано
центров (их предполагается 

всего 11 на страну) должен 
стать, конечно, не только точ
кой роста науки, но и точкой 
прибыли, ведь наноцентры — 
это всегда партнерство «Росна
но», региона и частных инвес
торов, и, формируя стартапы, 
он должен стремиться к доход
ности инвестиций, просчиты
вать сценарии последующего 
выхода из этих проектов.

Базовых вариантов всего 
два: продажа более крупным 
венчурным фондам или про
дажа стратегическому инвес
тору. «В принципе многие про

екты ориентированы на круп
ных стратегов. Это может быть 
как российский стратег, кото
рый расширяет продуктовую 
линейку, так и иностранный 
стратег, которому интересен 
российский рынок»,— гово
рит господин Гостомельский. 
Есть и третий вариант: выкуп 
менеджментом. Он «довольно 
экзотический, но у нас есть од
надве компании, где амбици
озные менеджеры говорят, что 
со временем выкупят нашу до
лю и мы им готовы предло
жить такую возможность. 

На часть доли наноцентра мы 
менеджменту всегда даем оп
цион, чтобы у них был стимул 
развивать компанию»,— рас
сказывает он.

Естественно, ученые всегда 
получают долю в стартапах — 
в обмен на интеллектуальную 
собственность. Таким образом, 
надеется господин Гостомель
ский, наноцентры не просто 
дают ученым возможность за
рабатывать деньги, но и помо
гают государству «остановить 
их отъезд из страны».

Надежда Петрова

Стартапы  
с чистого листа
Если вы не можете найти проект, в который можно вложить деньги, 
придумайте его сами. Следуя этому простому принципу, нано
центры смогли запустить не один десяток стартапов, постепенно 
воссоздавая связь между промышленностью и наукой.
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