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 Какие меры господдержки 
помогут стимулировать венчурные инвестиции на ранних стадиях | 26

Венчурная экосистема

Российская венчурная компания (РВК) одобрила направления развития на 2014-2016, по сути, речь идет о том, что РВК 
вошла в стадию зрелости. Новой целью госкомпании станет корректировка рынка с акцентом на стимулирование ресур-
соемких технологических проектов, а также поддержку перспективных стартапов на стадии посевного финансирования.

Review

— итоги и перспективы —

Согласно данным Dow Jones VentureSource, 
по итогам 2012 года Россия стала самым быс-
трорастущим венчурным рынком Европы, за-
няв четвертое место по общему объему инвес-
тиций. По оценкам РВК, венчурных сделок в 
2012 году совершено на 30–32 млрд руб., а 
венчурная отрасль «перешла к воспроизводс-
тву на собственной основе». За последние три 
года доля капитала РВК на венчурном рынке 
снизилась вчетверо: с 25% до 5–7% (суммар-
ный объем инвестиций РВК за эти годы соста-
вил 17,6 млрд руб.).

Напомним, именно РВК в рамках страте-
гии инновационного развития до 2020 го-
да была отведена роль основного мотивато-
ра национального венчурного рынка, ответс-
твенного за создание соответствующей инф-
раструктуры, то есть «экосистемы» для старта-
пов, инвесторов и сервисных компаний. Те-
перь же основные элементы сформированы, 
а в наиболее развитых индустриальных сек-
торах и на наименее рисковых стадиях ин-
вестиций успешно действует частный капи-
тал, констатируют в РВК.

Предложение денег на отечественном рын-
ке венчуров значительно превышает квалифи-
цированный спрос: потребность в финансиро-
вании проектов, подпадающих под категорию 
быстрого старта, в России в шесть-семь раз ни-
же, чем рынок способен предоставить, тогда 
как на развитых рынках показатели расходят-
ся в среднем в четыре-пять раз. Тем не менее 
«в стране практически нет крупных техноло-
гических, то есть зарабатывающих на техноло-
гиях, корпораций, тогда как на сегодняшний 
день все самые перспективные направления 
рождаются на стыке индустрии и digital», отме-
тил гендиректор РВК Игорь Агамирзян на про-
шедшем 5 декабря I Московском корпоратив-
ном венчурном саммите.

Участники венчурного рынка также гово-
рят о нехватке «умных» инвестиций, то есть 
предполагающих не только финансирова-
ние, но и менторство инвестора над проек-
том. По данным опроса, проведенного РВК в 
преддверии Петербургского экономическо-
го форума, лишь 8% респондентов сочли, что 
доступные им средства точно подпадают под 
категорию «умных» денег, еще 35% расцени-
ли их как более или менее соответствующие 
этому определению. При этом наличие сер-
висной инфраструктуры эксперты назвали 
более значимым фактором, чем само по себе 
финансирование (за каждый из критериев 
высказались 23% и 13% респондентов, для ос-
тальных участников обе составляющие важ-
ны в равной мере).

Учитывая эту ситуацию, в конце ноября 
РВК представила направления деятельнос-
ти на 2014–2016 годы. Стратегия, принятая в 
2009 году, предполагала, что к 2020 году объ-
ем сделок по инвестированию в «инноваци-
онные бизнесы» вырастет с 1,5–2 млрд руб. до 
60–300 млрд руб. Однако нижней планки это-
го диапазона в РВК предполагают достичь до-
срочно — уже в ближайшие два-три года. В но-
вом документе РВК основным показателем ус-
пешности работы венчурных фондов станет 
не количество выделенных средств, а структу-
ра их распределения.

Главное изменение коснется фондов общего 
назначения, которые, по мнению авторов доку-
мента, больше не нуждаются во внешней под-
держке. Среди отраслей наибольший интерес у 
частного капитала вызывают IT-проекты на поз-
дних стадиях финансирования. Так, по данным 
Venture database, на интернет-проекты прихо-
дится более половины всех венчурных инвес-
тиций в РФ ($2,9 млрд из $5,1 млрд); среди по-
дотраслей лидируют электронная коммерция, 
социальные сети и «облачные» технологии (вло-
жения по ним составили в сумме $2 млрд). Ос-
новная часть этих инвестиций осуществлялась 
на стадиях роста и экспансии, на этапы «Посев» 
и «Стартап» пришлось всего около 300 сделок 
суммарно на $6 млн. В сегменте «Промышлен-
ные технологии» сделок значительно меньше — 
всего 104, суммарно на $1,1 млрд.

Острый дефицит предложения капитала на 
ранних стадиях развития проектов (предпосев 

и посев) признан одной из ключевых проблем 
российского венчурного рынка. Частных ин-
весторов отпугивают высокие риски и более 
низкий процент успешных проектов, нежели 
на этапе роста и расширения бизнеса. Бороть-
ся со стадийным перекосом в РВК планируют 
при помощи создания новых фондов посев-
ных инвестиций, а также особой программы 
развития инвесторов, в рамках которой пред-
полагается стимулировать появление сооб-
ществ бизнес-ангелов.

Отчетливый секторальный перекос по 
планам РВК должен быть скомпенсирован 
за счет развития инновационных ниш в тра-
диционных отраслях, где создание прорыв-
ных технологий требует значительных ин-
вестиций. Среди приоритетных направле-
ний — компьютерная медицина, био- и авиа-
космические технологии, «чистые» техно-
логии и энергоэффективность, интеллекту-
альные системы и новые материалы. Опира-
ясь на зарубежный опыт, нехватку длинных 
денег РВК предлагает решить привлечени-
ем на венчурный рынок пенсионных фон-

дов и страховых компаний (в США их доля 
составляет порядка 7%). Впрочем, речь идет 
о среднесрочной перспективе: появление на 
рынке новых инвесторов станет возможным 
лишь после введения обязательного страхо-
вания их рисков.

Одновременно РВК будет корректировать 
и собственный портфель инвестиций. Коли-
чество фондов с участием госкомпании будет 
увеличено почти вдвое (с 13 до 25), при этом 
их общий объем, как ожидается, вырастет с 
29,2 млрд руб. до 44 млрд руб. По плану учас-
тие РВК в капитале отраслевых и посевных 
фондов не будет превышать 25%, а их сред-
ний объем составит от 600 млн руб. до 1,5 мл-
рд руб. Всего же РВК в ближайшие три года 
внесет в совместные с частными инвестора-
ми проекты 9,1 млрд руб.

Еще одной отличительной чертой обнов-
ленной стратегии стало планирование выхода 
на рынок нового типа игроков — инжинирин-
говых компаний, которые должны ликвиди-
ровать разрыв между изобретателями техно-
логий и крупным бизнесом, готовым исполь-
зовать только отработанные решения. Первую 
серию таких проектов в формате государствен-
но-частных партнерств РВК планирует запус-
тить в следующем году.

Между тем и российские, и зарубежные ин-
весторы отмечают, что основным препятстви-
ем к развитию высокотехнологичных старта-
пов является не нехватка капитала, а ограни-
ченный спрос на подобные проекты. «В эко-
системе обязательным элементом являются те 
игроки рынка, которые готовы покупать гото-
вые разработки или сами стартапы — это поз-
волило бы резко сократить срок окупаемости 
инвестиций в создание инноваций у их непос-
редственных разработчиков»,— отмечает Вер-
нер Каутрилз, член рабочей группы по созда-
нию технополиса «Москва» и президент ком-
пании Selecta Biosciences.

В свою очередь, для преодоления провала 
рынка со стороны спроса в РВК намерены спо-
собствовать, с одной стороны, выходу россий-
ских компаний на глобальный рынок, а с дру-
гой — развитию корпоративного венчурного 
рынка в стране. «Особое внимание будет уде-
лено развитию механизмов вовлечения в ин-
новационно-технологический процесс новых 
партнеров — крупных российских и зарубеж-
ных корпораций, инвесторов всех типов, в 
том числе международных, а также молодых 
технологических компаний»,— прокоммен-
тировала новую стратегию председатель сове-
та директоров РВК Анна Белова.

Корпоративные фонды также смогут учас-
твовать в совместных с РВК проектах, если 
сфера разработок относится к списку при-
оритетных направлений. Помимо этого РВК 
планирует создать площадки для встреч вен-
чурных инвесторов с предпринимателями, 
запустить ряд проектов по популяризации 
венчурной деятельности и обеспечить ком-
пании необходимой методологической под-
держкой. Корпоративный венчурный ры-
нок все еще слабо развит, хотя ситуация на 
нем и сдвинулась с мертвой точки, считает 
Игорь Агамирзян, отмечая, что сдвиг проис-
ходит не столько в крупных госкорпорациях, 
сколько в частном бизнесе.

Татьяна Едовина

Стратегия среднего возраста

В РВК заметили перекос в пользу IT  
и планируют обращать больше внимания  
на промышленные технологии

— инфраструктура —

Еще шесть-семь лет назад в Рос-
сии не было даже понятия «вен-
чурный рынок». Сегодня если 
не каждый школьник, то каждый 
студент знает слово «стартап», 
и в этом есть заслуга Российс-
кой венчурной компании (РВК). 
Но формирование венчурной от-
расли еще далеко от завершения: 
для устойчивости ей недостает 
нескольких важных элементов.

Задача РВК — создать условия 
для того, чтобы в стране мог разви-
ваться новый технологичный биз-
нес. Эти условия сродни тем, что су-
ществуют в замкнутой экосистеме: 
в идеале она должна функциониро-
вать сама по себе, без стимулирую-
щего воздействия извне. Но пока 
что для того, чтобы экосистема фун-
кционировала, необходимо актив-
ное вмешательство. Нужно создать 
для нее инфраструктуру, причем не 
только бизнес-инкубаторы или тех-
нопарки — в ряде случаев эта инф-
раструктура, можно сказать, нема-
териальна.

Проблема в том, что в России не 
развита культура предприниматель-
ства и отношение к бизнесменам в 
обществе негативное. Поэтому одна 
из первых программ, реализован-
ных РВК, касалась популяризации 

через ТВ-программы и медийные 
проекты. Ориентированные на ши-
рокую публику истории успеха, рас-
сказывающие о том, что можно за-
рабатывать с помощью только собс-
твенной головы и компьютера, пос-
тепенно меняют отношение к бизне-
су. Для тех, кто хочет открыть свое де-
ло, существуют общедоступные об-
разовательные программы, в рамках 
которых преподаются основы пред-
принимательства.

Следующая ступенька — это кон-
курсы, акселераторы, площадки, на 
которых стартаперы могут презенто-
вать свои идеи миру. Качественные 
проекты, прошедшие через конкур-
сный фильтр, могут претендовать на 
получение инвестиций от бизнес-ан-
гелов, посевных фондов, венчурных 
инвесторов. Путь от идеи до ее упа-
ковки и получения средств на разви-
тие нелинейный и не гарантирован-
но успешный. Частной инициати-
ве разработчика, ученого, предпри-
нимателя нужна поддержка, причем 
прямо противоположная знаменитой 
фразе «Не учите жить, лучше помоги-
те материально». В венчурном слова-
ре популярно словосочетание «smart 
money», то есть «умные деньги», ког-
да инвестор делится не только финан-
сами, но и опытом, компетенциями, 
бизнес-связями, а также ве-
дет экспертизу проекта.

Ангелы венчура
— рейтинг —

Точки роста можно найти даже  
 тогда, когда экономика в целом, 
кажется, впадает в спячку. Рей-
тинг «Техуспех», в который вош-
ли российские инновационные 
компании со среднегодовым 
темпом роста выручки не менее 
15%, еще раз это подтверждает.

Быстрорастущих компаний в Рос-
сии не так уж много, особенно если 
считать быстрорастущими такие, ко-
торые наращивают выручку со ско-
ростью от 15% до 50% в год. Но для 
участников рейтинга высокотехно-
логичных инновационных компа-
ний «Техуспех-2013», который был 
представлен на форуме «Открытые 
инновации» 1 ноября, подобный 
рост не исключение, а правило. Ком-
пании, неспособные продемонстри-
ровать быстрое развитие (как мини-
мум, на те самые 15%) на протяже-
нии трех последних лет, не могли 
даже претендовать на участие в кон-
курсе, другие условия которого так-
же были достаточно жесткими. Вы-
ручка — не менее 100 млн руб., но не 
более 10 млрд руб., затраты на НИ-
ОКР и технологические новации — 
не менее 5% (в машиностроении — 
2%), доля продаж инновационной 
продукции или услуг, основанных 
на собственных интеллектуальных 

разработках, в общем объеме выруч-
ки — не менее 20% для компаний ма-
шиностроения и не менее 30% для 
компаний других отраслей. Более 
того, соответствие этим критериям 
компании должны были доказать, 
представив организаторам свою фи-
нансовую отчетность.

Зато убедившись в соответствии 
компаний утвержденным критери-
ям, организаторы могли быть увере-
ны в том, что в рейтинг вошли дейс-
твительно лучшие, успешные компа-
нии. Стадию первичного отбора смог-
ло пройти лишь около 100 претен-
дентов. Многие из них участвовали в 
конкурсе и в прошлом году, когда он 
проводился по другой методологии. 
Однако две компании из числа про-
шлогодних лидеров — ГК «Центр фи-
нансовых технологий» и ЗАО «Эр-Те-
леком холдинг» — в этот раз не смог-
ли претендовать на места в рейтин-
ге, потому что по объему выручки вы-
шли за верхнюю границу отсечения.

Организаторы рейтинга — Рос-
сийская венчурная компания (РВК), 
Ассоциация инновационных реги-
онов России, Внешэкономбанк и ау-
диторско-консалтинговая сеть PwC 
— решают с его помощью сразу не-
сколько задач. Некоторые из них вы-
глядят достаточно приземленными. 
Например, Внешэкономбанк, по при-
знанию его зампреда Михаил Копей-

кина, подыскивает себе среди участ-
ников «Техуспеха» надежную и пер-
спективную клиентуру «для финан-
сирования в рамках механизмов по 
поддержке среднего бизнеса». Конеч-
но, это будет полезным и для компа-
ний, которым часто приходится стал-
киваться с недоверием банков к вы-
сокотехнологичным проектам.

Но главные задачи, на решение 
которых направлен рейтинг, можно 
сказать, имеют стратегическое значе-
ние: «Техуспех» подтверждает, что, не-
смотря на серьезное замедление эко-
номики (по последней оценке Ми-
нэкономразвития, в этом году ВВП 
вырастет всего на 1,4%), целый ряд 
высокотехнологичных компаний со-
храняет высокие темпы роста. И мож-
но считать доказанным, что ставка на 
инновации, на тех, кто умеет «созда-
вать рабочие места в экономике ново-
го технологического уклада», являет-
ся, по словам гендиректора РВК Иго-
ря Агамирзяна, «единственной аль-
тернативой развития в России».

Отраслевой разрез
Высокие технологии часто ассоци-
ируются с IT-индустрией, и нет ни-
чего удивительного, что в рейтинге 
«Техуспех» компании этого сектора 
представлены наиболее широко, но 
все-таки они не составляют 
абсолютного большинства. 

Рост эпохи заморозков
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прямая  
речь

Какие основные задачи  
будут стоять перед  
венчурной экосистемой  
в ближайшие три года?     

Альбина Никконен, 
исполнительный директор РАВИ:
— Основные задачи, стоящие перед венчур-
ной индустрией, на ближайшую перспективу 
связаны с отладкой всех узлов и механизмов 
системы. Все необходимые элементы индуст-
рии в наличии, но сказать, что весь механизм 
работает на полную мощность, нельзя. Наибо-
лее благополучная ситуация сложилась в сек-
торе ИКТ, но в большинстве приоритетных от-
раслей ощущаются и серьезный недостаток 
капитала, с одной стороны, и низкий уровень 
предпринимательской активности — с другой.

Поэтому в ближайшее время необходимо 
отладить механизм повышения бизнес-компе-
тенций предпринимателей и разработчиков 
биотеха, медицины, промышленного оборудо-
вания и т. д. Это позволит сформировать «кри-
тическую массу» спроса на капитал. Но с другой 
стороны, необходимо смещать вектор интере-
са инвесторов (особенно начальных стадий), 
повышая их компетенции в сфере инвестиций 
в компании не ИКТ-сектора, и тем самым фор-
мировать предложение капитала.  Повышение 
компетенций специалистов фондов с государ-
ственным участием необходимо в первую оче-
редь. Это позволит продемонстрировать заин-
тересованность государства в развитии при-
оритетных отраслей, создать успешные преце-
денты (success story) и, как следствие, привлечь 
частный капитал в сферу не ИКТ.

Михаил Чучкевич, 
управляющий партнер Bright Capital:
— Сейчас на российском венчурном рынке 
становятся заметны три тенденции, которые 
будут играть определенную роль в развитии 
экосистемы в части индустриальных, энергети-
ческих и телекоммуникационных технологий.

Первое. Практически все созданные 
в первом поколении при содействии РВК 
и специализирующиеся на индустриальном 
венчуре фонды имеют очень небольшой раз-
мер — как правило, до 1 млрд рублей. На та-
ком объеме денег сформировать качествен-
ный портфель и поддержать компании на эта-
пе роста очень сложно, поскольку стандарт-
ный чек, который выписывается при инвести-
ровании компаний, например, в энергети-
ческом секторе, обычно составляет 150–
300 млн рублей. Есть востребованность за-
пуска фондов стандартного рыночного раз-
мера — 5–10 млрд рублей. Мы видим, что 
РВК в рамках политики кластерных фондов 
в первую очередь поддерживает тенденцию 
укрупнения размеров российских фондов.

Второе. В России только год-полтора 
 назад начали говорить о необходимости 
 создания корпоративных венчурных фондов, 
чтобы отечественные корпорации наравне 
с иностранными получили конкурентный 
 доступ к технологиям нового поколения. 
Это касается и энергетики, и нефтегазохи-
мии, и телекоммуникаций. РВК и мы активно 
поддерживаем деятельность в этом направ-
лении, стараемся помогать формировать та-
кие фонды. Мы рассчитываем, что в ближай-
шие три-пять лет в РФ появятся правильно 
сформированные корпоративные венчурные 
фонды, которые будут заниматься индустри-
альными технологиями.

Третье. Если в секторе цифровых техно-
логий есть российские компании, которые 
становились успешными на международном 
рынке, то в индуст риальном секторе мы все 
еще ждем появления  подобных историй ус-
пеха. Это тоже должно стать трендом в бли-
жайшие несколько лет. Мы прикладываем 
усилия, чтобы промышленные компании 
с российскими корнями, например, такие, 
как RRT (разработчик и лицензиар совре-
менных процессов нефтепереработки), 
 стали мощными, успешными, капитализи-
рованными на международных рынках.

Вадим Терещенко, старший 
вице-президент, финансовый директор 
группы компаний ABBYY:
— С позиции государства одной из важных це-
лей венчурной экосистемы должно стать созда-
ние условий для динамичного роста средних 
компаний и превращения их в крупные. Сейчас 
активность фондов традиционно сконцентриро-
вана на этапе посевных инвестиций и на старта-
пах. В случае успеха итогом этой деятельности 
является прибыльный стартап. А дальше обыч-
но идет продажа западному стратегу, который 
имеет доступ к дешевому финансированию. 
Примеры же возникновения за последние де-
сять лет новых крупных отечественных компа-
ний можно пересчитать по пальцам. В итоге 
не рождаются новые локомотивы экономики, 
а успешные стартапы превращаются в филиалы 
западных компаний. Для решения этой задачи 
отечественным компаниям среднего размера 
нужно предоставить доступ к финансированию, 
сопоставимый с условиями на Западе. Иначе 
мы априори проиграем битву за «умные» инвес-
тиции тем, у кого пяти-семилетние кредиты 
под проекты и M&A стоят 3% годовых.с28с27



26

венчурная экосистемаReview
    Четверг 19 декабря 2013 №234     Тематическое приложение к газете «Коммерсантъ»      kommersant.ru

— инвестиции —

По данным Rye, Man & Gor Se
cu rities (RMG), объем венчур
ных инвестиций в РФ в 2012 го
ду составил $861 млн. Данных 
за 2013 год пока нет, но в Рос
сийской ассоциации венчур
ного инвестирования (РАВИ), 
основываясь на данных за пер
вое полугодие 2013 года, ут
верждают, что венчурный ры
нок демонстрирует положи
тельную динамику. Только за 
этот период на рынок фондов 
прямых и венчурных инвести
ций вышло более 25 новых иг
роков, а число венчурных фон
дов более чем в три раза пре
высило число фондов прямых 
инвестиций. При этом «доля 
частных венчурных фондов 
составила 60% от общего чис
ла фондов венчурного капита
ла и почти две трети от объема 
капиталов, привлеченных в та
кие фонды», сказала Альбина 
Никконен, исполнительный 
директор РАВИ.

По предварительным дан
ным, во втором полугодии мог
ло иметь место замедление рос
та. Но это и к лучшему, уверены 
некоторые эксперты. Причи
ной быстрого роста числа сде
лок в прошлом году стал выход 
на рынок венчурных инвести
ций непрофессиональных ин
весторов, а также низкий порог 
входа на рынок для ИТпред
принимателей, демонстриро
вавших наибольшую актив
ность в 2012 году. Кроме того, в 
2013 году инвесторы стали бо

лее тщательно отбирать инно
вационные проекты для вло
жений. Не говоря уже о том, 
что «объемы инвестиций рас
пределяются во времени, как 
правило, неравномерно, под
вержены влиянию значитель
ного числа факторов, трудно 
поддающихся прогнозирова
нию», напоминает Руслан Ах
метов, директор департамента 
инвестиций ОАО «Российская 
венчурная компания» (РВК).

Несмотря на увеличение 
числа инвесторов на российс
ком венчурном рынке, струк

тура предложения денег да
леко не идеальна и имеет яв
ные диспропорции. По дан
ным РВК, в 2012 году предло
жение капитала на посевной 
и предпосевной стадиях зани
мало всего 4% от общего числа 
инвестиций, тогда как инвес
тиции в проекты на поздних 
стадиях составили 49%.

Ситуация с инвестициями 
в проекты на ранних стадиях 
постепенно меняется. По дан
ным RMG, в 2013 году инвес
торы были готовы рисковать 
больше. Количество сделок на 
стадии идеи составило 60 (об
щая сумма — $15 млн), на ста
дии стартапа — 20 ($14 млн), 
на стадии продаж — 4 ($6 млн), 

на стадии expansion (масшта
бирование) — 7 ($35 млн).

Эксперты рынка уверены, 
что объем инвестиций в про
екты на ранних стадиях уве
личится, если принять, напри
мер, поправки в Налоговый 
кодекс, предоставляющие ин
весторам налоговые льготы. 
По словам президента Нацио
нальной ассоциации бизнес
ангелов Константина Фокина, 
такой законопроект сейчас об
суждается в Минэкономики. 
Если он будет принят, инвесто
ры получат налоговый вычет 
по НДФЛ на сумму квалифици
рованных инвестиций в хай
теккомпании ранней стадии.

Анна Героева

Посевы идут в рост
Даже если по итогам 2013 года рост рынка венчурного инвестирования замедлит-
ся — это к лучшему. Инвесторы начинают тщательнее подходить к выбору проек-
тов, а доля инвестиций на ранних стадиях растет. Но для качественных изменений  
нужны налоговые льготы.

— инвестиции —

Закрытый паевой инвестиционный 
фонд венчурных инвестиций «Биопро-
цесс Кэпитал Венчурс» финансиру-
ет инновационные проекты в облас-
ти медицины, биотехнологий и тонкой 
химии. Как организовать финанси-
рование, чтобы научные труды стали 
 эффективными лекарствами, расска-
зывает директор фонда по стратегии 
и инвестициям ЕЛЕНА КАСИМОВА.

— В какие проекты вы инвестируете?
— За последние три года мы сделали четы
ре новых проекта в области медицины и 
тонкой химии и, кроме того, провели до
полнительный раунд финансирования 
одного из портфельных проектов. Часть 
этих проектов мы реализовали совместно 
с американским исследовательским Ин
ститутом рака Розвелл Парк. Идеи, кото
рые лежат в их основе, принадлежат вице
президенту института по науке профессо
ру Андрею Гудкову. Один из проектов пос
вящен новому способу борьбы с раком. А 
еще один проект, получивший второй ра
унд финансирования, нацелен на новые 
подходы к борьбе со старением. Его целью 
является продление жизни и борьба с бо
лезнями, вызывающими старение чело
веческого организма.
— Как происходит отбор проектов?
— Основные критерии — это инновацион
ность и социальная значимость. Мы инвес
тируем в проекты, авторы которых делают 
нечто новое и необходимое всему челове
честву. Это проекты, имеющие мировой 
потенциал, не только внутрироссийский.

Мы решили сфокусироваться на доста
точно узкой области: инновации в сфере 
медицины. В первую очередь это связано с 
тем, что заниматься научными проектами 
невозможно без проведения экспертизы. 
Поэтому не один месяц мы потратили на 

формирование команды экспертов, чтобы 
стало возможно не только квалифициро
ванно отбирать проекты, но и квалифици
рованно управлять ими. Сейчас в нашем 
фонде работает одна из лучших команд на 
рынке, и нашим специалистам можно до
верить проведение экспертизы любой сте
пени сложности. В этой команде не только 
ученые, но и специалисты по клиничес
ким испытаниям, доклиническим иссле
дованиям и опытные менеджеры фарма
цевтических проектов. И, конечно, реша
ющее слово при отборе остается за наши
ми экспертами, а не за привлеченными.

Но, безусловно, каждый проект, про
шедший стадию первичного отбора си
лами наших сотрудников, следом прохо
дит и глубокую экспертизу, так называе
мый due diligence, к которой мы привле
каем внешних специалистов. Это могут 
быть и ведущие ученые, и представите
ли профильных министерств, и эксперты 
по фармрынку, специалисты по интеллек
туальной собственности. Таким образом, 
на выходе мы получаем глубокий, всесто
ронний анализ нового проекта. Мы очень 
тщательно оцениваем новизну и реализу
емость научной идеи и представленные 
экспериментальные данные, прежде чем 
принять решение об инвестициях.
— Значит, у вас не может быть неудач-
ных проектов?
— Сказать, что обречены на успех, мы не 
можем. На текущий момент у нас нет не
удачных проектов, но, собственно, проек
ты, в которые мы инвестировали, еще не 
дошли до рынка. Просто потому, что раз
работка и вывод на рынок новых лекарств 
занимает в среднем пятьдесять лет. Наш 
самый продвинутый проект сейчас нахо
дится на второй стадии клинических ис
пытаний. Первые выходы из проектов мы 
планируем на 2015 год.
— Каков средний объем инвестиций в 
ваших проектах?

— В среднем инвестиции в проект состав
ляют $5–10 млн, хотя у нас есть проекты, 
куда мы вложили около $1 млн, а есть про
екты с инвестициями более $15 млн. Мо
дель финансирования инновационных 
проектов у нашего фонда стандартная. 
Ученые—авторы научной идеи оформля
ют патент на свою разработку, а мы пре
доставляем финансовые ресурсы. Таким 
образом, структура сделки подразумевает 
создание компании, где вклад инициато
ров проекта — это интеллектуальная собс
твенность, а наш вклад — инвестиции. 
Чаще всего мы финансируем проект на 
100%. Но у нас встречаются проекты и с со
инвесторами, в числе которых могут быть 
и авторы разработки, и финансовые инс
титуты. Например, проект «Инкурон», где 
наш партнер по сделке американская пуб
личная компания Cleveland BioLabs, Inc. 
может внести $3 млн.

Наш фонд аккредитован при «Сколко
во», и на сегодняшний день мы лидиру
ем по количеству соинвестиций со сто
роны «Сколково» в биомедицинском 
кластере. Шесть из девяти финансируе
мых нами проектов являются резидента
ми «Сколково», причем пять из этих шес
ти проектов получили гранты «Сколко
во». Есть проекты, в которые мы привле
каем гранты федеральных министерств 
— Минобрнауки, Министерства про
мышленности.
— Какие у вас планы на будущий год?
— Мы продолжим финансирование девя
ти проектов — тех, над которыми рабо
таем сейчас, и, возможно, у нас появит
ся еще один, десятый проект. В 2014 го
ду мы профинансируем проекты на сум
му около 500 млн руб. Мы рассматриваем 
возможности по привлечению соинвес
торов в наши проекты и ведем перегово
ры с потенциальными стратегическими 
инвесторами.

Интервью взяла Анна Героева

«Мы инвестируем в проекты,  
имеющие мировой потенциал»

— инвестиции —

Еще три года назад доля 
инновационных отечест-
венных препаратов на рос-
сийском фармацевтичес-
ком рынке была менее 1%. 
Для стимулирования раз-
вития производства был 
 создан портфельный фонд 
Российской венчурной 
 компании ООО «Биофонд».  
О его достижениях расска-
зывает гендиректор фонда 
ЕГОР БЕКЕТОВ.

— Как изменился портфель 
фонда за последний год?
— Портфель «Биофонда» ин
тенсивно растет. В начале на
шей деятельности (а мы нача
ли работать в январе 2011 го
да) количество сделок было не
большим. В первый год фонду 
удалось одобрить только одну 
сделку, но мы и не стремились 
бить рекорды, а направляли 
все усилия на построение от
ношений с внешними контра
гентами. Перед нами стояла за
дача выстроить работу внутри 
самого фонда. Нам удалось на
ладить процессы, и количест
во проектов со временем уве
личилось. Мы планируем, что 
по итогам 2013 года закроем 
шесть сделок.
— С какими проблемами 
столкнулся фонд?
— Нехватка качественных 
проектов, а также слабо заин
тересованные частные соин
весторы — вот основные про
блемы, с которыми мы столк
нулись в начале деятельнос
ти. Эти проблемы не решены 
в полной мере. Но сегодня ин
весторы стали активнее, на 
рынке появилось много но
вых интересных трендов. Мы, 
как активный игрок, не мо
жем этого не ощущать.

Основная миссия «Биофон
да» — инвестирование в про
екты сервисной инфраструк
туры биофармацевтическо
го сектора. Вместе с тем у нас 
есть несколько компаний, свя
занных с развитием иннова
ционных медицинских техно
логий, и основная проблема, с 

которой нам приходится стал
киваться довольно часто,— 
это недостаточный уровень за
щиты интеллектуальной собс
твенности со стороны авторов 
проектов. Зачастую мы имеем 
дело с ситуациями, когда па
тенты действительны только в 
России и заявители не обраща
ют должного внимания на не
обходимость получения меж
дународных патентов. Поэто
му иногда случается так, что 
к нам поступают интересные 
на первый взгляд проекты, но 
мы вынуждены признать, что 
вложения, необходимые для 
их развития, превышают воз
можную отдачу, так как про
даваться они смогут преиму
щественно на внутрироссий
ском рынке. Например, если 
авторы перспективного про
тивоопухолевого препарата 
не провели процедуру между
народного патентования, то 
можно сказать, что на выходе 
мы получим в 50 раз меньшую 
финансовую отдачу, чем могли 
бы, ведь рынок России в 50 раз 
меньше глобального. Инвести
ционная привлекательность 
таких проектов невелика, по
этому мы ими не занимаемся.

Мы все чаще смотрим на 
возможности трансфера техно
логий изза границы, посколь
ку в этом случае уверены и в 
качестве проекта, и в его перс
пективности: международные 
команды уделяют значитель
ное внимание всем нюансам.
— С какими компаниями 
вы работаете в этом случае?
— Продуктивная коммуника
ция у нас получается с выход
цами из России, в свое время 
уехавшими за рубеж. Как пра
вило, мы имеем дело с учены
ми, начавшими свой стартап 
на базе разработки, созданной 
в зарубежном университете. 
Сталкиваясь с нехваткой де
нежных средств, они вынуж
дены обращаться за финансо
вой помощью к инвесторам. 
При этом они зачастую пред
почитают российских инвес
торов зарубежным. Причина 
проста: российские инвесто
ры гибче своих зарубежных 

коллег, и у них деньги дешев
ле. Нам такие проекты инте
ресны: в результате возмож
ной сделки инвестор войдет 
в капитал российской компа
нии, которая получит права на 
разработку и коммерциализа
цию будущего препарата.
— Эта модель финансирова-
ния универсальная?
— Нет, конечно. Нам прихо
дится для каждого проекта 
рассчитывать такую форму
лу вхождения в него, которая 
бы устраивала всех. Если гово
рить о группе проектов, раз
вивающих инновационные 
медицинские технологии, то 
наша доля в их финансирова
нии обычно составляет не бо
лее 50%. Если речь идет о про
ектах сервисной инфраструк
туры, то нам необходимо учас
тие частного инвестора в объ
еме не менее 25% — тогда фонд 
может предоставить оставши
еся 75% финансирования. Ча
ще всего схема подразумевает 
покупку доли в компаниях. Де
ньги, которые мы перечисля
ем, направляются в капитал. 
Частный инвестор финанси
рует на тех же условиях, что и 
«Биофонд».
— Как вы считаете, когда 
Рос сия может стать замет-
ным участником рынка био-
технологий?
— Если мы говорим о созда
нии инноваций, то должно 
пройти еще минимум десять 
лет, чтобы на мировом рынке 
стали регулярно появляться 
препараты, созданные в Рос
сии. Культура создания про
рывных технологий и продук
тов в нашей стране еще только 
формируется. С другой сторо
ны, биотехнологические ком
пании с российскими инвес
торами уже сейчас появляют
ся на международной арене, 
ведь для российского рынка 
инноваций все чаще использу
ется модель трансфера техно
логий. Именно поэтому число 
российских участников среди 
ярких международных старта
пов будет только расти.

Интервью взяла  
Анна Героева

«Мы все чаще смотрим  
на возможности  
трансфера технологий»

— инвестиции —

Московский посевной 
фонд — это инструмент, 
позволяющий инвестиро-
вать в инновационные про-
екты на самых ранних ста-
диях разработки. Фонд 
должен популяризировать 
посевные инвестиции, объ-
ясняет его руководитель 
АЛЕКСЕЙ КОСТРОВ.

— Какова основная цель со-
здания вашего фонда? И че-
го вам уже удалось достичь?
— Фонд создан департаментом 
науки, промышленной поли
тики и предпринимательства 
города Москвы, и наша основ
ная задача — создание условий 
для развития венчурного ин
вестирования именно в Моск
ве. Этого можно достичь путем 
стимулирования притока час
тных инвестиций в эту сферу 
и повышения компетентнос
ти всех участников процесса. 
Кроме того, наша задача — спо
собствовать созданию иннова
ционных компаний, а значит, 
созданию рабочих мест в инно
вационной сфере. Всех этих це
лей мы успешно, как я считаю, 
достигаем.

В последние полтора года 
мы сконцентрированы на раз
витии инвестиций ранней ста
дии — так называемых посев
ных инвестиций. Наши экспер
ты пришли к выводу, что раз
витию этого сектора уделяет
ся слишком мало внимания со 
стороны государства и нам на
до начать финансировать ин
новационные проекты на ран
них стадиях вместе с частными 
инвесторами. Думаю, эту зада
чу мы выполнили на «хорошо». 
За полтора года работы мы при
влекли 20 частных инвесторов, 
рассмотрели 44 проекта и одоб
рили 25 из них, причем сдел
ки с 19 проектами уже оформ
лены. Так что процесс идет ди
намично.

— О каких проектах речь?
— В основном это сфера ин
формационных технологий: 
мобильные приложения, рек
лама в сети Интернет, геоло
кационные сервисы. Есть про
екты, связанные с приборос
троением, например прибор 
для сварки оптоволокна. Сей
час создается его опытный об
разец, в будущем он появит
ся на рынке. У этого продукта 
очень хорошие перспективы: 
он будет дешевле японских 
приборов. У нас много инте
ресных проектов. Но надо по
нимать, что мы ориентируем
ся не на продержку и развитие 
прорывных технологий, а ста
раемся развивать рынок посев
ных инвестиций.
— В чем особенности вашей 
модели финансирования?
— Наша модель финансиро
вания основана на государс
твенночастном партнерстве. 
На рубль, вложенный инвесто
ром, мы даем два наших. Мак
симальный размер средств, ко
торые мы готовы дать на один 
проект,— 8 млн руб. Заем выда
ется под 1,5 ставки рефинанси
рования (это 12,375% на сегод
няшний день) сроком на три 
года. Причем два года длится 
так называемый грейспериод, 
свободный от какихлибо пла
тежей. В течение третьего го
да заем должен быть погашен. 
В отдельных случаях мы будем 
готовы пролонгировать кредит 
еще на год.

За заем мы берем долю в 
проекте в залог. При этом мы 
смотрим, какую долю взял се
бе инвестор. Если инвестор, до
пустим, взял себе 20% за 4 млн 
руб., то мы за свои 8 млн руб. бе
рем в залог 40%. Как только за
ем гасится, мы отдаем эту до
лю. Ее может выкупить инвес
тор по договоренности с пред
принимателем, или она может 
остаться у основателей проек
та. Когда мы разрабатывали 
схему финансирования инно

вационных проектов, мы изу
чали опыт США и Израиля.
— По какой схеме вы отбира-
ете проекты?
— Наша главная задача — это 
выбрать инвестора, который 
готов вкладывать свои деньги 
в стартовые проекты, облада
ющие определенными досто
инствами. Инвесторы должны 
сами показать нам объем ин
вестирования, выполнить тех
нологическую бизнесэкспер
тизу проекта. Оценку проекта 
инвесторы делают самостоя
тельно, мы не вмешиваемся в 
эту процедуру. Мы исходим из 
того, что инвестор лучше разби
рается в сути проекта, и в целом 
доверяем ему. В среднем у нас 
сейчас оценка проекта состав
ляет около 30 млн руб.
— Какова отдача от вашей ра-
боты?
— Мы сравнительно недавно 
начали свою работу: наш про
ект стартовал в сентябре про
шлого года. Полтора года не тот 
срок, чтобы подводить какие
то итоги. Старт у нас был хоро
ший, динамика развития тоже 
хорошая, по крайней мере, мы 
ею довольны: мы стабильно де
лаем один проект в месяц. На 
созданных предприятиях появ
ляются десятки рабочих мест, 
компании нанимают людей 
— одним словом, процесс идет 
успешно. Но о финансовых ре
зультатах этих вновь созданных 
компаний можно будет гово
рить через годдва, не раньше.
— Как вы поступите, если 
проект не удастся?
— Повторюсь, мы вкладываем 
деньги в проекты на ранних 
стадиях и по определению не 
должны ожидать, что все вло
жения вернутся. Наша задача 
— вовлечь новых инвесторов, 
которые вместе с нами найдут 
новые проекты, и тем самым 
максимально популяризиро
вать посевные инвестиции.

Интервью взяла  
Анна Героева

«На рубль,  
вложенный инвестором,  
мы вкладываем два»

прямая  
речь

Какие основные задачи  
будут стоять перед  
венчурной экосистемой  
в ближайшие три года?     

Дмитрий Поляков, заместитель 
руководителя Softline Venture Partners:
— Венчурная экосистема в России развивается до-
статочно интенсивно — во всяком случае, в области 
IT. Увеличивается количество фондов и проектов, 
растет профессионализм участников рынка. Роль 
государства на этом рынке значительна, но при 
этом госучастие особенно отчетливо ощущается 
в области посевных инвестиций — не самый рас-
пространенный сценарий. На мой взгляд, эта тен-
денция сохранится в ближайшие три года. В силу 
того что индустрия IT-стартапов становится все бо-
лее зрелой, мы станем свидетелями того, как отде-

льные проекты развивают свои истории успеха 
(вполне возможно, что и до международного уров-
ня), а фонды осуществят больше экзитов, то есть 
выйдут из проектов, зафиксировав прибыль.

Микаэл Горский, 
гендиректор и партнер Allocate International:
—Терминология столь же важна в дискуссии, сколь 
навигация — в мореплавании. Поэтому крайне важ-
но избавиться от ложного термина «венчурная эко-
система». Есть условия ведения бизнеса, есть науч-
ная и академическая среда, есть инвестиционная 
привлекательность экономики. Эти понятия относят-
ся не к вымышленному, квазиизолированному мирку 
венчурной экосистемы — они существуют в масшта-
бах всей страны.

Важно не искать ответа на бессмысленный воп-
рос, какие задачи стоят перед экосистемой, важно 
искать ответ на вопрос, что надо сделать в стране 
для экономического развития. Но тут все ответы из-
вестны давно: свободный конкурентный рынок, чест-
ные суды, либеральные законы, инвестиции в науку 
и образование. Если в стране будет реализовано все 
перечисленное, то и начинающий технологический 
бизнес не заставит себя ждать, и инвесторы всех 
форматов и стадий возникнут в изобилии.

Верно и обратное: пока в России отсутствует 
свободный конкурентный рынок, честные суды, ли-
беральные законы и не финансируется должным об-
разом наука и образование, можно тратить милли-
ард за миллиардом на развитие несуществующей 
венчурной экосистемы (к вящей радости всех при-
частных), но результатов будет ноль. Объективная 
оценка наших «достижений» — инвестиций в техно-
логические компании у нас происходит в год на сум-
му, меньшую суточной выручки «Газпрома». А круп-
ные и известные западные венчурные фонды не 
имеют в Москве даже представительского офиса.

Сергей Архипов, заместитель 
гендиректора по инновациям ОАО ОМЗ:
— В 2013 году РВК сделала несколько эффективных 
образовательных и акселерационных программ по 
корпоративному предпринимательству, что, по сути, 
позволило заложить основы развития экосистемы 
корпоративного предпринимательства в российской 
промышленности. Безусловно, РВК необходимо 
продолжать образовательные и акселерационные 
программы для корпоративных предпринимателей 
как элемента венчурной экосистемы России. Таким 
образом, мы сможем поддержать и обеспечить рост 
конкурентоспособности российских корпораций.

На рынке венчурных  
инвестиций появляется  
все больше новых лиц
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— инфраструктура —

На текущий момент в венчур-
ной системе существует дефи-

цит. В цепочке, начинающейся со звена 
FFF (Fools—Family—Friends — «дураки—
семья—друзья», традиционно первые ин-
весторы начинающего предпринимате-
ля) и заканчивающейся, если верить учеб-
никам, IPO, недостает отдельных элемен-
тов. Например, бизнес-ангелов. По словам 
исполнительного директора РВК Алексан-
дра Потапова, этот сегмент в России «ис-
чезающе мал». «Нужно, чтобы их было на-
много больше, потому что во всех инно-
вационно-венчурных экосистемах они 
являются тем самым промежуточным 
звеном между стадией Fools—Family—
Friends и венчурными фондами. У нас за-
дачу бизнес-ангелов во многом выполня-
ют грантовые программы других инсти-
тутов развития»,— отмечает он.

Практически нет менторов, наставни-
ков, которые готовы вкладывать свои — 
прежде всего интеллектуальные — ресур-
сы, чтобы помогать проектам развивать-
ся. В США, например, быть ментором пре-
стижно, это часть протестантской культу-
ры: люди, состоявшиеся в жизни, считают 
своим долгом делиться знаниями и опы-
том. В России пока просто слишком мало 

серийных предпринимателей, которые 
могли бы примерить на себя эту роль. В 
РВК ищут специальные аргументы для то-
го, чтобы вовлекать потенциальных мен-
торов в технологический проект, и разви-
вают подходящие сервисы. Наконец, в но-
вой стратегии РВК акцент делается на раз-
витие посевных и предпосевных стадий 
инвестиций.

Но сформировать правильную экосис-
тему, просто залив ее деньгами, нельзя. 
«Если начать выдавать деньги кому попа-
ло, все умрет. Давать деньги надо выбо-
рочно через грамотные фонды и грамот-
ных ангелов. Если начать всех чему-то пы-
таться учить, а не только тех, кто уже со-
вершил определенный шаг, тоже будет 
бесполезно»,— говорит директор депар-
тамента стратегических коммуникаций 
РВК Евгений Кузнецов.

В норме выживает только один стар-
тап из десяти. Считается, что для того, что-
бы венчурная экосистема была устойчи-
вой, нужно генерировать 10 тыс. старта-
пов в год. Примерно столько создается в 
Германии и Израиле. Россия, по прогно-
зам, выйдет на этот показатель в 2014 году.

Когда формируется определенная пло-
щадка, которая занимается образовани-
ем, обучением и выращиванием старта-
пов, в ней возникают постоянные жиз-
ненные циклы. Стартапер, чей проект по-

терпел неудачу, остается в этой среде и ра-
но или поздно подхватывается другими 
командами. Основатель, набивший ши-
шек и получивший ценный опыт, может 
стать хорошим девелопером в новом про-
екте. Так происходит в устоявшихся эко-
системах вроде Кремниевой долины.

Пока в России таких стабильных сис-
тем очень мало. Новосибирский Академ-
парк, Digital October остаются единичны-
ми примерами. В этом году РВК провела 
специальную программу вместе с НИУ 
ВШЭ для руководства технопарков и ин-
кубаторов, чтобы собрать лучшие прак-
тики, позволяющие не терять людей, по 
тем или иным причинам выпадающих из 
системы. «Очень важно управлять не толь-
ко прямыми процессами типа вырастить 
лучшего и запустить в космос, но и управ-
лять всеми, кто попал в среду, управлять 
их траекториями»,— подчеркивает госпо-
дин Кузнецов.

В венчурном бизнесе считается, что не 
ошибается только тот, кто ничего не дела-
ет, поэтому любой опыт является ценным. 
И важной задачей на будущее является не 
только развитие, но и сохранение, и сбор 
всех элементов экосистемы.

Татьяна Солюс

Ангелы венчура
— инфраструктура —

Все элементы венчурной 
среды необходимы для 
ее непрерывного развития 
и самовоспроизведения — 
по аналогии с живой клеткой 
человеческого организма. 
О роли Российской венчур-
ной компании (РВК) как ме-
диатора и трансформатора 
рассказывает исполнитель-
ный директор компании 
АЛЕКСАНДР ПОТАПОВ.

— В чем заключаются парт
нерские программы РВК?
— Смысл работы РВК — в запус-
ке всех системных механизмов 
сначала в виде государствен-
но-частного партнерства с пос-
тепенным уменьшением доли 
государственных инициатив в 
процессах. Привлечение час-
тных капиталов, инфраструк-
турное обслуживание интере-
сов технологических компа-
ний — вот то, чем мы занима-
емся. Среди наших партнеров 
— системные игроки, другие 
институты развития и органы 
власти. Есть инфраструктур-
ные партнеры — акселераторы, 
бизнес-инкубаторы, консал-
тинговые компании, есть силь-
ные медийные партнеры, через 
них мы реализуем программу 
популяризации технологичес-
кого предпринимательства. 
Вдобавок мы поддерживаем 
большие мероприятия, на ко-
торых рыночные игроки нахо-
дят друг друга, обмениваются 
планами, своим видением пер-
спективных процессов на рын-
ке и договариваются о созда-
нии новых проектов.
— И РВК выступает соорга
низатором?
— Да, чаще всего. Мы играем 
роль медиатора, передающего 
информацию. Но сначала мы 
ее накапливаем, обрабатываем 
и трансформируем под запро-
сы конкретных игроков. Не во 
всех регионах одинаковая си-
туация с экономикой и челове-
ческим капиталом, поэтому мы 
преобразуем универсальные 
рецепты под конкретную необ-
ходимость, работаем как транс-
форматоры: берем одно напря-
жение, выдаем — другое.

Мы никогда не делаем все 
сами, потому что хотим дать со-
здать работающие без нас меха-
низмы. Многие вещи, которые 
могут быть сделаны нами, дела-
ются с нашей помощью силами 
игроков рынка. Наша задача — 
в первую очередь отдавать ра-
ботоспособную методику и на-
лаживать долгоиграющие про-
цессы. Наша партнерская про-
грамма основана на том, что 
мы знаем, из каких элементов 
должна состоять инновацион-
ная венчурная система, пред-
ставляем себе, какими компе-
тенциями должны обладать те 
или иные элементы, и пытаем-
ся их развить.
— Расскажите о самых яр
ких, с вашей точки зрения, 
примерах взаимодействия с 
партнерами.
— В год РВК участвует более чем 
в 200 мероприятиях, мы посто-
янно ищем самые эффектив-
ные формы взаимодействия с 
рынком. Среди крупнейших — 
форум «Открытые инновации». 
Это хороший пример партнерс-
тва с системообразующими иг-
роками, он проходит под эги-
дой Минэкономики с вовлече-
нием других госорганов и ин-
ститутов развития. В этом году 
среди прочего мы представля-
ли там такие свои проекты, как 
«Техуспех» и Generation S. Мно-
гое удалось сделать в части меж-
дународных инициатив, мы 
подписали несколько хороших 
соглашений с финскими парт-
нерами, такими, как Startup 
Sauna и Turku Science Park.

Другой пример — Russian 
Innovation Week, прошедшая 
в этом году в Бостоне и Санта-
Кларе в партнерстве с фондом 
«Сколково» и «Роснано». Это хо-
роший способ показать россий-
ские стартапы глобальным иг-
рокам и, возможно, помочь им 
привлечь иностранные инвес-
тиции: наличие иностранного 
соинвестора само по себе часто 
является показателем качества 
проекта и улучшает его глобаль-
ные перспективы. Есть Russian 
StartUp Tour, формат в боль-
шей степени популяризаторс-
кий. Кроме того, это хорошая 
площадка для продвижения на-
ших образовательных и акселе-

рационных проектов, таких, на-
пример, как Generation S. У каж-
дого из таких партнерств есть 
большой медийный эффект, и 
это важно. В отличие от многих 
стран с развитой предпринима-
тельской культурой, нам нужно 
стараться, чтобы лексикон и по-
нятия этого рынка были воспри-
няты как нечто естественное. И 
прогресс в медийном поле стал 
очень заметен.

Еще один хороший проект 
и бренд, который мы подде-
рживаем,— iR&D-клуб. В рам-
ках клуба проходят регуляр-
ные встречи глав исследова-
тельских центров крупных час-
тных и государственных корпо-
раций, обсуждение необходи-
мости, возможностей и меха-
низмов создания корпоратив-
ных венчурных фондов и рабо-
ты по модели открытых инно-
ваций. Это направление давно 
существовало, но, возможно, 
мы сделаем на него больший 
упор в ближайшее время, пото-
му что рынок дозрел до лучше-
го понимания этих вещей.
— А каков прогноз дальней
шего развития?
— Будут более четко определе-
ны точки роста российской эко-
номики. Надо давать инноваци-
онным компаниям понимание 
наиболее перспективных на-
правлений развития, знание, 
где их разработки будут востре-
бованы, для кого они делают 
свой продукт, какие проблемы 
решают. Не очень хороша ситу-
ация, при которой технологи-
ческие компании сначала прос-
то делают то, что нравится, не 
обращая внимания на запросы 
рынка, а потом выясняется, что 
это невозможно никому про-
дать. Мы пытаемся исправить 
эту ситуацию. Для этого сущес-
твует долгосрочное технологи-
ческое прогнозирование, ведь 
нельзя развивать все новые ма-
териалы или всю альтернатив-
ную энергетику — это очень об-
щие направления. Институты 
развития должны более четко 
показывать перспективные на-
правления развития. Такого из-
менения я бы ждал. Более чет-
кой фокусировки.

Интервью взяла  
Татьяна Солюс

«Работаем  
как трансформаторы»

— инфраструктура —

Для создания и развития техноло-
гичных компаний мало иметь деньги 
— нужно еще обладать целым рядом 
навыков, которых в типичном россий-
ском вузе не получишь. Как ликвиди-
ровать этот пробел, рассказывает ди-
ректор департамента стратегических 
коммуникаций Российской венчурной 
компании (РВК) ЕВГЕНИЙ КУЗНЕЦОВ.

— Зачем РВК заниматься обучением?
— Есть ошибочное представление, что но-
вации и развитие технологий, модерни-
зация — это прежде всего вопрос, связан-
ный с инвестициями или инфраструкту-
рой. Но в последнее время в России понас-
троено много технопарков, инкубаторов, 
запущены программы развития — стало 
ясно, что главный барьер в головах. Лю-
ди, увы, не всегда осознают границы сво-
ей компетентности, а реальный опыт тех-
нопредпринимательства есть у единиц.

Важный дефект российских стартапов: 
в команде обычно нет полного набора 
компетенций. Есть девелопер — нет чело-
века по рынкам. Есть маркетолог — нет че-
ловека, который умеет управлять развити-
ем компании. Российские компании соб-
раны из полуфабриката. В результате они 
не получают денег, потому что инвестор 
просто не испытывает доверия к команде, 
не видит тех, кто умеет выигрывать на фе-
деральном или глобальном рынке.
— Этому можно научить?
— Есть определенные инструменты. На-
пример, мы проводим несколько между-
народных тренинговых программ типа 
Deep Dive в Пало-Альто или Startup Access 
в Бостоне, чтобы российские стартапы 
погружались в ту среду и у них появля-
лось представление о механике глобаль-
ного рынка.

В Новосибирске мы второй год подде-
рживаем летнюю и зимнюю школы, кото-
рые сфокусированы на конкретном набо-
ре практических навыков, которыми дол-
жен владеть создатель компании: как вза-
имодействовать с инвесторами, как струк-
турировать проект, как устроены рынки, 

как создавать команду. Эталоном здесь 
стала программа стартапов в Бостоне, где 
менторское сообщество и стартапы взаи-
модействуют друг с другом, Академпарк 
эту модель имплантировал себе.

Очень успешна межвузовская програм-
ма GameChangers в Петербурге, которую 
активно поддерживают компании—лиде-
ры IT-сообщества города. Она учит людей 
развивать рынки, даже не продукты, гото-
вит их для компаний с глобальными пер-
спективами.

Мы проводим более 60 школ и кон-
салтинговых сессий, в которых приняло 
участие только в этом году около 5 тыс. че-
ловек. Мы учим конкретным навыкам со-
здания компании и продукта, делаем тре-
нинги, краш-тесты, формируем понима-
ние рынка. Видим и результаты — к при-
меру, после консалтинговых сессий в ком-
пании уже идут первые сид-инвестиции, 
растут продажи. Этим образовательным 
программам уже много лет, мы видим, 
что число грамотных фаундеров, особен-
но в регионах, растет.

Это обостряет другую проблему рын-
ка: если все больше стартапов, значит, 
нужно все больше бизнес-ангелов, фон-
дов, корпораций, которые готовы поку-
пать технологические продукты и ком-
пании. Также не хватает опыта трансфе-
ра технологий в академической и универ-
ситетской среде. Потому мы занимаемся 
не только стартапами, но и учим разных 
игроков экосистемы эффективному вза-
имодействию между собой: учим круп-
ные компании работать с университета-
ми, университеты — работать с фондами 
и стартапами, специалистов технопарка 
— работать с менторами и бизнес-ангела-
ми и так далее.
— Обучение менеджменту инноваций 
в компаниях проседает, несмотря на то 
что есть кафедра менеджмента в МФТИ, 
программы в «Вышке» и в РАНХиГС?
— Эти программы — как раз те, которые 
относительно успешны. Например, в НИУ 
ВШЭ мы эту программу собирали вместе 
с iR&D-клубом, который создавали вмес-
те с Минэкономики. Но это пока не сис-
темная история. Нужна общая перестрой-

ка образования в технических универси-
тетах. Подавляющее большинство вузов 
крайне консервативны, идею предприни-
мательской культуры и технологической 
деятельности не подхватывают. Молодеж-
ным предпринимательством увлеклись, 
но для проформы, а основной инноватор 
в университетах должен быть профессор-
предприниматель! Поэтому мы начали 
учить руководство вузов, так как прика-
зом это не внедряется… Результат появит-
ся не завтра — нужно три-пять лет, нужно 
менять принципы управления в универ-
ситетах и институтах…

В этом году мы провели три образова-
тельные программы для руководства ве-
дущих университетов: одна группа учи-
лась в MIT в Бостоне, другая — в Англии 
(Кембридж, Оксфорд и Лондонский уни-
верситет), третья — в Сингапуре и Гон-
конге. Мы каждый раз вручную собирали 
программу, чтобы в ней не было никаких 
теоретических лекций, никакой агита-
ции за инновации — исключительно кон-
кретные вещи. Например, как работать с 
выпускниками — это суперважная исто-
рия, потому что это не только источник де-
нег для эндаумента, но и источник конт-
рактов на разработки, менторов, бизнес-
ангелов и так далее. Уже видим движение: 
некоторые университеты учли опыт, и он 
включен в «дорожные карты» их развития 
по программе «5–100».
— Вы можете оценить эффективность 
ваших затрат?
— Косвенно мы не одни воздействуем 
на систему и не все воздействуют конс-
труктивно… Мы посчитали, сколько 
привлекли 24 компании—финалиста 
конкурса БИТ за 2011–2012 годы — око-
ло $25 млн. (А в БИТ/Generation S, в от-
личие от других конкурсов, образова-
ние — ключевой компонент.) Это около 
$1 на 1 руб. наших затрат. Это эффектив-
нее, чем инвестиционные инструменты: 
там мультипликатор 30 — очень большая 
редкость. Образование дает не быстрый, 
но определяющий эффект, без него ин-
вестиции не только бесполезны, но час-
то опасны для стартапа.

Интервью взяла Татьяна Солюс

«Российские компании  
не готовы к глобальной конкуренции»

— инфраструктура —

Классически развиваю-
щийся стартап проходит че-
рез ряд стадий инвестиций. 
 Однако инфраструктура су-
ществующего в России ин-
вестиционного рынка несба-
лансированна. Что делает 
Российская венчурная ком-
пания (РВК), чтобы создать 
в стране не только инноваци-
онный, но и инвестиционный 
лифт, рассказывает дирек-
тор департамента инноваци-
онных рынков РВК ГУЛЬНАРА 
БИККУЛОВА.

— Недавно в рамках форума 
«Открытые инновации» про
шел финал конкурса Ge ne
ration S. Почему в РВК было 
принято решение организо
вать новый конкурс?
— Действительно, существует 
множество конкурсов бизнес-
планов, технологий, стартапов 
и т. д. Это важный элемент рын-
ка: конкурсы позволяют вытас-
кивать проекты из мест, где они 
обычно рождаются, то есть из 
вузов, технопарков, акселерато-
ров, центров предприниматель-
ской активности, провести че-
рез определенный цикл и донес-
ти до инвесторов. РВК традици-
онно поддерживала несколько 
десятков таких конкурсов. Разда-
вали деньги всем, чтобы все цве-
ты росли, и считали, что это по-
зитивно влияет на экосистему. 
Но не все конкурсы эффектив-
ны и качество проектов на выхо-
де не всегда удовлетворяет ин-
весторов. Поэтому мы решили 
пересмотреть нашу активность. 
Мы взяли конкурс БИТ — это аб-
солютный лидер и по срокам су-
ществования, и по количеству 
заявок — в качестве основного 
источника проектов. Запартне-
рились с еще несколькими кон-
курсами и совместно с Центром 
инновационного развития Мос-
квы сделали Generation S.
— В чем особенность этого 
конкурса?
— Мы внедрили такой элемент, 
как акселератор. Сначала для 70 
полуфиналистов — они были 
отобраны из 1,6 тыс. проектов — 
устроили образовательную он-

лайн-программу по основам тех-
нологического предпринима-
тельства, чтобы все участники 
конкурса научились говорить 
на одном языке с инвесторами. 
Затем эти 70 проектов привез-
ли в Москву, где провели двух-
недельный акселератор. В мире 
стандартный акселератор — от 
трех до шести месяцев. Считает-
ся, что за этот период стартап ли-
бо выживает и получает первые 
бизнес-результаты, первых кли-
ентов, инвесторов и т. д., либо 
умирает. Мы постарались мак-
симально насытить програм-
му. Каждый день был тематичес-
кий: один посвящен маркетин-
гу, другой — работе с корпора-
циями. В рамках инвестицион-
ного дня мы не только провели 
встречу стартапов с инвестора-
ми, но и представляли разные 
типы капитала, доступного ин-
новационным компаниям, кре-
диты, гранты и пр.

Затем мы из 70 команд по 
специальной процедуре выбра-
ли 19. С ними индивидуально 
работали консультанты, помо-
гая доработать бизнес-планы. И 
в конце эти 19 команд предста-
вили свои проекты на форуме 
«Открытые инновации». Поряд-
ка 70% команд сейчас общают-
ся с инвесторами. Это высокий 
показатель. Посмотрим, что по-
лучится. Понятно, что есть мно-
го факторов, которые влияют на 
конечный результат. Но уже есть 
позитивные новости. Напри-
мер, одна компания, которая за-
нимается платформами для раз-
работчиков мобильных прило-
жений, ездила в Кремниевую до-
лину на программу Deep Dive. 
Там они посетили конферен-
цию для разработчиков Nokia и 
ушли с этого мероприятия с ви-
зитками 30 потенциальных кли-
ентов. Несколько проектов сей-
час обсуждают совместный биз-
нес. То есть приехали ребята, по-
няли, что нужно делать что-то 
другое, отказались от тех идей, с 
которыми приезжали, и уже ра-
ботают над новыми совместны-
ми проектами.
— Какие ожидания связаны с 
новым форматом конкурса?
— Основной результат — это 
количество сделок, которые за-

ключаются по результатам ак-
селераторов. Мы все это заду-
мали только для того, чтобы по-
высить качество проектов и сде-
лать их более доступными для 
инвесторов. Упаковать. Если в 
течение года случатся какие-то 
сделки, для нас это будет хоро-
ший результат.

Но позитивная вещь, кото рая 
уже случилась в рамках Ge ne-
ration S,— это отраслевые треки, 
в рамках которых проекты отби-
раются под требования конкрет-
ных корпораций, своеобразные 
«заказные инновации». Мы гово-
рили, что в России нет спроса на 
инновации со стороны корпора-
ций, и потому сделали несколь-
ко отраслевых треков. Вообще, 
важная динамика: в этом году в 
БИТе было 58% не IT-проектов. В 
результате компания ОМЗ, на-
пример, отобрала себе три пи-
лотных проекта.

Остальные ожидания — чис-
то экосистемные. Например, 
консолидация рынка конкур-
сов — это здорово. Плюс в рам-
ках Generation S появляются и 
развиваются сервисы, которые 
полезны для всего рынка, и мы 
их рекомендуем использовать.
— Что это за жанр — акселе
ратор?
— Этому явлению около деся-
ти лет, и как бизнес он пока в 
поиске эффективной финансо-
вой модели. Акселератор — это 
звено экосистемы, задача ко-
торого брать совсем незрелые 
проекты и в короткие проме-
жутки времени либо их дотяги-
вать, либо объяснять потенци-
альным предпринимателям, 
что ничего не выйдет. И тогда 
они не мучаются долго, а берут-
ся за что-то другое. Есть даже де-
виз у акселераторов — «Fail fast 
или grow fast» («Либо быстро 
умри, либо быстро вырасти»). 
Акселератор во всех смыслах 
такой инфраструктурный про-
ект. Проекты такого типа нуж-
ны, потому что есть явный раз-
рыв между требованиями, ко-
торые инвесторы предъявляют 
к проектам, и качеством старта-
пов, которые появляются сей-
час на рынке.

Интервью взяла  
Татьяна Солюс

«Не все конкурсы эффективны»
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Не каждому предпринимателю с идеями 
дано увидеть «ангела»
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— рейтинг —

Из 50 участников, вклю-
ченных в финальную вер-

сию рейтинга, 18 работают в сфере 
информационных и коммуникаци-
онных технологий. При этом на вто-
ром месте по числу финалистов ока-
зались машиностроение, приборос-
троение и электротехника: 16 компа-
ний — отставание от IT почти симво-
лическое. Далее следуют фармацев-
тика и медицинская техника (девять 
компаний), химия и экология (четы-
ре), строительство и материалы (три).

Впрочем, число участников, пред-
ставляющих каждый из секторов 
экономики, еще ничего не говорит о 
собственной эффективности компа-
ний. Об этом свидетельствуют и дан-
ные отраслевого анализа, который 
публикуют организаторы. Напри-
мер, доля новой продукции в выруч-
ке оказалась максимальной у компа-
ний, связанных с химией и экологи-
ей,— 71%, а сектор IT по этому пока-
зателю (53%) только четвертый после 
у фармацевтики и медицинской тех-
ники (61%) и строительства и матери-
алов (55%). Меньше всех доля новой 
продукции оказалась у компаний 
машиностроения — 30%, близко к 
средней границе отсечения.

Еще один любопытный показа-
тель: средняя выручка на одного со-

трудника, как выяснилось, выше 
всего у предприятий фарминдуст-
рии — 6 млн руб. У всех остальных 
компаний он находится в диапазо-
не 3–4 млн руб. Можно предполо-
жить, что столь существенное раз-
личие связано с длинным и доро-
гостоящим циклом разработки но-
вых лекарственных препаратов. До-
ля затрат на НИОКР в выручке фар-
мпредприятий — 9%, и высокие за-
траты непосредственно сказывают-
ся на стоимости продукции. Впро-
чем, такой же уровень затрат на НИ-
ОКР и у компаний, представляю-
щих сферу строительства и матери-
алов, а медианное значение этого 
показателя вообще ни в одной груп-
пе не опускается ниже 6%.

Рейтинг хорошо иллюстрирует 
важность среды для развития инно-
вационных компаний. Хотя орга-
низаторы сделали все необходимое 
для того, чтобы информация о кон-
курсе была известна инновацион-
ным компаниям по всей стране, но в 
итоговом рейтинге многие регионы 
совсем не представлены. Из 50 ком-
паний 15 располагаются в Москве 
и Московской области, словно под-
тверждая преимущества столичной 
агломерации для бизнеса: здесь луч-
ше инфраструктура, больше челове-
ческий капитал, проще доступ к фи-
нансовым ресурсам. Десять фина-

листов работают в Санкт-Петербурге, 
на третьем месте Новосибирская об-
ласть с четырьмя компаниями, и это 
хорошая иллюстрация той роли, ко-
торую играет в развитии высокотех-
нологичного бизнеса близость науч-
ных и университетских центров.

Но есть в истории компаний-по-
бедителей один общий для многих 
момент, который заставляет сто-
роннего наблюдателя насторожить-
ся. Большинство компаний возрас-
тным ограничениям (не менее че-
тырех лет) соответствуют с огром-
ным запасом: 26 из 50 были созда-
ны до 1993 года, некоторые из них 
ведут свою историю даже с конца 
1980-х. И среди них довольно мно-
го тех, что были созданы коллекти-
вами бывших научных лаборато-
рий или на базе акционированных 
советских НИИ, когда с развалом 
СССР финансирование науки рез-
ко сократилось. Компаний, создан-
ных в XXI веке, в рейтинге всего 13, 
и это, возможно, свидетельствует о 
том, что для выхода на действитель-
но хорошие показатели инноваци-
онному бизнесу в России требуется 
весьма продолжительное время. И 
чтобы ситуация изменилась, инсти-
тутам развития и органам государс-
твенной власти нужно приложить 
большие усилия.

Анастасия Боярышникова

Рост эпохи заморозков
— рейтинг —

В этом году рейтинг инновацион-
ных компаний «Техуспех» гото-
вился при участии специалистов 
аудиторско-консалтинговой се-
ти PwC. Своими наблюдениями 
делится партнер PwC, руководи-
тель практики по оказанию кон-
сультационных услуг частным 
компаниям в России АЛИНА  
ЛАВРЕНТЬЕВА.

— Какие задачи, на ваш взгляд, 
ре шает рейтинг «Техуспех»? И что 
изменилось в нем с вашим учас-
тием?
— Проект по созданию первого в 
России рейтинга быстроразвиваю-
щихся высокотехнологичных ком-
паний («Техуспех») был впервые реа-
лизован в 2012 году РВК в сотрудни-
честве с АИРР и другими института-
ми развития. Этот рейтинг нацелен 
на оценку потенциала инновацион-
ного бизнеса в России, на то, чтобы 
соответствующие компании иден-
тифицировать, помочь им получить 
определенное признание.

В 2013 году к формированию 
рейтинга «Техуспех» в качестве пар-
тнера присоединилась PwC. Мы 
приняли предложение стать авто-
рами методологии рейтинга и про-
делали большую работу, опираясь 
на богатый профессиональный 
опыт и международную экспертизу. 
Отличительной чертой этой мето-
дологии стало то, что мы предпри-
няли попытку измерить уровень 
инновационности и высокотехно-
логичности компаний, используя 
не только мнение и оценку экспер-
тов, но и количественные показате-
ли: наличие новых продуктов или 
услуг, затраты на НИОКР и техноло-
гические инновации, интеллекту-
альная собственность, которой об-
ладает компания и т. п. Это намного 
больше соответствует международ-
ному опыту проведения подобных 
исследований.

В какой-то мере этот конкурс нес 
еще и образовательную нагрузку. 
Он, например, продемонстрировал 
компаниям, участвовавшим в рей-
тинге, насколько важно правильно 
вести учет, быть более прозрачны-
ми и открытыми.

При разработке методологии 
рейтинга мы использовали меж-
дународный опыт PwC в проведе-
нии подобных исследований, опыт 
составления рейтинга «Техуспе-
ха» 2012 года, а также провели ана-
лиз наиболее актуальных между-
народных исследований и рейтин-
гов инновационных компаний, 
включая The Most Innovative Com-
pa nies 2012, The World’s Most In no-
va tive Companies, TOP 100 Glo bal 
In no vators 2012, The Global In no va-
tion 1000 study of R&D spen ding. При 
формировании критериев высоко-
технологичности компаний, их про-
дуктов или услуг также рассматри-
вались подходы Института статис-
тических исследований и экономи-
ки знаний, US National Science Foun-
dation, Руководство ОЭСР по сбору 
и анализу данных по инновациям 
(Oslo Manual).

В ходе проведенного анализа бы-
ли разработаны основные крите-
рии оценки уровня успешности и 
технологичности компаний: раз-
мер и среднегодовой темп роста вы-
ручки, наличие новых или сущест-
венно улучшенных продуктов или 
услуг, затраты на НИОКР и техно-
логические инновации, интеллек-
туальная собственность, которой 
обладает компания, инвестиции 
в инновационные проекты и при-
обретение высокотехнологично-
го бизнеса. Применение методо-
логии позволило выбрать лучших: 
топ-10 крупнейших, топ-10 быстро-
растущих и топ-10 инновационных.
— Сколько компаний претендо-
вало на участие?
— Участие в рейтинге носило от-
крытый характер. Принять участие 
в нем могли компании, удовлетво-
ряющие определенным квалифи-
кационным требованиям, порого-
вые значения которых были рас-
считаны исходя из среднеотрасле-
вых показателей. В частности, сред-
ние за последние три года затра-
ты на НИОКР составляли не менее 
5% от выручки, за последние три 
года компания вывела на россий-
ский рынок, как минимум, один 
новый или существенно улучшен-
ный продукт или услугу, среднего-
довой темп роста выручки составил 
не менее 15%, минимальный воз-

раст компании — четыре года и т. д. 
Было около 100 претендентов, ко-
торые соответствовали указанным 
выше критериям участия в конкур-
се. Компаний, заявившихся к учас-
тию, было больше, но некоторые не 
прошли первичного отбора.
— Есть ли что-то, что роднит по-
бедителей?
— Общее — это поиск нового, стрем-
ление к инновациям, которые ста-
новятся для компаний инструмен-
том конкуренции, дают им возмож-
ность развиваться даже в условиях 
медленного роста экономики в це-
лом. Большинство компаний — это 
частные компании, способные быс-
тро принимать решения, адапти-
роваться к требованиям рынка. Но 
формулы успеха у всех разные и, на 
мой взгляд, различаются по отрас-
лям — например, то, что примени-
мо в IT-индустрии, не применимо в 
машиностроении и т. д.
— Может быть, у них есть общие 
проблемы? Что мешает развивать-
ся инновационным компаниям?
— На форуме «Открытые иннова-
ции», где были представлены ре-
зультаты рейтинга, состоялась до-
статочно интересная дискуссия о 
том, с какими трудностями стал-
киваются компании, что им нуж-
но для перехода на новую ступень 
развития. Отмечались нехватка на-
дежных и не слишком дорогих ис-
точников финансирования, от-
сутствие квалифицированных кад-
ров, частые изменения в регуля-
торной сфере или, наоборот, уста-
ревшие регуляторные ограниче-
ния и т. д.
— Как вам кажется, участие в 
конкурсе поможет компаниям?
— Партнеры рейтинга — РВК, АИРР, 
Внешэкономбанк — выразили же-
лание взять эти компании под до-
полнительную опеку, предоставить 
им режим наибольшего благопри-
ятствования. К примеру, Внешэко-
номбанк уже предложил им спе-
циальные программы финансиро-
вания. Интерес со стороны инсти-
тутов развития еще один плюс к 
публичности, открытию новых го-
ризонтов общения, к заслуженно-
му признанию, которое получили 
лидеры рейтинга.

Анастасия Боярышникова

«Формулы успеха у всех разные»
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прямая  
речь

Какие основные задачи  
будут стоять перед  
венчурной экосистемой  
в ближайшие три года?     

Дмитрий Песков, 
директор направления  
«Молодые профессионалы»  
Агентства стратегических инициатив:
— Все решения понятные: для венчурного 
рынка сегодня открыт глобальный рынок, 
но закрыт внутренний. Поэтому основная 
 задача на ближайшие три года — открыть 
для стартапов внутренний рынок. То есть 

должны появиться понятные интерфейсы 
взаимодействия и понятные заказчики ра
боты стартапов. Этими заказчиками должны 
стать крупные российские компании и кор
порации, органы государственной власти, 
органы региональной власти и муниципали
теты. Здесь основной потенциал решений 
для российских стартапов.

Чтобы это заработало, необходима 
 линейка специализированных фондов по те
мам, которые могли бы разрабатывать реше
ния для конечного потребителя в отраслевом 
разрезе, то есть нужны специализированные 
венчурные фонды в электроэнергетике, в но
вой урбанистике и т. д. 

Некоторые ставки, которые были сделаны 
раньше, себя не оправдали, а новые отрасли 
остаются без внимания. Две такие недооце
ненные отрасли — робототехника и нейроис
следования и разработки в этой сфере. В них 
будут возникать компании, проектирующие 
решения для внутреннего рынка.

Леонид Гохберг, 
первый проректор, директор  
Института статистических исследований 
и экономики знаний НИУ ВШЭ:
— Основными задачами на ближайшие три го
да могут стать ускорение текущих темпов роста 
венчурной индустрии и сглаживание отрасле
вых дисбалансов. Их решение будет зависеть 
не только от активности отдельных игроков и 
модераторов венчурного рынка, но и от того, 
насколько эффективно государство, другие за
интересованные экономические акторы будут 
справляться со старыми российскими пробле
мами. Имеется в виду необходимость улучше
ния экономической среды в целом и инвести
ционного климата в частности, обеспечения за
щиты прав на результаты интеллектуальной де
ятельности, повышения качества коммуникаций 
между участниками рынка. Не менее актуальны
ми будут меры по стимулированию как спроса 
на инновации, так и предложения новых техно
логий в секторе исследований и разработок. 

ГЕОГРАФИЯ ИННОВАЦИЙ

ЗАО «НИПК 
"ЭЛЕКТРОН"»
(Санкт-Петербург)

ЗАО 
«ИНТЕРСКОЛ»
(Москва)

ООО «НВП 
"АСТРАФАРМ"»
(Москва)

ОАО «ИНСТИТУТ 
СТВОЛОВЫХ КЛЕТОК 
ЧЕЛОВЕКА»
(Москва)

ЗАО «ПРОМЫШЛЕННАЯ 
ГРУППА "МЕТРАН"»
(Санкт-Петербург)

ЗАО «ИНСТИТУТ ЭКОЛОГИЧЕСКОГО 
ПРОЕКТИРОВАНИЯ И ИЗЫСКАНИЙ»
(Санкт-Петербург)

ГРУППА 
КОМПАНИЙ 
«АЙТИ»
(Москва)

ОАО 
«АРМАДА»
(Москва)

ГРУППА 
КОМПАНИЙ 
«ТИОН»
(Саратовская обл.)

ООО «НПП 
"ПРИМА"»
(Нижегородская обл.)

ООО «ДАНАФЛЕКС-НАНО»
(Татария)

ООО «ЦЕНТР 
АВТОМАТИЗАЦИИ 
ЭНЕРГОСБЕРЕЖЕНИЯ»
(Новосибирская обл.)ООО «НПК 

"РАЗУМНЫЕ 
РЕШЕНИЯ"»
(Самарская обл.)

ООО «АЛАВАР.РУ»
(Новосибирская обл.)

Крупнейшие компании

Самые быстрорастущие компании

Самые инновационные компании

Машиностроение,
приборостроение
и электротехника

Информационные 
и коммуникационные 
технологии

Химия и экология Фармацевтика 
и медицинская 
техника

Строительство 
и материалы

КОЛИЧЕСТВО КОМПАНИЙ — 
УЧАСТНИКОВ РЕЙТИНГА «ТЕХУСПЕХ–2013» 
(ПО ФЕДЕРАЛЬНЫМ ОКРУГАМ)

С
ев

ер
о-

За
па

дн
ы

й

Ц
ен

тр
ал

ьн
ы

й

Ю
ж

ны
й

П
ри

во
лж

ск
ий

Ур
ал

ьс
ки

й

С
иб

ир
ск

ий

11 19 9
1

3 7


	kom_234_001
	kom_234_002
	kom_234_003
	kom_234_004

