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Креатив

примеров того, как переделывали сти-
ральные машинки, чинили в гаражах 
автомобили и так далее, — указывает 
Фурсов. — Это из-за отсутствия хороше-
го, качественного продукта на рынке». 
Впрочем, мотивом для изобретателя мо-
жет быть не только дефицит готовых ре-
шений, но и цена — это буквально «инно-
вации из нужды». Мотивом, конечно же, 
может быть и интерес, желание «создать 
какую-то новую уникальную комбинацию, 
придумать новый продукт». Но основным 
этот мотив, как правило, становится для 
людей обеспеченных. А большинство 
изобретателей в России, по данным ис-
следования, относят себя к той группе 
населения, доходов которой хватает на 
еду и одежду, а покупка бытовой техники 
уже создает для них финансовые слож-
ности. 

Финансовое положение не мешает им 
делиться многими изобретениями «бес-
корыстно», причем, по словам Фурсова, 
«гораздо активнее, чем в других стра-
нах» (в России так поступает 49%), но 
бескорыстие здесь довольно условное. 
Это, конечно, способ заслужить уваже-
ние окружающих: как говорит старший 
партнер BCG Владислав Бутенко, «людям 
нравится, что их изобретение использу-
ют. Важно признание в своей социальной 
сети. В этом смысле домашние иннова-
ции в России напоминают научную дея-
тельность: точно так же авторы научных 
публикаций гордятся, когда на них ссыла-
ются другие». Но это еще и типичный ре-
ципрокный обмен: сегодня я помог тебе, 
а завтра ты — мне. И возможно, тестиро-
вание рынка: у пользователей, как гово-
рит Фурсов, «всегда есть сомнения, на-
сколько их изобретение ценно не только 
для них самих, поэтому первое, что они 

делают в этом случае, — советуются со 
своей референтной группой». 

«Пытаться коммерциализировать ре-
зультаты своей деятельности пробуют 
очень немногие: мы насчитали около 
0,5% тех, кто пытался хотя бы получить 
патенты на свои изобретения, — кон-
статирует Фурсов. — Почему так? Воз-
можно, люди понимают, что решение, 
которое они изобрели, не выйдет на ры-
нок, потому что сегмент слишком узок: 
портативные генераторы или теплицы с 
автоматическим набором воды не всегда 
нужны масс-маркету. Или это может быть 
идея для малого бизнеса, и ее коммер-
циализация — вопрос среды: насколько 
она дружелюбна к таким инновациям в 
малых формах, насколько свободно мож-
но открыть свой бизнес и вести какую-то 
деятельность, соблюдается ли авторское 
право». 

Изобретения в узком кругу Зача-
стую, конечно, патентовать просто нече-
го: когда изобретения рождаются от бед-
ности или отсутствия товара на рынке, 
это часто лишь попытка создать анало-
ги чего-то давно изобретенного из того, 
что найдется под рукой. Желательно за 
меньшую цену. Например, систему энер-
гообеспечения для дома, построенного в 
чистом поле, потому что землю продали 
по левым документам, а про коммуника-
ции вообще «забыли». 

«Никто и не думал, что люди там будут 
строиться. А мужики намутили энергопас-
сивные дома — что-то в интернете прочи-
тали, где-то учебник физики вспомнили. 
Каркасничек, панели, 150 мм пенопласта, 
вентилируемый фасад, 150 мм минераль-
ной ваты, солнечные батареи, самодель-
ный инвертор, аккумулятор от КамАЗа, 

самодельные котлы с дозированной 
подачей кислорода для медленного го-
рения — и все, им ничего ни от кого не 
надо. Только чтоб держались от них по-
дальше», — рассказывает о поселке не-
далеко от Ульяновска Александр Павлов, 
автор проекта «Гаражная экономика» 
фонда «Хамовники». Среди «гаражни-
ков» такое «кулибинство» распростра-
нено повсеместно — все ищут более де-
шевую (или более качественную) замену 
оснастке и инструментам: «Самодельное 
изготовление компрессоров, автосер-
висного оборудования, токарных резцов, 
оправок — придумываются самые хитрые 
решения, которые позволяют заместить 
дорогостоящий рыночный товар». 

Но и то, что изобретается специально 
на продажу и имеет свой спрос, патенто-
вать бессмысленно: долго, дорого и не 
дает реальной защиты. «Любая идея тут 
же копируется, — рассказывает Павлов. 
— Человек придумал тренажер, стал про-
давать через 

”
Авито“ — через полгода 

они появились в каждом регионе. Или на 
списанном заводском оборудовании де-
лали тюнинговые запчасти для 

”
Уазиков“, 

продавали на авторынке. Потом их начал 
выпускать обычный завод в Нижнем, про-
давать по всей стране, и через полтора 
месяца появился китайский аналог в два 
раза дешевле. А с Китаем конкурировать 
невозможно: цены на оборудование и ре-
сурсы у них ниже, а доступность техно-
логий — выше. Потому что там не надо 
налаживать массу социальных связей, 
чтобы сделать распредвал в гараже, ис-
кать, где есть гальваника, где тот мужик, 
который что-то точит, и выход на завод, 
чтоб получить сталь». 

«Патентовать действительно дорого. В 
несколько сотен тысяч рублей легко мо-

жет стать, если качественно проводить 
патентный поиск, готовить формулы и так 
далее, — подтверждает адвокат Констан-
тин Семенко. — И да, это долго. Формаль-
ные по существу экспертизы, которые 
проводит Роспатент, могут растянуться 
на год. И самое главное, что очень харак-
терно для российской действительности, 
— люди не доверяют регистрациям, по-
тому что они не дают гарантии того, что 
это не будет перехвачено где-нибудь в 
Китае. Поэтому секретят все, что можно 
засекретить». 

Поскольку реальной защиты нет и «за-
работать с идеи невозможно», изобре-
татели либо ведут себя как «серийные 
промысловики: придумали, через 

”
Авито“ 

попродавали, а когда идею кто-то украл 
и начал продавать как массовый продукт, 
запустили что-то новое», либо «держат 
идею при себе, потому что с нее можно 
как-то кормиться», указывает Павлов. 
Эта продукция может быть совсем не 
бытовой: «Есть компании, которые свои 
изделия продают за рубеж, например 
датчики для авиации, но у них нет потреб-
ности эту деятельность показывать. Если 
у людей есть разработки и хоть какое-
то условное производство, значит, они 
нашли сбыт, им хватает, все довольны. 
Все сидят тише воды, ниже травы, никто 
не высовывается. Если про тебя узна-
ют — узнают твое ноу-хау». И институты 
развития, созданные для поддержки ин-
новаций, точно так же воспринимаются 
«неформальными» изобретателями как 
«прямая угроза», утверждает Павлов: 
«Люди стараются держаться от них по-
дальше, потому что понимают: риски вза-
имодействия с властью высокие. Власть 
— более сильный игрок. А более сильный 
игрок — он всегда подавит». n


