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Более капиталоемкие и наукоемкие 
разработки на ранних стадиях финан-
сируются в основном за счет федераль-
ных целевых программ, так как вен-
чурным инвесторам нужны готовые ре-
шения, применимые в индустрии, ли-
бо некоторое подтверждение от потен-
циального потребителя, что разработка 
применима на практике, своеобраз-
ные «письма о заинтересованности», 
поясняет начальник управления инно-
вационного развития Московского фи-
зико-технического института Дмитрий 
Гомер. «Если это решение в области 
ИКТ, то для его создания достаточно ко-
манды и доступа в интернет, но этот ры-
нок перегрет, получить венчурную ин-
вестицию сложнее, чем пять лет на-
зад»,— отмечает он. 

Михаил Эрман, возглавляющий биз-
нес-инкубатор НИУ-ВШЭ, также отмеча-
ет существенную разницу между тем, 
занимается ли стартап ИТ-решением 
или более наукоемкой разработкой. Во 
втором случае значительные по объему 
гранты на начальной стадии можно по-
лучить в Российском научном фонде, 
Фонде Бортника (до 20 млн руб.), до 
100  млн руб. можно получить, если 
стать участником Национальной тех-
нологической инициативы, говорит 
господин Эрман. Есть и отдельные вен-
чурные фонды, готовые финансиро-
вать В перспективные наукоемкие раз-
работки довольно значительные сред-
ства, в частности венчурный фонд 
LETA Capital, рассматривающий инве-
стиции от $1 млн. Однако ключевым 
критерием для таких инвестиций явля-
ется масштабируемость разработки и 
возможность выхода на международ-
ный рынок, к тому же чисто российско-
го капитала в этой среде почти нет, схо-
дятся во мнении Михаил Эрман и Дми-
трий Гомер.

Микроскопы в гараже
Все большее число стартапов не хотят 
зависеть ни от венчурных фондов, ни 
от государства. Они стараются выйти 
на самоокупаемость как можно рань-
ше, а внешние инвестиции привле-
кать, наоборот, как можно позже. «Ког-
да у тебя есть выручка и прибыль, то 
можно привлечь инвестора уже на со-
всем других условиях, а не продавать 
20% за $50–100 тыс. в самом начале»,— 
говорит один из основателей инкубато-
ра и акселератора Capital Factory в 
Остине Фред Шмидт.

Это касается не только разработчи-
ков ИТ-решений, но и, к примеру, стар-
тапов в биотехе, где крайне высоки из-
держки на проведение исследований, 
а вложения в такие проекты на ранней 
стадии сопровождаются высоким ри-
ском. Как правило, к такой самосто-
ятельности стремятся уже опытные 
выходцы из крупных корпораций. В 
Сан-Диего, где только в биотехе рабо-
тает 600–700 компаний, под них соз-
даны различные сервисы — можно 
взять в аренду лаборатории с живым 
материалом, а некоторые инкубаторы 
предоставляют оборудование взамен 
на то, что стартап будет работать с их 
партнерами.

Многие компании работают в совсем 
небольших помещениях — так, в офи-
се стартапа Phenovista Biosciences всего 
три человека, еще десяток консультан-
тов работают удаленно. Как и несколь-
ко компаний-соседей по одноэтажному 
офисному зданию в пригороде Сан-
Диего, они занимаются цифровым ана-
лизом клеток, что позволяет, к приме-
ру, определить, будет ли опухоль реаги-
ровать на определенное лекарство. 
Бизнес начался с кредита в $300 тыс. на 
покупку оборудования по программе 
поддержки малых компаний, довольно 

КОНСТАНТИН ШАБАЛИН
директор российской краудинвестин­
говой платформы StartTrack:

— На самой ранней стадии лучший источ­
ник инвестиций — зарплата с основной 
работы или накопления. Затем — друзья, 
родители и те, кто загорелся идеей пред­
принимателя и готов рискнуть, дав перво­
начальный капитал. Доступный и работа­
ющий механизм — гранты. Есть большая 
разница между грантами и инвестициями 
на ранней стадии. Гранты всегда безвоз­
мездные, а инвестиции даются в обмен 
на долю с намерением инвестора вернуть 
деньги в будущем через продажу этой до­
ли. Следующий этап — получение инве­
стиций в посевных фондах. Как правило, 
фонды с акселерационными программа­
ми помогают эффективно построить биз­
нес, определиться с монетизацией, уве­
личить продажи и выручку. На любом эта­
пе можно привлечь инвестиции от биз­
нес-ангела, последние также берут долю 
в бизнесе взамен инвестиций.
В прошлом году инвестиции ФРИИ соста­
вили 36% от числа венчурных сделок в IT-
секторе в России. На допосевной стадии 
развития стартапа ФРИИ инвестирует 
2,1 млн руб. На посевной — до 25 млн 
руб. На стадии роста (Round A) — до 
324 млн руб. Что касается помощи 
краудфандинговых платформ, то на меж­
дународном поле работают известные 
платформы — Kickstarter (в 2015 году 
257 тыс. проектов привлекли около 
$2 млрд) и Indiegogo. Проекты, привлека­
ющие средства на этих площадках, связа­
ны не только с IT-сферой — это также твор­
ческие, благотворительные, музыкальные 
проекты. Это реальный и работающий ме­
ханизм привлечения средств как для ком­
паний, так и для отдельных инициаторов. 
Исторически краудфандинг начался 
именно с креативных проектов. В России 

несколько таких платформ — Planeta.ru 
и Boomstarter, их принцип работы такой 
же, как у международных аналогов, через 
них финансируются разные проекты со­
циального предпринимательства, твор­
ческие проекты, бизнес-проекты. В ос­
новном такие площадки привлекают кре­
ативные проекты: написание книжек, ки­
нопроизводство, мультфильмы, музы­
кальные проекты известных и не очень 
известных исполнителей. Бизнеса в них 
гораздо меньше — это десятки проектов, 
которые успешно получили начальные 
деньги на создание первой версии про­
дукта или тестирование своей концеп­
ции. Сегмент активно развивается, и есть 
надежда, что, так же как и за рубежом, 
бизнес-сегмент будет одним из основных 
в сфере краудфандинга.
Помимо краудфандинговых площадок 
есть краудинвестинговые, где люди под­
держивают бизнес в расчете на будущий 
доход, который можно разделить вместе 
с бизнесом. Краудфандинговые площадки 
не подразумевают получения прибыли, 
бэкеры получают неденежную компенса­
цию. StartTrack — первая действующая 
российская краудинвестиционная плат­
форма, предоставляющая частным и ин­
ституциональным инвесторам возмож­
ность финансировать стартапы. На пло­
щадке StartTrack стартапы привлекли око­
ло 700 млн руб. В среднем в день совер­
шается около пяти сделок, а за два го­
да работы на площадке совершилось 
675 сделок. Если задуматься, насколько 
краудфандинг приживается в России в це­
лом и в инете в частности, то стоит отме­
тить, что без интернета краудфандинг не­
возможен, он появился благодаря про­
никновению интернета и IT-технологий. 
Активно развивается — так же, как и во 
всем мире. Темпы развития соизмеримы 
с тем, что было в Америке в предыдущие 
годы. По наблюдениям всех, кто занима­
ется этой сферой в России, вопреки рас­
пространенному мнению россияне так 
же готовы инвестировать в проекты, как 
и жители других стран. Нельзя сказать, что 
в России менее активные и менее мотиви­
рованные люди, поддерживающие что-то 
новое и перспективное.

быстро компания вышла на самоокупа-
емость за счет контрактов на проведе-
ние исследований для фармгигантов, 
рассказывает основатель Phenovista 
Джеймс Эванс.

Разработчики новых лекарств также 
не спешат продавать долю в своем ка-
питале, а заключают партнерство с 
крупной компанией — инвестор выде-
ляет траншами финансирование на 
проведение разработки (к примеру, по 
завершении определенных стадий 
клинических испытаний) и получит 
право на продажу готового препарата, 
а стартап — некоторый процент от вы-
ручки (как правило, 5–10%). Такой стра-
тегии придерживаются в Orphagen 
Pharmaceuticals, где разрабатывают 
новые протеины для нуклеарных ре-
цепторов. А стартап Neuropore Thera
pies, разрабатывающий лекарства для 

борьбы с болезнью Паркинсона, полу-
чил $500 млн от бельгийской компа-
нии, когда начались исследования на 
пациентах (посевные инвестиции со-
ставили $20 млн).

Большой фирме это выгодно, гово-
рят предприниматели из Сан-Диего,— 
гораздо проще работать с поставщика-
ми, чем увольнять и нанимать новых 
сотрудников, к тому же аутсорсинг де-
шевле, так как нет такого объема бону-
сов. В итоге штат крупных фармкомпа-
ний существенно сократился в послед-
ние годы, корпорации теперь концен-
трируются лишь на ключевых иссле-
дованиях, говорит Скотт Тэтчер из 
Orphagen, тогда как для проверки пер-
спективных разработок им проще 
профинансировать стартап, чем на
нимать для этого отдельную команду 
исследователей.  •
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