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Аннотация. В статье рассматривается разработка стратегических инициатив по поддерж-
ке технологических стартапов в России. Стартапы как инновационные компании не только 
нацелены на решение задач по продвижению новой продукции и сервисов клиентам, рост 
капитализации и получение доходов инвесторами, но и способствуют диверсификации 
российской экономики, повышению занятости в постиндустриальной сетевой экономике, 
секторе информационных технологий, формированию нового имиджа страны в мире. При 
разработке стратегических инициатив авторы в значительной мере опирались на мето-
дологию стратегирования профессора В.Л. Квинта. Сложившиеся тренды по изменению 
моделей инвестирования, когда все больше корпораций переходят от продаж продукции 
к реализации решений, позволяют оптимизировать инвестиции за счет перевода внутрен-
них процессов на аутсорсинг. Это создает дополнительные возможности для стартапов 
как небольших инновационных компаний. Значительные возможности развития связа-
ны с достаточно емким внутренним рынком и быстрым ростом информационных техно-
логий, заинтересованностью компаний и университетов организационно поддерживать 
стартапы. Это особенно важно, поскольку стартаповские компании, в отличие от устойчи-
вого бизнеса, не имеют стабильных продаж, не генерируют достаточный денежный поток, 
а существуют на средства инвесторов и учредителей стартапов. Авторы обосновывают воз-
можность применения бизнес-модели «Канвас» для технологических стартапов, которая 
позволяет максимально гибко менять не только бизнес-процессы в поисках оптимального 
предложения для потребителей, но и способствует разработке корпоративной стратегии. 
Модель устойчивого финансирования малых инновационных компаний существенно от-
личается от стандартных финансовых моделей. Авторы показывают, что для поддержки 
стартапов необходимы бизнес-акселераторы, которые будут создаваться как крупными 
компаниями, университетами, институтами развития, так и частными фондами. При этом 
источники финансирования стартапов не ограничиваются венчурными инвестициями, 
а могут включать и новые инструменты, в частности, паевые инвестиционные фонды для 
квалифицированных инвесторов. Представлены стратегические инициативы, которые 
могут использоваться Kaspersky iHub на практике для поддержки стартапов в сфере ин-
формационных технологий, а также оптимизации работы бизнес-инкубатора. 
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Abstract. The purpose of the article is developing strategic initiatives on supporting technological 
startups in Russia. Startups are innovative businesses aimed at such tasks as promotion of new 
products and services, capitalization growth and earning income for investors; they also contribute 
to diversification of Russian economy, growth of employment within post-industrial net economy, 
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IT sector and creation of a new country’s image worldwide. When developing strategic initiatives 
the authors relied heavily on the methodology of strategizing suggested by Vladimir Kvint, 
Foreign member of RAS. The existing trends in changing investment models when more and more 
corporations are moving from selling products to selling solutions allow optimizing investment 
by transferring internal processes to outsourcing. It creates additional opportunities for startups 
as small innovative businesses. Significant opportunities for development appear due to a vast 
domestic market and fast growth of information technology, and companies and universities’ 
readiness to provide startups with organizational support. It is especially important as unlike 
sustainable businesses startups have not reached stable sales, do not generate sufficient cash flow 
and operate on the funds of investors and founders. The authors explain that technological startups 
can rely on Business Model Canvas that allows flexible transformation of business process in the 
search for the optimal offer for the consumers as well as provides for development of corporate 
strategy. Sustainable financing model for small innovative companies is significantly different from 
standard financial models. The authors conclude that it is essential to create business-accelerators 
to support startups. They can be founded either by big companies, universities, development 
institutes or by private foundations. Startup funding sources are not limited to venture investment. 
They can involve new tools like mutual funds for qualified investors. In addition, the authors 
present strategic initiatives which can be used by Kaspersky iHub to support startups in information 
technology and to optimize the performance of a business-incubator.
Keywords: startups, innovation development strategy, business-accelerators, institutes 
of development
For citation: Astapov K.I., Zhdanov D.I. Strategic startup development initiatives in in-
formation technology of Russia. Russian Journal of Industrial Economics. 2022;15(1):78–92. 
(In Russ.). https://doi.org/10.17073/2072-1633-2022-1-78-92
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摘要：本文的目的是制定战略举措，支持俄罗斯技术初创企业。初创企业作为创新公司，不仅致
力于解决向客户推广新产品和服务、增加资本化、为投资者创造收入的问题，而且还有助于俄罗
斯经济多元化发展，增加后工业网络经济、信息技术领域中的就业，并在世界范围内树立国家的
新形象。在制定战略举措时，作者很大程度上以俄罗斯科学院外籍院士弗拉基米尔·昆特的战略规
划方法论为基础。目前投资模式的变化趋势是，越来越多的企业从销售产品转向实施解决方案，
这使通过将内部流程外包来优化投资成为可能。所有这一切都为初创企业创造了更多机会。巨大
的发展机会与足够大的国内市场、信息技术的快速发展、公司和大学在组织上支持初创企业的兴
趣密切相关。这一点尤为重要，因为初创企业与可持续发展的企业不同，初创企业没有达到稳定
的销售额，没有产生足够的现金流，而是依靠投资者和初创企业创始人的资金存在。作者认为，
技术初创企业可以依靠Canvas 模型，该模型不仅可以最大限度地灵活改变业务流程，以寻求对
消费者的最佳报价，而且还有利于制定企业战略。小型创新企业的可持续融资模式与标准金融模
式有很大不同。作者的结论是，需要商业加速器来支持初创企业，这些加速器将由大公司、大
学、开发机构和私人基金会建立。同时，初创企业的资金来源不只限于风险资本投资，还可能包
括新的工具，如面向合格投资者的共同基金。此外，还介绍了卡巴斯基创新资金（iHub）在实践
中可用于支持IT领域初创企业以及优化企业孵化器运营的战略举措。

关键词：战略、创业、创新、商业加速器、开发机构

Введение
Развитие инновационной экономики требу-

ет не только масштабных инвестиционных про-
ектов крупного бизнеса и государственных кор-
пораций, но и инициативы небольших компаний, 
стартапов, целью которых является выход на ры-
нок с новой инновационной продукцией. Сейчас 

этому сектору уделяют внимание не только го-
сударственные корпорации, но и Правительство 
России, которое при реформе институтов разви-
тия предложило систему мер поддержки техно-
логических стартапов. 

В чем же особенность стартапов и в чем их 
отличие от малого бизнеса? Стартап, как и малый 
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бизнес, является частным предприниматель-
ством, цель которого состоит в создании стоимо-
сти, как правило, в среднесрочной перспективе, 
за счет запуска инновационного продукта. 

Стартап обязан обладать уникальными отли-
чительными чертами, его деятельность нацелена 
на предложение инновационного продукта или 
услуги. В то же время, стартап за счет использо-
вания технологических или организационных 
инноваций может предлагать существующий на 
рынке продукт (услугу, решение), делая его более 
доступным для потребителя (не только за счет 
цены, но и за счет другой модели потребления). 
В противном случае, если нацеленность на инно-
вации минимальная, то перед нами не стартап, 
а малый бизнес, представляющий традиционное 
небольшое предприятие (например, небольшой 
магазин, парикмахерскую, ресторан, юридиче-
скую фирму и т.д.). 

Если традиционный бизнес нацелен на опре-
деленный сегмент рынка, развиваясь в пределах 
конкретной географической локации, а владелец 
бизнеса понимает его потенциал и ожидаемую 
доходность, то основатель стартапа мыслит бо-
лее масштабно и, имея идею или мечту, готов 
менять мир или нацелен на завоевание нового 
рынка, причем не только внутреннего, но и не-
редко мирового. 

Предприниматель в малом бизнесе ожидает 
выход на прибыльность в краткосрочной пер-
спективе. Прибыльность, а не темпы роста и сто-
имость бизнеса, являются основными целями 
предпринимателя. А основатели стартапа, как 
правило, понимают, что первые годы проект не 
может приносить доход и не выходит на самоо-
купаемость, однако рассчитывают в дальнейшем 
на стремительный рост доли рынка, выручки, до-
ходов и стоимости бизнеса. При этом некоторые 
стартапы слишком долго задерживаются в этой 
стадии, хотя иногда лучше высвободить ресурсы 
и начать новый проект – эту задачу и позволя-
ют решать бизнес–акселераторы1. В любом слу-
чае, при создании стартапов изначально думают 
о  возможной стратегии выхода, которая может 
иметь форму полной продажи бизнеса крупной 
корпорации или институциональным инвесто-
рам, продажи части акций (если основатели стар-
тапа все же планируют продолжать в нем работу), 
выход на IPO (Initial Public Offering). 

1  Под бизнес-акселераторами (startup или seed 
accelerator) понимается институт, нацеленный на под-
держку и ускорение развития стартапов посредством 
различных программ, включающих организационную 
поддержку, экспертную, менторство и т.д.

При открытии малого бизнеса предприни-
матели рассчитывают на собственные средства, 
финансовую поддержку родственников и дру-
зей, банковские кредиты, иногда – на поддержку 
со стороны государственных органов и фондов 
поддержи малого и среднего бизнеса. Активы 
на балансе, которые могут служить залоговым 
обеспечением, конкретный бизнес-план на ос-
нове заранее разработанной бизнес-модели (или 
стратегии), позволяют рассчитывать на короткий 
срок окупаемости и сокращение рисков при соз-
дании готового продукта или услуги. При этом 
предпринимательские, рыночные и финансовые 
риски остаются на контролируемом уровне (но 
отдельные риски могут быть высокими, что при-
водит к тому, что малый бизнес разоряется), в то 
время как стратегический риск (или риск выбора 
направления деятельности) для малого бизнеса 
изначально значительно ниже, чем у стартапов. 
У стартапов, которые на первоначальной стадии 
финансируются схожим с малым бизнесом обра-
зом, существует более длительный срок выхода 
на рынок, а готовый продукт отсутствует. Уро-
вень всех рисков, включая стратегический, очень 
высок. Может ли стартап снизить риски? Да, если 
в проект привлечь сильных венчурных инвесто-
ров, которые не только вложат средства, но и бу-
дут консультировать бизнес, помогая с налажи-
ванием бизнес-связей, продвижением продукта 
на рынок. Собственно, именно такой подход ис-
пользуется стартаповскими компаниями в Сили-
коновой долине США. 

Фактор времени для стратегии стартапов яв-
ляется ключевым. Важно не столько первым раз-
работать совершенный инновационный продукт, 
сколько сделать продукт привлекательным для 
клиента и вывести продукт на рынок, обеспечив 
денежный поток и экономическую эффектив-
ность проекта. Именно поэтому одним из основ-
ных стратегических рисков стартапа при разра-
ботке излишне совершенного продукта является 
потеря на этом значительного времени и ресур-
сов, в то время как для рынка важен продукт про-
сто приемлемого качества (MVP – Minimum Viable 
Product – минимально жизнеспособный продукт). 
Венчурные инвесторы, которые нередко называ-
ются бизнес-ангелами, как правило, подключают-
ся к проекту, когда идея основателей стартапа уже 
нашла свое материальное претворение, MVP раз-
работан, либо есть опытный образец, направления 
продвижения продукции понятны (отлично, если 
уже есть первые заказы), а для масштабирования 
проекта и создания более регулярной бизнес-мо-
дели требуются большие финансовые вложение. 
Именно на стадии масштабирования фактически 
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складывается стратегия компании, хотя финансо-
вая поддержка венчурных инвесторов может осу-
ществляться и в более ранние периоды.

Дополнительным важным отличием стар-
тапа от малого бизнеса является не только не 
столь четко фиксированное распределение пол-
номочий в компании, когда сотрудники зачастую 
решают свои непосредственные рабочие вопро-
сы, легко переключаются на другие функцио-
нальные обязанности: они и проявляют готов-
ность работать за минимальное вознаграждение 
с максимальным вовлечением в цели компании, 
возможно, и с долей в бизнесе. В малом бизнесе 
заработные платы, как правило, определены из-
начально, и владельцы не делятся с сотрудника-
ми долями в бизнесе. Как только стартап выходит 
на этап масштабирования, необходимо привле-
чение дополнительных кадров. Стартапы также 
вынуждены оплачивать труд в соответствии со 
стандартной практикой. Если учредители малого 
бизнеса должны быть сильными личностями, то 
в стартапе лидерские функции не только необхо-
димы, но и выходят на первый план, ведь сотруд-
ники одной команды должны работать в ненор-
мированном режиме времени, отдавая компании 
все свои ресурсы и силы. Работа в команде требу-
ет не только лидерства, но и сплоченности коман-
ды, заинтересованности всех в общем результате. 

Следует отметить и большую экономическую 
и социальную значимость стартапов, которые по-
могают диверсификации российской экономики, 
стимулируют занятость в постиндустриальной 
сетевой экономике, формируют новый имидж 
страны в мире.

Методология стратегирования –  
основа для разработки рекомендаций

Для разработки рекомендаций нами ис-
пользовалась методология стратегирования 
В.Л. Квинта [1, 2], которая позволяет сформиро-
вать стратегические инициативы, опирающие-
ся на имеющиеся конкурентные преимущества 
и ресурсную базу, отвечающие интересам субъек-
тов стратегирования и среднесрочным трендам. 
Дополнительно авторы опирались на труды и те-
орию конкурентных преимуществ М. Портера 
[3], инновационного развития Й. Шумпетера [4], 
стратегических разработок Р. Гранта [5], форми-
рования постиндустриального информационно-
го общества М. Кастельса [6], быстрых изменений 
в технологиях и обществе Э. Тоффлера [7], гибко-
сти в стратегических решениях О. Кеничи [8].

Выделены следующие тренды, которые пре-
допределяют высокую эффективность стартапов 
в современной экономике. 

Первый тренд обусловлен тем, что цифровая 
трансформация и сетевые формы организации 
взаимодействия являются более гибкими, чем 
традиционные вертикально-интегрированные 
компании. Происходит трансформация биз-
нес-моделей, все большее значение приобретает 
пост-капитализм [9]. Соответственно, стартапы 
имеют максимальный потенциал в инновацион-
ных отраслях экономики, связанных с цифровой 
экономикой. Однако и в традиционных сферах 
бизнеса, связанных с материальным производ-
ством, открываются возможности для стартапов, 
ведь современная постиндустриальная экономи-
ка и цифровизация создают широкие возмож-
ности для диверсификации и учета индивиду-
альных предпочтений потребителей. В  таких 
условиях небольшие компании, специализирую-
щиеся на определенных «узких» рыночных сег-
ментах, могут обладать конкурентными преиму-
ществами перед крупным бизнесом. 

Вторым трендом, стимулирующим разви-
тие старапов и инноваций, является так назы-
ваемый ESG-подход2. Массовое производство 
создает дополнительную нагрузку на окружаю-
щую среду, в  то время как стартапы во многих 
случаях нацелены на реализацию более эффек-
тивных решений, тем самым претворяя в жизнь 
ESG-стратегии, способствуя более гибкой адап-
тации к  потребностям клиентов, а также иных 
стейкхолдеров (stakeholders). Действительно, 
часть общества в разных странах отказывается 
от норм, навязываемых обществом потребления. 
Несмотря на сохранение ведущей роли США как 
законодателя норм и культуры максимизации 
потребления, повышается влияние и альтерна-
тивных моделей экономик и потребления (Китай, 
Индия, страны с формирующимся рынком) [10]. 
Соответственно, все больше людей ставят цель не 
максимизировать потребление, а выбирают бо-
лее сбалансированную модель, используя товары 
не только крупных международных корпораций, 
но и местных производителей и локальных брен-
дов. Данный тренд создает дополнительные воз-
можности стартапов выводить свою продукцию 
на местные рынки. 

Максимизация индивидуального потребле-
ния вряд ли полностью останется в прошлом, 
однако новые модели экономики допускают со-
вместное пользование благами. Это характер-
но не только для домашних хозяйств, но и для 
бизнеса, когда многие функции передаются на 

2  ESG (Environmental, Social, Governance) подход 
предполагает модель развития, предполагающую учет 
экологических факторов, социальной справедливости 
и этических норм в корпоративном управлении.



Экономика промышленности. 2022;15(1):78–92
Астапов К.Л., Жданов Д.И. Стратегические инициативы развития стартапов в сфере информационных технологий России

82

аутсорсинг. Меняется и модель потребления, на-
пример, некоторые автопроизводители не толь-
ко продают автомобили, но и реализуют решение 
о  возможности подписки на временное поль-
зование автомобилем. Бизнес зачастую также 
предпочитает не делать значительные инвести-
ции, а использовать оборудование на условиях 
аренды. Поэтому формирование ко-шеринговой 
экономики становится важным трендом, кото-
рый увеличивает возможности для небольших 
инновационных компаний. 

Рост рисков и неопределенности в совре-
менной экономике также становится важным 
трендом, формирующих новые возможности для 
стартапов. Стартапы не только создаются с нуля 
в новых сферах, а зачастую примыкают к круп-
ному бизнесу, осуществляя определенную работу 
по тому или иному проекту. Например, крупная 
фармацевтическая компания вполне может до-
верить разработку нового препарата стартапу. 
Это сокращает имиджевые, финансовые и дру-
гие риски для головной компании, позволяет бо-
лее гибко использовать кадровые и финансовые 
ресурсы, сохраняя контроль над разработками. 
В случае, если продукт не оправдает ожиданий, 
новый проект может быть закрыт, что по фор-
мальным причинам сделать значительно проще, 
чем в рамках крупной корпорации с устоявши-
мися бюрократическими процессами. Более того, 
закрытие стартапов вряд ли отразится на капи-
тализации основной компании. Таким образом, 
выделение стартапов из крупных компаний ста-
новится возможностью не только снижения ри-
сков, но и повышения конфиденциальности ин-
новационной деятельности (стартапы не должны 
раскрывать информацию в отличие от публич-
ных компаний). 

Можно выделить и другие тренды, влияющих 
на развитие стартапов как вида бизнеса, вклю-
чая повышение качества инженерного образо-
вания и IT-специалистов, нацеленность лидеров 
и молодежи на создание собственного бизнеса 
вне больших корпораций, повышение скорости 
изменений и инноваций, распространение го-
сударственных программ по стимулированию 
инновационного развития как в развитых, так 
и в развивающихся странах.

От технологических трендов 
к конкурентным преимуществам

Стартапы в сфере информационных техно-
логий как правило развиваются на основе следу-
ющих технологических трендов [11]: 

1. Алгоритмические данные и дата-анализ. 
С каждым годом крупные корпорации все боль-

ше полагаются на алгоритмы и дата-аналитику, 
постепенно высвобождая персонал от выполне-
ния контрольных функций. Со временем не толь-
ко больше операционных процессов как внутри 
компаний, так и при взаимодействии с внешней 
средой, но и стратегических решений, в том чис-
ле на уровне совета директоров, будут опираться 
на алгоритмы, аналитику данных и искусствен-
ный интеллект.

2. Искусственный интеллект (ИИ) способен 
подстраиваться под новые обстоятельства и опе-
ративно корректировать модель поведения, при-
нимая во внимание различные сценарии. 

3. Цифровизация личности нацелена на со-
здание виртуального двойника человека, кото-
рый при помощи ИИ копирует поведенческую 
и потребительскую модель субъекта. 

4. Распространение цифровых денег и крипто-
валют, что оказывает сильное влияние на инду-
стрию информационных технологий (IT). 

5. Облачные решения уже используются мно-
гими как в бизнес-сфере, так и в повседнев-
ной жизни. Однако эта технология имеет очень 
большой потенциал. По некоторым исследова-
ниям более 70 % предприятий крупного бизне-
са готовы перенести свои серверы в облако, но 
в современных реалиях это пока сложно реа- 
лизовать.

Следующий этап методологии стратегиро-
вания – проведение OTSW-анализа и поиск конку-
рентных преимуществ для развития стартапов 
в  России. OTSW-анализ включает следующие 
блоки: возможности, внешние угрозы, внутрен-
ние сильные и слабые стороны [2]. 

Возможности: 
– емкий внутренний рынок и быстрый рост 

информационных технологий; 
– готовность крупных российских компа-

ний инвестировать средства в новые направ-
ления (например, компании информацион-
ной экономики, включая МТС, Касперский, 
Сбер, уже созданы различные бизнес-акксе-
лераторы); некоторые университеты начина-
ют рассматривать возможности поддержки  
стартапов; 

– рост спроса на внутренние разработки 
в сфере информационных технологий в стране;

– поддержка цифровой инициативы в рам-
ках национальной программы «Цифровая эко-
номика», предполагающая преобразования ве-
дущих отраслей экономики путем внедрения 
цифровых технологий; 

– страновые преимущества, а именно, до-
статочно доступная электроэнергия, благопри-
ятные экологические и климатические условия 
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для постройки различных объектов (дата-цен-
тров и т.д.).

Достаточно активен в направлении под-
держки стартапов Инновационный центр 
«Сколково», который создал цифровую плат-
форму Sk Ventures, а также совместно с ВТБ 
Капитал – финансовый фонд для поддержки 
стартапов на поздней стадии); постиндустри-
альная сетевая модель экономики создает преи-
мущества для выхода стартапов на внутренний 
и внешний рынок [12]. 

Одним из наиболее активных на российском 
корпоративном акселерационном рынке явля-
ется Сбербанк с его программой Sberbank 500. 
Данная программа с привлечением международ-
ного акселератора «500 стартапов» заняла почти 
50 % внутреннего рынка. В данной программе 
участвует 2400 стартапов из 75 стран, а «едино-
рогами» (под которыми понимаются компании, 
которые достигли успеха и смогли превратиться 
в крупные компании, либо были приобретены 
крупными корпорациями) стали 19 компаний. 
При этом нацеленность данной программы – 
IT-технологии [13].

В целом, если рассмотреть отраслевую сег-
ментацию акселераторов, то можно сделать 
вывод, что лидерами являются IT-сектор, фи-
нансовые услуги и телекоммуникации. Локация 
корпоративного акселератора зависит от необ-
ходимости взаимодействия его участников с тех-
ническими и исследовательскими подразделени-
ями корпораций, а число акселераторов в мире 
показывает, какое значение этому направлению 
придают различные страны. 

В этой связи можно согласиться с предло-
женной классификацией типов акселераторов 
и инкубаторов в различных странах [14]: 

– частные – Techstars (США), Y Combinator 
(США), 500 Startups (США); 

– корпоративные – Google Launchpad 
Accelerator (США), Startup Path (Европа);

– государственные – Start-Up Chile (Чили), 
Beta-i (Португалия), NUMA (Франция); 

– университетские – StartX (США), MIT delta 
v (США), UTEC Peru (Перу). 

Угрозы: 
– незначительное число венчурных капита-

листов в России и их неопытность по сравнению 
с инвесторами из Кремниевой долины США; 

– неразвитость инфраструктуры для разви-
тия стартапов; 

– низкая диверсификация, что связано с осо-
бенностями структуры российской экономики, 
когда значительная часть российских стартапов 
специализируется на информационных техноло-

гиях, искусственном интеллекте, дата-аналитике, 
банковских технологиях, в то время как стартапы 
в других направлениях (например, фармацевти-
ке) представлены слабо; 

– сложности с финансированием не толь-
ко на первоначальной стадии, но и на последу-
ющих этапах, так как розничным инвесторам 
сложно вкладывать средства в стартапы в связи 
с действующими ограничениями на финансо-
вых рынках; 

– существующее регулирование банков и от-
расли коллективных инвестиций, наряду с жест-
кими требованиями к управлению рисками так-
же ограничивают возможности для инвестиций 
в стартапы; 

– слабая готовность российского военного 
комплекса использовать продукцию иннова-
ционных компаний и стартапов (в то время как 
в США деятельность значительного числа старта-
пов нацелена на военную промышленность, ко-
торая требует прорывных технологий). 

Сильные стороны: 
– высокообразованные кадры, в том числе 

инженерных и информационных специально-
стей; 

– достаточно высокий уровень бизнес-под-
готовки; 

– готовность молодого поколения рисковать 
и открывать инновационный бизнес; 

– понимание значимости данного направ-
ления со стороны государства, в связи с чем 
в  последние годы создаются различные фонды, 
деятельность которых нацелена на поддержку 
стартапов. 

Слабые стороны: 
– ограниченное число университетов обла-

дает возможностью поддерживать стартапы и их 
узкая специализация; 

– фактически отсутствует финансирование 
на начальной стадии стартапов (но эта проблема 
характерна не только для России); 

– высокая неопределенность не позволяет 
стартапы строить долгосрочные стратегии, поэ-
тому стартапы должны либо быстро превратить-
ся в устойчивый бизнес, либо прекратить свое 
существование; 

– утечка кадров, а также бегство старта-
пов (данная проблема не носит массового ха-
рактера, но в том случае, если компания ори-
ентирована на международный рынок, а не на 
внутренний, она во многих случаях вынуждена 
менять локацию из-за действующих санкций 
и  отношения потребителя к российской про-
дукции, в том числе и в части информационных 
технологий). 
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Особенности стратегии развития стартапов 
на различных жизненных циклах: использование 

схемы «Канвас» и выход на масштабирование 
бизнес-операций, новые бизнес-модели

Стратегия стартапа как нового бизнеса 
в  корне отличается от стратегии устоявшей-
ся компании, вне зависимости от ее размера – 
транснациональная компания (ТНК) или не-
большой традиционный бизнес. Дело не только 
в том, что стратегическое управление в старта-
пах выстраивается иначе, но и в различных це-
лях учредителей компании. Стартап на началь-
ной стадии является бизнесом с минимальной 
операционной деятельностью, организуемым 
в  целях создания и продвижения на рынок но-
вого продукта (или сервиса) в ожидании сверх-
высокой прибыли и стремительного роста стои-
мости бизнеса. 

Обычно выделяют следующие основные ста-
дии стартапа:

1. Создание стартапа и прототипа продук-
та для развития идей основателей и на основе 
средств учредителей, поиск венчурных инвесто-
ров, которые готовы софинансировать бизнес 
для завершения разработки продукта и выхода 
на следующую ступень. 

2. Завершение создания полноценного про-
дукта, попытка его выхода на рынок (на что мо-
жет потребоваться несколько итераций), мас-
штабирование производства, в том числе за счет 
установления устойчивых связей с партнерами 
компании, развитие торговых и логистических 
каналов, регулярные и растущие продажи, рост 
лояльности покупателей. В это время компании 
необходимо привлекать инвестиции для увели-
чения штата, а продукт, в свою очередь, стано-
вится намного качественнее и сложнее.

3. Финальная стадия развития стартапа, обе-
спечение регулярных продаж, в идеале – выход 
на точку безубыточности. Практические шаги 
по реализации стратегии выхода – поиск новых 
инвесторов, продажа бизнеса крупной компа-
нии, выход компании на IPO. Одновременно уч-
редители стартапа определяются с форматом их 
участия в будущем проекта. В частности, возмож-
ны либо полный выход учредителей из бизнеса 
(из-за того, что видение учредителей стартапа 
не всегда соответствуют интересам инвесторов, 
заинтересованных не столько в развитии про-
дукта и осуществлении мечты завоевания рын-
ка, сколько в коммерческой успешности проек-
та и росте стоимости бизнеса), либо учредители 
остаются в бизнесе (как правило, на должностях, 
которые определяют стратегию бизнеса, но не 
руководство текущей деятельностью). 

На рис. 1 представлен жизненный цикл стар-
тапа, основные этапы его развития, а также источ-
ники финансирования на каждом этапе [15].

Принципиальное отличие стратегии стар-
тапа от устойчивого бизнеса состоит в том, что 
стартап не выходит на стабильные продажи, 
как правило, не генерирует достаточный денеж-
ный поток, а существует на средства инвесторов 
и  учредителей стартапов. В этой связи стартапу 
важно выйти на минимальный уровень продаж, 
покрывающий издержки (точка безубыточно-
сти – Break-even point), а затем наращивать объ-
емы продаж за счет быстрых темпов роста. При 
этом четкая стратегия и бизнес-план у стартапа 
может отсутствовать, поскольку на первоначаль-
ном этапе важно экспериментировать с подбо-
ром характеристик и свойств товара, его ценой 
и  себестоимостью, поиском новых групп по-
требителей, корректировкой каналов доставки 
и  продвижения [16]. При этом венчурные инве-
сторы в большинстве случаев формально требу-
ют наличия бизнес-плана, однако более эффек-
тивным инструментом для разработки стратегии 
стартапа на первоначальном этапе видится биз-
нес-модель Canvas («Канвас») (рис. 2). 

Модель «Канвас» является гибким инстру-
ментом, поскольку ее основная миссия – ори-
ентировать стартап на понимание, кто является 
клиентом стартапа, на что нацелен продукт, на 
решение какой конкретной потребности клиен-
та [17]. В этой же модели представлены формиро-
вание денежных потоков – как в части доходов, 
так и расходов. Зачастую стартап, если цель его 
достаточно глобальна, не может решить постав-
ленные задачи только за счет имеющихся ре-
сурсов. В этом случае очень важно понять, какие 
крупные компании либо государственные фон-
ды могут быть привлечены в качестве ключевых 
партнеров. Наш опыт показывает, что очень ча-
сто стартапу сложно выйти на конечного потре-
бителя, модель BtC (Bussines to Customer), и проще 
выйти на модель BtB (Bussiness to Bussiness). В та-
ком случае число клиентов ограничено, и их так-
же можно рассматривать не только как клиентов, 
но и как партнеров. 

Стратегические инициативы  
по развитию бизнес-акселераторов 

Исходя из приведенного выше анализа мож-
но предложить следующие стратегические ини-
циативы.

С целью стимулировать увеличение числа 
стартапов важно создать соответствующую ин-
ституциональную среду. В этой связи университе-
ты, технические вузы могут стать акселераторами, 
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Рис. 1. Этапы финансирования стартапа
Источник: составлено авторами на основе [15]

Fig. 1. Stages of financing a startup 
Source: compiled by the authors based on [15] 

8. Ключевые партнеры
Кто наши ключевые 
партнеры?
Кто наши ключевые 
поставщики?
Какие ключевые 
ресурсы мы от них 
получаем?
Какие мероприятия они 
для нас делают?

7. Ключевые действия 
Какие ключевые 
действия нам необходи-
мы для работы? 
Для каналов сбыта?
Для выстраивания 
отношений с клиентами? 
Получения и учета 
потоков доходов?

6. Ключевые ресурсы
Какие ключевые 
ресурсы нам нужны 
для создания ключевых 
ценностей?
Наши каналы 
распространения?
Отношения с клиентами?

2. Ключевые ценности
Какие проблемы 
клиента мы решаем?
Что ценного в нашем 
предложении?
Какие услуги мы можем 
предложить каждому 
из клиентов?

4. Взаимодействия
с клиентами 
Какие у нас отношения
с каждым из них?
Как они интегрированы?
Насколько дороги
для нас?

3. Каналы
Через какие каналы 
наши клиенты получали 
наши ценности?
Через какие каналы они 
их получают сейчас?
Какие наиболее 
эффективны?

1. Сегменты
потребителей
Для кого работаем?
Кто самый важный 
клиент для нас?

9. Структура расходов
Каковы наиболее важные затраты, связанные с бизнес моделью? 
Какие ключевые расходы являются самыми дорогими?
Какие основные действия являются самыми дорогими?

5. Потоки доходов
За что наши клиенты готовы платить?
За что они платят сейчас?
Как они платят?
Какова доля каждого из потоков в общей сумме доходов?

Модель Canvas

Рис. 2. Стратегия развития стартапа по модели «Канвас»
Источник: составлено авторами на основе [16]

Fig. 2. Startup development strategy based on the Canvas model
Source: compiled by the authors based on [16] 
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т.е. площадками для молодых ученых и выпуск-
ников вузов, кто видит себя в качестве пред-
принимателей и новаторов. Безусловное конку-
рентное преимущество вузов – молодые люди, 
готовые к переменам, и нет недостатка в кадрах, 
хотя уровень компетенций и понимание бизнеса 
пока находятся на недостаточно высоком уров-
не. В этой связи роль университетов – не только 
предоставить помещения для стартапов на опре-
деленное время по минимальной цене, но и обе-
спечить консультативную поддержку стартапам, 
помочь им выстроить взаимодействие с крупным 
бизнесом и потенциальными венчурными инве-
сторами. Следует отметить, что именно при ли-
дирующих университетах и бизнес-школах США 
созданы акселераторы, которые как раз и выпол-
няют данные функции. 

Тем не менее значительная часть иннова-
ций предлагается людьми, у которых есть опыт 
работы в бизнесе, они видят несовершенство 
предлагаемой продукции и хотят создать что-то 
свое. Для них университеты являются не самой 
подходящей площадкой для создания старта-
пов. Для таких визионеров наиболее приемлемая 
форма стартапов – при акселераторах, созданных 
крупными компаниями (как государственными 
и частными российскими, так и иностранными 
компаниями), а также специализированными 
фондами. Преимущество данных стартапов – 
большая практическая нацеленность и, вероятно, 
более быстрый рост и переход к зрелой компании. 

Некоторые риски реализации подобных стра-
тегических решений по развитию стартапов при 
университетах или компаниях – преференции, 
которые, скорее всего, получают профильные 
стартапы, продукция (услуги) которых соответ-
ствует специализации вуза или компании. Даже 
если в портфеле компании будут присутствовать 
непрофильные стартапы, вряд ли им могут быть 
предоставлены консультационные услуги столь 
же высокого уровня, как профильным компани-
ям. Учитывая структуру российской экономи-
ки, можно предположить, что наиболее активно 
будут развиваться наиболее приоритетные на 
сегодняшний день направления, например, кос-
мическая и атомная промышленность, инфор-
мационные технологии и др. Однако во многих 
других отраслях, например, в фармацевтике, та-
кая модель вряд ли может обеспечить развитие. 
В этой связи возможным решением может стать 
создание акселераторов при государственных 
специализированных фондах. 

Следует отметить, что Правительство России 
начинает предпринимать определенные шаги 
в этом направлении. В частности, в рамках ре-

формы институтов развития предложена систе-
ма интеграции мер поддержки технологических 
стартапов. В данную систему включены АНО 
«Платформа Национальная Технологическая 
Инициатива», институты инновационного раз-
вития – Российский фонд прямых инвестиций, 
а также дочерние компании государственной 
корпорации «Банк развития и внешнеэкономи-
ческой деятельности (Внешэкономбанк)» – Фонд 
содействия инновациям, «Сколково», Фонд ин-
фраструктурных и образовательных программ. 
Такой шаг представляется оправданным, по-
скольку данные институты развития нацелены 
на сквозное ускорение процесса создания старта-
пов – от формирования команд и создания ком-
паний до вывода продукции на рынок, получения 
прибыли и выхода на IPO или получения инве-
стиций от стратегических инвесторов [18]. Одна-
ко излишняя концентрация, по нашему мнению, 
не всегда содействует развитию. Важно, чтобы 
венчурные инвесторы были независимы и могли 
осуществить независимую экспертизу. И здесь 
координация принятия решений о финансирова-
нии стартапов и даже консультирование по стра-
тегиям развития вряд ли уместна. При этом при 
создании единой информационной системы для 
обмена данными о стартапах не должна нару-
шаться конфиденциальность, поскольку принци-
пы инновационных разработок и идеи стартапов 
не должны раскрываться третьим лицам.

Финансирование стартапов –  
от венчурного капитала до розничных инвесторов 

Финансирование стартапов достаточно силь-
но отличается в зависимости от стадии стартапа 
(см. рис. 2). Причем сложности с поиском финан-
сирования характерны для стартапов не только 
в России, но и во всем мире. Это обусловлено как 
высокими рисками, связанными с инвестициями 
в стартапы, так и ожиданиями высокого дохода. 
Опыт Силиконовой долины и Израиля показыва-
ет, что концентрация стартапов требует следую-
щих факторов [19]: 

1) финансирование, которое готовы предо-
ставлять бизнес-ангелы и венчурные инвесторы, 
причем как на ранней стадии, так и на более зрелой;

2) наличие достаточно опытных бизнес-ан-
гелов, готовых консультировать бизнес;

3) концентрация крупного бизнеса, включая 
государственные и военные корпорации, кото-
рые заинтересованы в приобретении стартапов; 

4) наличие университетов, имеющих как тех-
нологический профиль, так и бизнес-профиль, 
а  также необходимые финансовые фонды для 
поддержки стартапов; 
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5) наличие акселераторов, организованных 
широким кругом заинтересованных лиц (универ-
ситеты, корпорации, государственные фонды); 

6) существование духа предпринимательства 
и инициативы, которые присущи в большей сте-
пени более молодому поколению; 

7) присутствие соответствующей правовой 
и  институциональной среды, которая поддер-
живает инициативу, позволяет компаниям упро-
стить процедуру банкротства, чтобы учредители 
стартапов могли завершить несостоявшиеся про-
екты и начать новые. 

Полагаем, что все отмеченные выше факто-
ры являются необходимыми, но все же недоста-
точными для создания наиболее благоприятной 
среды для развития инновационных стартапов. 

Финансовые факторы являются одними из 
наиболее значимых. Как правило, большинство 
выпускников не обладают достаточными финан-
совыми ресурсами для учреждения компаний. 
В этой связи, университетам важно обеспечить 
не только фонды для поддержки молодых ин-
новаторов, но и создать условия для того, чтобы 
выпускники более активно взаимодействовали 
между собой и с крупными компаниями. 

Так, легендарным примером является фонд 
эндаумент Йельского университета, основан-
ный еще в начале XIX в. С середины 1980-х годов 
он стал проводить новую финансовую страте-
гию – значительная часть вкладывалась именно 
в стартапы, что обеспечивало данному фонду 
результат, превосходящий вложения в S&P 500 
(Standard & Poor’s 500 Index)3 [20].

Российские университеты сегодня сильно 
ограничены в возможности предоставлять по-
добное финансирование. Более того, венчурные 
инвестиции сложно делать и промышленным 
компаниям, и банкам, поскольку действующее 
регулирование требует создания резервов на 
возможные потери и даже может рассматривать 
такие вложения как нецелевое использование 
средств.

Более того, розничные инвесторы также 
сильно ограничены в возможностях инвестиро-
вать в стартапы, если у них нет статуса квалифи-
цированного инвестора. С одной стороны, защи-
та розничных инвесторов от повышенных рисков 
оправданна (и в этой связи инвестиции осущест-
вляются через закрытые ПИФы, недоступные 
широкому кругу инвесторов), но с другой, зако-
нодательство и регулирование не должно созда-

3  S&P 500 (Standard & Poor’s 500 Index) – амери-
канский фондовый индекс, отражающий динамику 
стоимости акций 500 крупнейших по рыночной капи-
тализации компаний на рынке США.

вать непреодолимых барьеров для новых видов 
инвестиций в стартапы. Понимая это, финансо-
вые регуляторы разных стран, включая Банк Рос-
сии, пытаются найти оптимальный баланс между 
защитой инвесторов и готовностью принимать 
ими риски. Создание особых экспериментальных 
режимов регулирования, так называемые регуля-
торные песочницы, дают возможность расши-
рить использование альтернативных подходов 
к регулированию. 

Компромиссным решением может стать со-
здание интервальных или закрытых паевых ин-
вестиционных фондов, которые аккумулируют 
средства розничных инвесторов для венчурного 
инвестирования, но одновременно содержат неко-
торые дополнительные ограничения, например, 
по отраслевой структуре вложений либо инстру-
ментам, в которые можно инвестировать фондам. 
Здесь важно установить требования к  управляю-
щим компаниям, которые, с одной стороны, фор-
мируют пул инвесторов, а с другой – выбирают 
проекты (стартапы) для инвестирования. 

До недавнего времени действующее законо-
дательство устанавливало достаточно жесткие 
требования для размещения облигаций, в том 
числе, предъявлялись требования к сроку суще-
ствования эмитента (от 2 или 3 лет, в зависимо-
сти от уровня котировального списка). Экспери-
ментальный режим регулирования может дать 
возможность стартапам в IT-сфере использовать 
не только долевое, но и заемное финансирова-
ние (например, управляющая компания может 
размещать ПИФ, привязанный не к одному стар-
тапу, а нескольким компаниям, уже вышедших 
на устойчивое развитие). Причем роль институ-
тов развития в реализации подобных инвести-
ций может быть расширена [21]. Подобный фонд 
может комбинировать различные финансовые 
инструменты – привилегированные акции, кон-
вертируемые облигации, корпоративные облига-
ции и т.д. По нашему мнению, часть инвесторов, 
вкладывающих средства в стартапы на поздней 
стадии, не должны иметь права голоса – это 
право сохраняется исключительно за создателя-
ми стартапа на протяжении какого-то периода 
времени (например, 2–5 лет). После истечения 
этого переходного периода паевой фонд, в за-
висимости от ситуации в стартапе, может быть 
конвертирован в акции, либо оставаться долгом, 
либо рассматриваться как комбинация разных 
финансовых инструментов. Например, управля-
ющая компания, выпускающая паи ПИФа, может 
иметь различные ПИФы – одни предполагают ее 
активное управление, а другие – исключительно 
финансирование.
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Важный принцип при финансировании 
стартапов – создать возможность дифферен-
циации инвестиций по уровню рисков. Такой 
подход расширит потенциальные возможности 
для финансирования тех стартапов, которые об-
ладают не слишком высокими стратегическими 
рисками. 

Развитие стартапов – сложная задача. Ее 
могут ставить только те компании, которые об-
ладают не только достаточными финансовыми 
ресурсами, но и сильной стратегией, видением, 
как конкретный стартап поможет их основному 
бизнесу [22]. Есть разные модели для взаимодей-
ствия крупного бизнеса и стартапов, но все они 
предполагают, что компетенции стартапа под-
держивают конкурентные преимущества компа-
нии. Например, стартап может обладать техноло-
гией, которая нужна корпорации (либо создает 
угрозу ее конкурентному преимуществу), либо 
может стать поставщиком для корпорации, либо 
покупателем ее продукции. Компании, на наш 
взгляд, не следует вкладывать ресурсы в проек-
ты, которые не связаны с ее основной деятель-
ностью – при необходимости это смогут сделать 
сами акционеры. 

Модель финансово-устойчивого стартапа
Анализ финансовой стратегии стартапа 

сложно проводить по стандартной методике – 
у  компании зачастую нет вложений в основные 
фонды, не поступают регулярные денежные по-
токи от реализации, деятельность на данном 
этапе фактически финансируется инвесторами и 
ни о какой прибыли речь не идет. В таких случа-
ях нельзя опираться на стандартные показатели 
финансового анализа и стратегические KPI (Key 
Performance Indicators – ключевые показатели 
эффективности) [23], включая рентабельность, 
ROIC (Return on Invested Capital – рентабельность 
инвестированного капитала), EVA (Economic Value 
Added – экономическая добавленная стоимость), 
достаточность капитала, ликвидность, платеже-
способность и т.д. [24]. 

Одним из наиболее эффективных инстру-
ментов мониторинга стратегии стартапа явля-
ется Cash Burning Rate (скорость использования 
денежных средств). Стратегия развития стартапа 
предполагает, что компания изначально суще-
ствует на средства учредителей и венчурных ин-
весторов, инвестируя эти финансовые средства 
в  разработку инновационной продукции и по-
крывая затраты на операционную деятельность 
стартапа, не имея выручку. Лишь на последую-
щих этапах стартап выходит на регулярные про-
дажи и генерирует денежный поток. 

Предположим, что вложения учредителей 
и  венчурных инвесторов составляют I (Invest-
ments) и эта сумма находится на банковском сче-
те стартапа. 

Предположим, что операционные затраты 
стартапа в месяц, включающие арендную пла-
ту, заработную плату, текущие расходы на элек-
тричество и т.п., составляют C (Costs). Мы пред-
полагаем, что это базовый уровень издержек 
фиксирован для каждого периода деятельности 
стартапа. Однако зачастую завершение разра-
ботки продукта требует дополнительных издер-
жек, например из-за необходимости привлекать 
дополнительный персонал в определенный пе-
риод времени i. Например, у стартапа может воз-
никнуть потребность в дополнительных экспер-
тах и  инженерах определенной специализации, 
а  также платежей подрядчикам (среднемесяч-
ные) и т.п. Дополнительные затраты в период i 
обозначены как АСi (Additional Costs). 

Далее проводим оценку, за какой период 
времени Ti будут израсходованы средства Ii (под 
Ii понимается объем финансовых ресурсов, кото-
рый выделяется на период i):

=
+

.i
i

i

I
T

C AC
Поскольку оцениваются среднемесячные 

расходы, в результате мы получаем, на сколько 
месяцев рассчитано финансирование деятельно-
сти стартапа. 

Как правило, за одну итерацию разработать 
продукт крайне сложно, и компании вынужде-
ны обращаться к венчурным инвесторам за до-
полнительным финансированием (вот почему 
мы используем несколько периодов i). Таким 
образом, стартап работает по следующей биз-
нес-модели, имеющей цикличный характер: 
привлечение средств от венчурных инвесто-
ров, расходование средств в течение Ti месяцев.  
При этом возможно несколько итераций N до 
выхода готового продукта и наращивания объ-
емов его реализации до достижения точки без-
убыточности. Предполагаемое число итераций 
для разработки продукта обозначим N, т.е. i ме-
няется от 1 до N. 

Компания выходит на уровень безубыточ-
ности, когда объем продаж достигает опреде-
ленного уровня, не только покрывая перемен-
ные затраты, но и начиная обеспечивать отдачу 
на инвестиции, сумма которых составляет зна-
чение =∑ 1

N
ii

I .
Мы можем утверждать, что стартап является 

финансово-устойчивым, если выполняются три 
условия:
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1) график поступления средств от венчурных 
инвесторов не позволяет обнулить остаток на 
счете стартапа; 

2) общая сумма финансирования разработ-
ки продукта стартапа =∑ 1

N
ii

I  до выхода на точку 
безубыточности не ниже суммы, которую го-
товы выделить венчурные инвесторы данной 
компании; 

3) как правило, значение N не должно превы-
шать трёх лет. 

Есть ли возможность у компании оптими-
зировать время и затраты по разработке и вы-
вода продукта на рынок? Да, такая возмож-
ность есть и, как правило, более эффективной 
стратегией является разработка продукта по 
принципу MVP (Minimum Viable Product, ми-
нимально жизнеспособный продукт). Одна-
ко вполне возможно, что более качественный 
и премиальный продукт даст более высокую  
окупаемость. 

Как ответить на вопрос, какую стратегию 
лучше выбрать – разработать MVP или сразу 
более качественный продукт, который требует 
больших инвестиций ∆I и более длительного пе-
риода вывода на рынок ∆T? Второй подход, по 
нашему мнению, является более оправданным, 
поскольку дать экспертную оценку, сколько до-
полнительного времени ∆T требуется для раз-
работки премиального продукта по сравнению 
с MVP в ряде случаев проще, чем определить вре-
мя до окончания разработки продукта. 

Таким образом, мы оцениваем разницу 

+ ∆
−

+ + ∆ +
  .i i

i i

I I I
C AC AC C AC

и сопоставляем ее с экспертной оценкой ∆T. 
В этой формуле под ∆I понимается необходимые 
дополнительные инвестиции для разработки 
премиального продукта (превышение инвести-
ций над инвестициями по разработке MVP). 

Если рассчитанное по формуле значение 
оказывается больше, чем экспертная оценка раз-
ницы срока вывода продукта на рынок, то это 
означает, что стартап обладает достаточными 
ресурсами для вывода премиального продукта на 
рынок. Если же ∆T превышает расчетное значе-
ние, то это означает, что ресурсы стартапа недо-
статочны для разработки премиального продукта 
и надо выбирать иную стратегию, предполагаю-
щую продвижение MVP. 

Следует также отметить, что даже в пери-
од пандемии более 70 % стартапов сохранили 
и штат, и уровень заработной платы. Более того, 
локдауны даже способствовали росту некоторых 
IT-стартапов [25]. 

Практика продвижения стартапов 
в сфере информационных технологий 

Практика содействия реализации стратегии 
стартапов рассмотрена на примере Kaspersky 
iHub, которая включает несколько этапов.

Первый этап (самостоятельное развитие) 
предполагает, что начинающий стартап готов 
развивать идею и уже сформировал команду (как 
правило небольшую) для ее реализации. При 
этом инновационность технологии не предпола-
гает, что продукт полностью разработан, но уже 
есть стратегия по формированию продукта и его 
вывода на рынок. 

Второй этап (начало взаимодействия с биз-
нес акселератором) предполагает, что стартап 
самостоятельно подает заявку в бизнес-акселе-
ратор, проходит процедуру оценки в так назы-
ваемой воронке. Это включает процесс валида-
ции, в который входит тестирование технологии, 
адаптация продукта под политику «Лаборатории 
Касперского», и проведение pitch-сессии. Старта-
пы, прошедшие эти этапы, переходят к режиму 
пилотирования, который предполагает создание 
полностью функционирующего продукта и его 
проверку в полевых действиях. Если все проце-
дуры завершились успешно, то подписывается 
договор между стартапом и акселератором, при 
котором акселератор получает долю в компании 
в обмен на инвестиции. 

Третий этап (масштабирование) предпо-
лагает разработку стратегии и начало запуска 
продукта на рынок. Продажи осуществляются 
через каналы компании «Лаборатория Каспер-
ского». На этом же этапе происходит доработка 
продукта, расширение штата, разрабатывается 
маркетинговая стратегия и формируется соб-
ственный бренд. 

Четвертый этап (выход на окупаемость) 
предполагает получение первой прибыли, при-
обретение стартапом формы полноценной ком-
пании, закрепление бренда на рынке, развитие 
собственных каналов продаж. Если все идет по 
плану, то начинается процесс внутренней оценки 
компании и разработка инвестиционного плана 
для будущих внешних инвесторов.

На пятом этапе (поиск инвесторов) ком-
пания становится полностью независимой от 
каналов продаж «Лаборатории Касперского». 
Инвестиционный план предполагает привлече-
ние дополнительных инвестиций, увеличение 
объема продаж, рост рыночной стоимости ком-
пании. Компания активно занимается поиском 
инвесторов.

На шестом этапе (участие фонда и управ-
ляющей компании) предлагается продажа части 
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доли стартапа, в том числе части, которой вла-
деет акселератор, фонду с условным названием 
Kaspersky Lab Invest. Данный фонд по сути явля-
ется диверсифицированным портфелем, куда 
включаются аналогичные продукты «Лаборато-
рии Касперского» на разных стадиях. Учитывая, 
что в фонд включаются стартапы на поздних ста-
диях развития, как правило, демонстрирующие 
устойчивые продажи, риски фонда не будут столь 
высокими, как на более ранних стадиях. Контро-
лируемые риски позволят привлечь сравнитель-
но недорогое финансирование от институцио-
нальных инвесторов. Более того, фонды также 
могут быть диверсифицированы по уровням 
риска, а для фондов, предполагающих меньший 
риск, возможно рассмотреть продажу паев широ-
кому кругу розничных инвесторов, а также ком-
мерческим банкам. 

На заключительном этапе предполагается, 
что компания управляется профессиональным 
менеджментом (не основателями стартапа), уже 
узнаваема на рынке, имеет четкую стратегию 
и  последовательно ее реализует, а стабильная 
прибыль позволяет рассчитывать на существен-
ный рост стоимости бизнеса и в дальнейшем. 
Компания может начинать процесс IPO.

Данная модель позволяет не только разви-
вать стартап, используя возможности акселе-
ратора на определенных этапах, но и выйти его 
основателям из бизнеса и передать управление 
профессиональному менеджменту, а инвесторам 
получать прибыли. Использование акселератора 

и фонда позволяет постепенно перераспределять 
собственность, разделяя риски на каждом этапе 
между новыми собственниками. Наибольшие ри-
ски и доходы, соответственно, есть у инвесторов, 
которые вошли в стартап на ранних стадиях.

Ключевым конкурентным преимуществом 
стартапа становится его партнерство с крупной 
IT-корпорацией, обладающей необходимыми 
компетенциями по разработке и продвижению 
цифровых продуктов, а также корпоративны-
ми ресурсами – программистами, дизайнерами, 
маркетологами, налаженной дистрибьютерской 
сетью. Все это может значительно ускорить раз-
витие стартапа и его выход на рынок. Пример 
бизнес-модели Kaspersky Innovation Hub, обеспе-
чивающей эффективную финансовую поддержку 
стартапов в сфере информационных технологий, 
приведен на рис. 3.

Также важно, чтобы в данной бизнес-модели 
могли принять участие и зарубежные инвесторы. 
Им также будет интересен выход на российский 
рынок венчурного финансирования, если будет 
создана необходимая инфраструктура и обеспе-
чены гарантии защиты инвестиций [26] 

Заключение
Разработка стратегии корпораций и неболь-

ших инновационных компаний (стартапов) ос-
новывается на различных принципах, поскольку 
стартапы только начинают формировать свою 
клиентскую базу и ищут бизнес-модель для гене-
рации устойчивых денежных потоков и прибыли. 
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Рис. 3. Бизнес-модель финансирования стартапов в Kaspersky Innovation Hub
Fig. 3. Startup financing business model in Kaspersky Innovation Hub
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Активное использование информационных тех-
нологий в современной экономике и имеющиеся 
конкурентные преимущества в этой сфере в на-
шей стране создают стратегические возможности 
для развития стартапов в IT. Данные инициативы 
уже реализуются рядом российских компаний. 
При этом инновационные компании могут ис-
пользовать достаточно гибкие, так называемые 
адаптивные (agile) стратегии, применяя модель 
«Канвас», выстраивая партнерство с крупными 
IT компаниями, имеющими сложившийся ры-

нок, а бизнес-акселераторы являются эффектив-
ным подходом для выстраивания долгосрочных 
партнерских отношений и поддержке иннова-
ционного развития. Возможности финансиро-
вания деятельности стартапов основывались на 
венчурных инвестициях, но целесообразно рас-
смотреть и использование инструментов коллек-
тивного инвестирования. При этом предложена 
бизнес-модель, позволяющая оптимизировать 
участие IT-компаний в капитале старапов в зави-
симости от стадии развития стартапа.
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