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Основним завданням керівника прикладних досліджень є своєчасна комерціалізація інно-

вацій. Щоб успішно відповідати сучасним ринковим вимогам, дослідницька організація або 
дослідницький підрозділ високотехнологічного підприємства повинні не тільки знати потреби 
споживача, що є одним з основних стратегічних орієнтирів інноваційної діяльності, але й бути 
здатними до оптимальної організації процесу комерціалізації як такого. 

Для успішної комерціалізації інноваційної продукції, перш за все, потрібна спеціальна база 
знань в певних напрямках, яка створює умови щодо оптимальної організації процесу комерціа-
лізації. По-друге, необхідно визначити кількість, порядок і зміст етапів процесу комерціалізації.  

Огляд наукової літератури в даному напрямку показав відсутність докладної інформації 
про етапи процесу комерціалізації й їхній зміст. Більшість авторів наводять узагальнену інфор-
мацію щодо кількості, порядку та змісту етапів процесу комерціалізації, причому у різних авто-
рів різна кількість етапів в залежності від того, що вони вкладають в поняття процесу комерці-
алізації. 

Комерціалізація являє собою процес перетворення об’єкта власності (інновації) в прибуток 
засобами торгівлі [1]. Інші автори визначили комерціалізацію, як отримання доходу від її про-
дажу чи використання у власному виробництві [2] або описують комерціалізацію як процес, за 
допомогою якого результати науково-дослідних і дослідно-конструкторських розробок 
(НДДКР) своєчасно трансформуються в продукти і послуги на ринку [3]. 

Іншими словами, комерціалізацію можна представити як процес виведення інноваційних 
продуктів на ринок. Даний процес включає в себе кілька послідовних етапів (рис. 1). 
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 ЕТАПИ ПРОЦЕСУ КОМЕРЦІАЛІЗАЦІЇ 
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Рис. 1. Етапи процесу комерціалізації 

На першому етапі, якщо підприємство веде розробку декількох інноваційних продуктів, 
відбувається оцінка і відбір тих, які найбільш вигідні для виведення на ринок. Оцінка здійсню-
ється у вигляді проведення експертизи за визначеними критеріями: потенціал інноваційного 
продукту, затребуваність даного продукту в суспільстві, затребуваність продукту у потенційно-
го покупця, у певному сегменті ринку, потенційна економічна ефективність від реалізації про-
дукції: чиста теперішня вартість, внутрішня норма рентабельності, термін окупності і та ін. 

Другий етап процесу комерціалізації полягає у формуванні необхідних фінансових коштів. 
Оскільки тільки одиниці інноваційних підприємств мають достатній обсяг коштів для самос-
тійного фінансування розробок, основним завданням підприємства на цьому етапі є залучення 
інвестора. 

На третьому етапі відбувається закріплення прав на створену інновацію з їх розподілом 
між усіма учасниками процесу. 

Четвертий етап комерціалізації передбачає організацію виробництва інновації або її впро-
вадження у виробничий процес з подальшим її доопрацюванням при необхідності. 

П’ятий етап ― реалізація інноваційної продукції на ринку, в результаті чого учасник про-
цесу комерціалізації, що має на це право, отримує доход. 

В процесі комерціалізації найважливішим моментом для інноваційних підприємств є вибір 
способу комерціалізації. Кожен інноваційний продукт унікальний і призначений для вирішення 
певної проблеми, тому підприємствам необхідно серйозно підходити до цього питання. Згідно з  
міжнародним досвідом можна виділити три способи комерціалізації інновацій, в основу яких 
покладено право володіння інновацією [4] (рис. 2) . 

 
СПОСОБИ КОМЕРЦІАЛІЗАЦІЇ ІННОВАЦІЙ 
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Рис. 2. Класифікація способів комерціалізації інновацій 
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Кожен із способів надає інноваційним підприємствам широкі можливості щодо реалізації 
їхніх розробок. Підприємство може самостійно вивести свій інноваційний продукт на ринок, 
подолавши всі етапи процесу комерціалізації. Якщо інноваційний продукт є обладнанням, то 
підприємство після початку виробництва має можливість не тільки отримувати прибуток від 
його продажу, але і здавати його в лізинг. У разі якщо інновації пов’язані з оптимізацією виро-
бничих процесів, підприємство може надавати інжинірингові послуги іншим підприємствам. 

З іншого боку, інноваційне підприємство має можливість продати ліцензію на свою інно-
вацію або здавати інновацію в оренду (франчайзинг). При необхідності підприємство може від-
рядити свого співробітника, наприклад підприємству-партнеру, тим самим передавши секрети 
виробництва. Також інноваційне підприємство має можливість повністю продати всі права на 
інновацію і покинути дану галузь діяльності або укласти із замовником (якщо такий є) підряд-
ний договір на виробництво інноваційної продукції з можливістю збереження прав на неї або 
повною передачею (відчуженням). 

При цьому інноваційним підприємствам необов’язково зосереджуватися лише на одному 
варіанті комерціалізації, наприклад, можна організувати випуск розробленої інноваційної про-
дукції в своїй країні і одночасно продаж ліцензій закордонним фірмам. Єдиний недолік полягає 
в тому, що таке рішення може бути збитковим для підприємства. 

Вибравши перший спосіб комерціалізації, підприємство повинно враховувати, що для ус-
пішної реалізації інноваційної продукції потрібні значні трудові, часові та фінансові ресурси. 
“Захоплення” ринку і повернення інвестицій можливі лише в довго- чи середньостроковій пер-
спективі. І навіть при найбільш ефективній організації виробництва є ризик того, що продукція 
не буде затребувана потенційними споживачами. 

Вибравши другий або третій спосіб, підприємство має можливість повернути витрачені на 
розробку інновації інвестиції в короткостроковому періоді. При продажу ліцензії підприємство 
“віддає” частину ринку ліцензіату, але отримує стабільний невеликий доход у вигляді роялті, а 
також додаткові можливості по просуванню інновації, в тому числі і на нових ринках, за раху-
нок ліцензіата. Повний продаж всіх прав на інновацію дає можливість отримати значний при-
буток, порівняний з доходом від власного виробництва (в залежності від значимості інновації), 
але підприємство буде змушене змінити область своєї діяльності, тому що прав на використан-
ня власних розробок у нього не залишиться. 

Особливості організації процесу комерціалізації, а саме кількість і зміст його етапів, без-
посередньо залежать від способів комерціалізації, тобто від того, яку частку займають розроб-
ники інновацій в подальшій долі свого інноваційного продукту. 

Кількість і склад учасників також залежить від способів комерціалізації. В цілому всіх 
учасників процесу комерціалізації інноваційних продуктів можна розділити на категорії 
(рис. 3): розробники інновацій, покупці (інвестори), посередники та консультанти. 
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Рис. 3.  Класифікація учасників процесу комерціалізації інновацій 

До учасників процесу комерціалізації інновацій відносяться [5, 6]: 
― розробники інновацій: 
науково-дослідні інститути ― один з найбільш успішних учасників процесу комерціаліза-

ції, який швидко розвивається і має значну кількість перспективних розробок. Процес комерці-
алізації тут здійснюється не самим інститутом, а його власником (замовником розробки) ― 
державою, великою фірмою, приватним інвестором; 
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малі і середні підприємства ― також учасники процесу комерціалізації, які швидко розви-
вається і, на відміну від науково-дослідних інститутів, реалізують свою продукцію самостійно 
або через посередників; 

колективи винахідників і винахідники-одинаки ― складаються в основному з молодих уче-
них, які з якихось причин “відокремилися” від науково-дослідних інститутів або підприємств. Час-
то мають велику кількість розробок, але нездатні довести їх до ринкового застосування; 

― покупці інновацій: 
великі і середні фірми будь-якої форми власності. Вони повністю фінансують створення і 

просування інновацій з метою їх подальшого випуску або впровадження у власне виробництво; 
великі і середні фірми будь-якої форми власності, бажаючі і здатні купити готовий іннова-

ційний продукт; 
― посередники між розробниками та кінцевими покупцями інноваційного продукту: 
фірми і компанії, які виступають у ролі інвесторів і мають спільне з розробниками право 

на інноваційний продукт; 
венчурні фонди та “бізнес - ангели”, які надають значну фінансову допомогу розробникам 

інновацій в обмін на повернення вкладень з урахуванням певного відсотка або частки в капіталі 
або здійснюють передачу прав на створену інновацію; 

― консультанти: 
державні фонди і програми ― використовуються у всіх розвинених країнах світу і призна-

чені для забезпечення розробників інновацій фінансовими, інформаційними та іншими ресур-
сами, а також надання допомоги при комерціалізації розробок; 

недержавні фонди, гранти і програми — надають такий же спектр послуг, що й державні; 
центри трансферту і комерціалізації інновацій, консалтингові компанії, інноваційні центри 

і бізнес-інкубатори, що надають різноманітні брокерські, консультаційні чи юридичні послуги, 
включаючи захист і просування на ринок інтелектуальної власності розробників. 

Таким чином, будучи найважливішим елементом інноваційного процесу, комерціалізація 
служить однією з основних умов успішного впровадження результатів інноваційної діяльності 
високотехнологічних підприємств в будь-якій країні. Індивідуальність інноваційних продуктів 
вимагає від кожного підприємства розробки свого власного підходу до даного процесу. Тому 
для ефективної комерціалізації інновацій підприємствам необхідно приділяти особливу увагу 
вибору способу комерціалізації (який, перш за все, залежить від фінансового стану розробника 
і наявних знань щодо процесу комерціалізації), що в свою чергу визначає кількість учасників та 
етапів процесу комерціалізації. Підприємство, яке може не тільки розробити інновацію, але і 
правильно її реалізувати, здатне зберегти свою конкурентоспроможність і підвищити ефектив-
ність своєї діяльності. 
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