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Формування напрямків комерціалізації інновацій – це стратегічний процес, який 

передбачає перетворення наукових і технологічних розробок на продукти, послуги або 
бізнес-моделі, що можуть бути комерційно успішними. Цей процес включає декілька 
етапів і підходів, які можуть бути використані в різних галузях [1-12]. Нами проведено 
дослідження кожного з них та виявлено перспективи найбільш раціонального 
використання в умовах промислового виробництва. 

Напрям №1. Ліцензування технологій. Ліцензування – це один із найбільш 
поширених методів комерціалізації. Воно передбачає передачу прав на використання 
технології або патенту іншій компанії в обмін на ліцензійні платежі або роялті. Ліцензія 
може бути ексклюзивною або неексклюзивною, що дозволяє інноваціям бути 
впровадженими на ширшому ринку. 

Напрям №2. Створення спін-офф компаній. Створення спін-офф або стартап-
компаній є іншим шляхом комерціалізації інновацій. Науково-дослідні установи, 
університети або великі корпорації можуть створювати нові підприємства на основі 
певної технології, щоб просувати інновації на ринок. Такий підхід дозволяє новій 
компанії сфокусуватися на розвитку конкретного продукту чи послуги. 

Напрям №3. Прямий продаж інновацій або патентів. Компанії можуть вирішити 
продати свої розробки або патенти іншим компаніям, які здатні більш ефективно 
використовувати ці технології у своїй діяльності. Це підходить у випадках, коли 
власник технології не має ресурсів або бажання самостійно впроваджувати її на ринок. 

Напрям №4. Інвестування та венчурне фінансування. Залучення венчурного 
капіталу або стратегічних інвесторів є важливим напрямком комерціалізації для 
стартапів. Інвестори допомагають забезпечити фінансування, необхідне для розвитку 
та масштабування інноваційних продуктів, що дозволяє прискорити вихід на ринок. 

Напрям №5. Партнерські відносини та альянси. Стратегічні альянси та 
партнерства з іншими компаніями можуть сприяти комерціалізації. Наприклад, одна 
компанія може мати технологічні ноу-хау, але не мати достатніх ресурсів для 
виробництва або маркетингу, тоді як інша компанія може забезпечити ці елементи. 

Напрям №6. Франчайзинг. Цей напрямок особливо актуальний для інновацій у 
сфері бізнес-моделей або послуг. Франчайзинг дозволяє поширювати інноваційну 
модель шляхом надання дозволу іншим підприємцям використовувати її в обмін на 
роялті та інші вигоди. 

Напрям №7. Краудфандинг та попередні продажі. Інноваційні компанії також 
можуть використовувати платформи краудфандингу для залучення фінансування від 
широкої аудиторії. Це дозволяє не лише отримати необхідні кошти для виробництва, 
але й перевірити попит на продукт до його повного запуску. 

Напрям №8. Стратегічна трансфер технологій. Це підхід, коли компанія або 
дослідницька організація передає свої технології для комерційного використання на 
інші ринки або регіони. Такий трансфер дозволяє швидше впровадити інновацію в нові 
географічні зони чи індустрії. 
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Напрям №9. Розвиток бізнес-моделей на основі інновацій. Інновації можуть стати 
основою для розробки нових бізнес-моделей, які використовують новітні технології. 
Наприклад, розвиток моделей передплати, коли клієнти платять щомісячні платежі за 
користування інноваційним продуктом або послугою, став можливим завдяки 
розвитку хмарних технологій. 

Напрям №10. Залучення державної підтримки та грантів. Державні програми 
підтримки інновацій та гранти можуть допомогти стартапам та дослідницьким 
проектам отримати фінансування для комерціалізації своїх розробок. Це особливо 
важливо для компаній, що працюють у сферах з високими стартовими витратами, як-от 
біотехнології або енергетика. 

Таким чином, успішна комерціалізація інновацій залежить від обрання 
правильного напрямку та стратегії, що найкраще підходять до конкретної технології та 
ринкових умов. Кожен з цих напрямків має свої переваги та обмеження, і їх можна 
комбінувати залежно від бізнес-цілей. 
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