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В статье рассмотрены способы коммерциализации инноваций, роль посредников в процессе 

коммерциализации инноваций. Дана классификация деловых связей и их оценка в процессе коммерци-
ализации инноваций. Предложены методы для эффективной коммерциализации инноваций. 
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Введение. Во всех экономически развитых 
странах мира ключевую роль в эффективном 
развитии национальной экономики играет ин-
новационная деятельность. Осознавая важность 
инновационных процессов, правительства раз-
витых стран создали все необходимые условия 
для их поддержки и регулирования. Представ-
ленные в виде принятия соответствующих нор-
мативных актов, создания инновационной ин-
фраструктуры и государственного стимулиро-
вания инновационной деятельности. 

Методология. Методологическую основу 
статьи определило рассмотрение этапов ком-
мерциализации инноваций позволившее рас-
крыть сущность рыночных инноваций как объ-
екта коммерциализации. определить формы 
проявления потребительского поведения на 
рынке инноваций, а также выделить и охаракте-
ризовать участников коммерциализации рыноч-
ных инноваций. 

Основная часть. Как показывает мировой 
опыт, одним из основных источников новых 
технологий и инноваций, без которых не может 
обойтись ни одна инновационная экономика, 
являются предприятия, осуществляющие инно-
вационную деятельность. Инновационные 
предприятия не только обеспечивают развитие 
научно-технической сферы страны, наряду с 
научно-исследовательскими институтами, но 
также имеют огромное значение для социально-
экономического развития. Предприятия инно-
вационной сферы формируют здоровую конку-
рентную среду, содействуют занятости населе-
ния, за счет налогов пополняют государствен-
ный бюджет, создают и поддерживают иннова-
ционную активность в стране, и самое главное 
обеспечивают экономический рост. 

Но в современных условиях для эффектив-
ного развития и сохранения собственной конку-
рентоспособности предприятиям недостаточно 
только разрабатывать инновационные продук-
ты, но и жизненно необходимо реализовывать 
их на рынке. 

Коммерциализация, по определению В.И. 
Мухопада, представляет собой процесс превра-

щения объекта собственности (инновации) в 
прибыль средствами торговли. Е.А. Монастыр-
ный и Я.Н. Грик определили коммерциализа-
цию как получение дохода от ее продажи или 
использования в собственном производстве. Дж. 
Козметский описывает коммерциализацию как 
процесс, с помощью которого результаты науч-
ных исследований и опытно конструкторских 
разработок (НИОКР) своевременно трансфор-
мируются в продукты и услуги на рынке [2]. 

Другими словами, коммерциализацию 
можно представить как процесс выведения ин-
новационных продуктов на рынок. Данный про-
цесс включает в себя несколько последователь-
ных этапов. 

На первом этапе, если предприятие ведет 
разработку нескольких инновационных продук-
тов, происходит оценка и отбор тех, которые 
наиболее выгодны для выведения на рынок. 
Оценка осуществляется в виде проведения экс-
пертизы по определенным критериям: потенци-
ал инновационного продукта, востребованность 
данного продукта в обществе, востребованность 
продукта у потенциального покупателя (в опре-
деленном сегменте рынка), потенциальную эко-
номическую эффективность от реализации про-
дукции (чистая текущая стоимость, внутренняя 
норма рентабельности, срок окупаемости и т.д.). 

Второй этап процесса коммерциализации 
заключается в формировании необходимых фи-
нансовых средств. Поскольку только единицы 
инновационных предприятий имеют достаточ-
ный объем средств для самостоятельного фи-
нансирования разработок, то основной задачей 
предприятия на этом этапе является привлече-
ние инвестора. 

На третьем этапе происходит закрепление 
прав на созданную инновацию с их распределе-
нием между всеми участниками процесса.  

Наконец, четвертый и последний этап ком-
мерциализации предполагает организацию про-
изводства инновации либо ее внедрение в про-
изводственный процесс с дальнейшей ее дора-
боткой при необходимости. 
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Отметим, что инновационные предприятия 
не являются единственными участниками про-
цесса коммерциализации, но в данной статье 
коммерциализация рассматривается именно с 
позиции инновационных предприятий. В целом 
всех участников процесса коммерциализации 
инновационных продуктов можно разделить на 

две категории (рис. 1) – разработчики иннова-
ций и их покупатели (инвесторы) [1]. 

Предприятия, другими словами разработ-
чики инноваций и покупатели связанны между 
собой деловыми связями результатом этих де-
ловых отношений, является с одной стороны 
получение прибыли, а с другой удовлетворение 
потребностей в товаре (табл.1). 

Таблица 1 
Классификация деловых связей в процессе коммерциализации инноваций 

Виды деловых 
 связей Функции Участники По характеру 

постоянства 

Внутренние 
или внеш-

ние 

По важности 
в процессе 

коммер. 
Инноваций 

Между разработчи-
ками (предприяти-
ем)и государствен-
ные фонды и про-
граммы 

Обеспечения раз-
работчиков финан-
совыми, информа-
ционными и дру-
гими ресурсами, а 

также оказания 
помощи при ком-
мерциализации 

разработок; 

Государственные 
фонды постоянные внешние важные 

Между разработчи-
ками (предприяти-
ем)и негосудар-
ственные фонды, 
гранты и программ 

Обеспечения фи-
нансовыми, ин-

формационными и 
другими ресурса-
ми, а также оказа-
ния помощи при 

коммерциализации 
разработок 

Негосударствен-
ные фонды постоянные внешние важные 

Между разработчи-
ками (предприяти-
ем)и венчурные 
фонды 

Финансовая  
помощь 

Венчурные  
фонды постоянные внешние важные 

Между разработчи-
ками (предприяти-
ем)и крупные и 
средние фирмы 

Полностью финан-
сируют создание и 

продвижение  
инноваций 

Крупные и сред-
ние фирмы постоянные внешние важные 

Между разработчи-
ками и рекламными 
агентствами 

Обеспечивают 
рекламой новый 

товар 

Крупные и сред-
ние рекламные 

агентства 
постоянные внешние важные 

 
В таблице показана связь между разработ-

чиком и покупателями инноваций, приведены 
только одни из самых важных участников. 
Можно выделить еще одного участника процес-
са коммерциализации инновационных продук-
тов, который выступает посредником между 
разработчиками и покупателями инноваций – 
это центры трансферта и коммерциализации ин-
новаций, консалтинговые компании, инноваци-
онные центры и бизнес-инкубаторы, оказываю-
щие разнообразные брокерские, консультацион-
ные или юридические услуги, включая защиту и 
продвижение на рынок интеллектуальной соб-
ственности разработчиков. [3]. Важность выбора 
деловых связей объясняется не только функцио-
нированием на современном рынке большого 

количества покупателей одинаковых товаров, но 
и тем, что он должен быть, прежде всего, 
надежным партнером торговой организации. 
Выбор производится по следующей схеме (рис. 
1). 

Как видно из приведенной схемы, завер-
шающим этапом для принятия решения о выбо-
ре деловых связей является определение их рей-
тинга и ранжирование. Однако этот процесс яв-
ляется неоднозначным и носит творческий ха-
рактер. Во-первых, неоднозначным и субъек-
тивным является суждение об удельном весе 
данного показателя по сравнению с другими по-
казателями, определяющими рейтинг данного 
посредника. Расчет эффективности посредника 
можно вычислить по формуле: 

Э = объем реализуемых инноваций / затраты на канал.
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Таким образом, назначение удельной зна-
чимости каждого фактора при расчете рейтинга 
посредника для конкретной задачи является 
творческим и неформализованным актом. 
Наиболее правильным будет, если эта удельная 
значимость будет назначена как экспертная 

оценка в результате проведения независимой 
экспертизы. Во-вторых, сама оценка уровня того 
или иного показателя, характерного для данного 
посредника, не может быть рассчитана форма-
лизованным методом и определяется как экс-
пертная оценка. 

 

 

 

 

 

 

 

 

        Информационные каналы         По финансовому статусу             По надежности 

       Сроки продвижения                    Резервные мощности                   По ценовым показателям 

Услуги фирмы                            По выполняемым функциям        По доступности 
Рис. 1. Критерии оценки выбора деловых связей в процессе коммерциализации инноваций 

 
Вывод. Таким образом, являясь важней-

шим элементом инновационного процесса, ком-
мерциализация служит одним из основных 
условий успешного внедрения результатов ин-
новационной деятельности в любой стране. Ин-
дивидуальность инновационных продуктов тре-
бует от каждого предприятия разработки своего 
собственного подхода к данному процессу. По-
этому для эффективной коммерциализации ин-
новаций предприятиям необходимо уделять 
особое внимание выбору способа коммерциали-
зации, а так же уделять большое внимание дело-
вым связям. Предприятие, которое может не 
только разработать инновацию, но и правильно 
ее реализовать, способно сохранить свою конку-
рентоспособность и повысить эффективность 
своей деятельности. 
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