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У статті представлено специфіку просування інноваційної продукції за участі наукових установ, вітчизня-
них виробників, що втілюють їхні ідеї, та держави. Розглянута дворівнева система просування науково-техніч-
них розробок академічних вчених на зовнішній ринок. Розроблено сценарії просування розробок при відповіді 
на запит потенційних клієнтів та у вигляді готової продукції. Охарактеризовано основні форми взаємодії вина-
хідників із зацікавленими організаціями щодо їх наукових замислів. 
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В статье представлены специфика продвижения инновационной продукции с участием научных учрежде-
ний, отечественных производителей, воплощающих их идеи, и государства. Рассмотрена двухуровневая си-
стема продвижения научно-технических разработок академических ученых на внешний рынок. Разработаны 
сценарии продвижения разработок в ответ на запрос потенциальных клиентов и в виде готовой продукции. 
Охарактеризованы основные формы взаимодействия изобретателей с заинтересованными организациями 
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Постановка проблеми. На відміну від 
маркетингу ринку традиційної продукції і 
послуг, який здійснює зацікавлений виробник 
або спеціалізовані консалтингові компанії, 
маркетинг ринку науково-технічної продукції 
(НТП) організований набагато складніше [1].

По-перше, виробництво інноваційної про-
дукції складається з діяльності щонайменше 
двох суб'єктів, вже на першої стадії циклу 
утворюють пару «виробник» (нового зна-
ння) – «споживач» (нової технології). Перед-
бачається, що підприємства-споживачі НТП 
активно вивчають ринок результатів науко-
вих досліджень і розробок в пошуках нових 
технологічних рішень. З іншого боку, розроб-
ники досліджуватимуть можливості втілення 
своїх ідей в реальному секторі економіки 
в пошуках потенційного інвестора. Сер-

йозно впорядкувати цей процес за рахунок 
використання програмно-цільових методів 
управління здатна держава – третій суб'єкт 
інноваційної діяльності, що передує їй, мар-
кетингової діяльності.

Найбільш небезпечною тенденцією в мар-
кетинговій і «технологічній» поведінці керів-
ників вітчизняних підприємств є авторитетна 
орієнтація на «зарубіжний досвід» і «зару-
біжні стандарти». Саме тому серед багатьох 
менеджерів поширене вкрай скептичне став-
лення до перспектив співпраці з вітчизняною 
наукою і негативно оцінюють якість вітчизня-
них технологічних нововведень.

Наукові установи з об'єктивних причин не 
можуть повною мірою самостійно просувати 
власні розробки на ринку. Це обумовлено 
відсутністю кваліфікованих спеціалістів і 
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необхідністю інвестування істотних ресурсів 
в маркетингову діяльність. Основні зусилля 
наукових установ повинні бути зосереджені 
на здійсненні наукових досліджень високого 
рівня.

З іншого боку неможливо здійснювати про-
сування розробок українських вчених на ринку 
тільки на централізованому рівні. Специфіка 
ринку науково-технічних розробок така, що 
для ефективної роботи на ньому необхідно 
наявність постійної оперативної комунікації 
з експертами в різних предметних сферах. 
Співробітники централізованої структури 
невзмозі бути компетентними в усіх аспектах 
розробок наукових установ.

Аналіз останніх досліджень та публіка-
цій. Теоретичні аспекти вдосконалення про-
цесу інноваційного розвитку України, опис 
загальної структури мереж взаємодії науко-
вих установ, держави та підприємств можна 
знайти у працях І. Матюшенка, О. Мокій, 
В. Лук’яненка, О. Чоботюк та Т. Медведкіна. 
Визначення інноваційної мережі наведено у 
працях В. Лисенка та С. Єгорова, в одній із 
яких описано засади створення мережі транс-
феру технологій в Україні на основі зару-
біжного досвіду [2]. Незважаючи на те, що в 
останні роки проблемою створення та функ-
ціонування мереж трансферу в Україні цікав-
ляться все більше авторів, поки що питання 
про шляхи вдосконалення існуючої системи 
трансферу та пропозиції щодо її реорганізації 
до кінця не висвітлено. 

Окремо проблемам просування продук-
ції присвятили дослідження такі зарубіжні 
та вітчизняні вчені-економісти як Берман Б., 
Еванс Дж., Котлер Ф., Балабанова Л.В., Гар-
кавенко С.С., Герасимчук В.Г., Литовченко 
І.Л., Манн І.Б., Яковлєв А.І., Перерва П.Г., 
Кретов І.І. та інші. В працях цих авторів роз-
глянуто питання про роль просування в мар-
кетингу, приведено характеристики методів і 
каналів просування, викладено питання пла-
нування окремих заходів просування, дета-
лізовано прийоми, що використовуються при 
плануванні і реалізації заходів просування. 
Однак розгляд питань просування більшістю 
авторів не носить характер системності. 
Різні методи просування розглядаються без 
зв’язку з специфічним об’єктом просування – 
наукової розробки або інноваційної продукції. 
Таким чином, не показано, як встановлюється 
взаємозв'язок між окремими суб’єктами про-
сування від формування ідеї до її втілення 
на виробництві, щоб разом вони утворювали 
єдиний механізм. 

Формулювання цілей статті. Загальною 
метою даної статті є формалізація сцена-
рію просування наукових розробок україн-
ських вчених та виробників. Для досягнення 
цієї мети потрібно дослідити функціональні 
обов’язки кожного з елементів структури 
просування, розробити алгоритм процесу 
ефективної комунікації між покупцями нау-
ково-технічних розробок, структурними під-
розділами системи просування і науковими 
дослідниками.

Виклад основного матеріалу. В даний час 
пропонується формування дворівневої сис-
теми просування науково-технічних розробок 
академічних вчених на зовнішньому ринку.

Перший, верхній рівень системи планується 
створити під назвою «Національний центр 
координації наукових організацій». На цьому 
рівні здійснюється стратегічне планування 
комплексу маркетингових заходів і його реалі-
зація. Для реалізації експортної стратегії НАН 
України за «Національним центром координа-
ції наукових організацій» закріплені на договір-
ній основі наступні групи функцій [3]:

Інформаційні функції:
– Створення інформаційної бази, необхід-

ної для проведення наукових розробок і про-
ектів;

– Створення банку науково-інноваційних 
пропозицій і системи передачі інноваційних 
проектів для їх промислового використування;

– Дослідження кон'юнктури внутрішнього 
і зовнішнього ринку/виявлення громадської 
думки для прийняття управлінських і комер-
ційних рішень.

Аналітичні функції:
– Аналіз, відбір інноваційних проектів, 

оцінка комерційного ризику інноваційних про-
позицій, пошук партнерів і джерел фінансу-
вання, сприяння в страхуванні проектів;

– Підбір зарубіжних партнерів, вибір опти-
мальних варіантів співробітництва, створення 
підприємств з іноземними інвестиціями;

Організаційні функції:
– Організація участі академічних інсти-

тутів в міжнародних програмах і виставках, 
виконання посередницьких і представницьких 
послуг;

– Створення товаропровідних мереж з 
використанням наявних «Угод» про співпрацю 
з Торгово-промислової Палатою України, а 
також використання існуючої мережі великих 
підприємств і об'єднань;

– Висновок міжнародних контрактів, що 
сприяють виходу наукоємної продукції на 
зовнішній ринок;
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– Практична реалізація науково-технічних 
досягнень через контракти, патенти, ліцензії;

– Організація робіт по залученню інозем-
них інвестицій;

– Організація робіт по ліцензуванню та 
патентуванню за рубежем;

Методичні функції:
– Навчання інноваційного менеджменту, 

маркетингу наукоємної продукції, організації 
її виробництва;

– Консультування з питань комерційної 
діяльності та управління.

Діяльність «Національним центром коор-
динації наукових організацій» доповнюється 
роботою фахівців з маркетингу і документу-
вання, що працюють в наукових установах і 
мають компетенцію в конкретних предметних 
областях, які утворюють другий рівень сис-
теми просування розробок вітчизняних вче-
них на зовнішньому ринку.

Фахівці з маркетингу та документації 
державних наукових установ (ДНУ)

Другим рівнем системи просування нау-
ково-технічних розробок є фахівці з марке-
тингу і документуванню, що працюють в кон-
кретних наукових установах. В залежності від 
чисельності співробітників наукової установи 
і ступеня її участі в міжнародних зв'язках 
локальний рівень буде представлений одним 
співробітником або відділом маркетингу і доку-
ментування, що складаються з кількох людей.

До посадових обов'язків фахівців з мар-
кетингу і документування буде входити збір 
і систематизація інформації про реалізовані 
науково-технічні розробки у сфері компетен-
ції наукових співробітників, участь в технічній 
оцінці потенційних проектів, формування про-
позицій з перспективних нормативних варіан-
тів розробок.

Збір і систематизація інформації про реа-
лізовані науково-технічних розробок перед-
бачає регулярне формування відомостей 
про виконання проектів, підготовку їх описів 
у стандартизованому форматі і передачу 
інформації в централізовану базу даних.

При надходженні запитів на здійснення 
науково-технічних розробок або реалізацію 
їх результатів за профілем конкретної нау-
кової установи фахівці з маркетингу будуть 
здійснювати комунікацію між відділом між-
народного маркетингу та експертами в пред-
метних областях в рамках технічної оцінки 
проектів.

Фахівці з маркетингу також можуть здій-
снювати оцінку перспективності розробок 
наукової установи і висувати пропозиції до 

відділу міжнародного маркетингу про їх про-
сування в якості пріоритетних.

Важливим є питання вибору форми просу-
вання науково-технічних розробок. Існує дві 
принципово різні схеми реалізації розробок 
у вигляді:

1.Розробка НДДК (Т) Р під замовлення.
2.Готового продукту (ліцензій або іннова-

ційної продукції).
При реалізації науково-технічних розробок 

у вигляді послуг академічні наукові установи 
по суті надають послуги аутсорсінгу. Підго-
товка техзавдання і фінансування розробок 
здійснюється споживачем. У той же час всі 
майнові права на результати розробок пере-
даються клієнту. При цьому об'єктами прода-
жів і прибуток постачальника послуг пропо-
рційні кількості зайнятих співробітників.

При реалізації результатів наукових дослі-
джень в формі готової продукції організація 
здійснює всі розробки за рахунок власних або 
позикових коштів. При цьому необхідно воло-
діти професійними знаннями потреб ринку 
і здійснювати значні інвестиції в подальше 
просування. Обсяги продажів і прибуток при 
такій схемі роботи пропорційні кількості про-
даних ліцензій або примірників товару.

Таким чином, друга схема дає можливість 
отримання більш високого прибутку із роз-
рахунку на одного зайнятого, однак вимагає 
істотних інвестицій, знання ринку, наявності 
каналів просування і збуту, а також пов'язана 
з більш високими ризиками, тоді як перша 
схема характеризується менш високою нормою 
прибутку,однак вимагає незначних інвестицій, 
що окуплюються в короткотерміновому періоді.

Сценарії просування розробок при від-
повіді на запит потенційних клієнтів

Взаємодія між потенційними клієнтами 
Національного центру координації наукових 
організацій НАН України, спеціалістами з 
маркетингу і документації наукових установ і 
науковими працівниками при роботі з потен-
ційними клієнтами має бути організована на 
договірній основі за можливою наступною 
схемою (див. рис. 1).

– Отримання заявки. В результаті проведе-
них заходів за просуванням в «Національному 
центрі координації наукових організацій» над-
ходить запит на здійснення науково-дослід-
них робіт.

– Прийняття рішення про можливості 
роботи. Продовження подальших переговорів 
або відмова від заявки.

– Якщо наявних даних про компетенцію 
наукових установ досить, «Національний 
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Клієнти 

Академекспортінвест 
(АЕІ) 

Запит НДР 

Праця 
можлива? 

Ні 

Інформації 
достатньо? 

Так 
Національний центр координації 
наукових організацій (НЦКНО): 1) 
Опис проекту передається 
фахівцям маркетингу НЦКНО 
2) фахівці маркетингу НЦКНО 
обговорюють з тех. експертами 

Висновок по НДР 

Ні 

АЕІ: 1) Попередні переговори 
2) Підготовка тех. документів 

Так 

Тех. документація 

НЦКНО: 1)Оцінка рівня трудовитрат і вартість проекту 
           2) Технічні пропозиції для клієнта 

АЕІ: 1)Комерційні пропозиції 
2) Переговори з клієнтом 

Згода? Завершення роботи 
Ні 

Укладення контракту 
АЕІ + фахівці НЦКНО організовують взаємодію клієнта 
і виконавця 

АЕІ: 1)контроль ходу реалізації проекту; 2)вирішення 
питань нетехнічного характеру; 
3) по закінченню оцінка ступеня задоволення клієнта; 

НЦКНО: 1) готують опис проекту 
2) передають в базу даних АЕІ 

Рис. 1. Схема роботи механізму просування при відповіді  
на запит потенційних клієнтів 

Джерело: [власна розробка]
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центр координації наукових організацій» 
самостійно приймає рішення про можливість 
реалізації заявки, що надійшла, установами 
НАН України.

– Якщо наявної інформації недостатньо, 
«Національний центр координації наукових 
організацій» направляє опис проекту фахів-
цям з маркетингу відповідної наукової уста-
нови. Дані фахівці обсуджують запит з тех-
нічними експертами, і дають висновок про 
можливості реалізації проекту.

– У разі прийняття рішення про подальшу 
роботу «Національний центр координації нау-
кових організацій» проводить попередні пере-
говори з потенційним клієнтом, представляє 
можливості НАН України, обсуджує можливі 
схеми роботи. У разі результативності перед-
часних переговорів формулюються деталізо-
вані вимоги клієнта, технічна документація.

– Технічна документація направляється 
на оцінку в наукову установу. Технічні фахівці 
оцінюють рівень працевитрат і вартості про-
екту.

– Фахівцями з маркетингу та документації 
спільно з експертами наукової установи готу-
ється технічна пропозиція для потенційного 
клієнта.

– «Національний центр координації науко-
вих організацій» виставляє комерційну про-
позицію. Проводяться переговори з потенцій-
ним клієнтом.

– У разі досягнення згоди укладається 
контракт, «Національний центр координації 
наукових організацій» спільно з фахівцями з 
маркетингу та документації наукової установи 
організовують взаємодію клієнта і виконавця 
в рамках проекту, що реалізується.

– «Національний центр координації нау-
кових організацій» контролює хід реалізації 
проекту, вирішує виникаючі питання нетех-
нічного характеру. Після закінчення проекту 
«Національний центр координації наукових 
організацій» оцінює ступінь задоволеності 
клієнта, запитує його відгук для майбутньої 
діяльності.

– Фахівці з маркетингу та документації нау-
кової установи готують опис проекту і переда-
ють його в базу даних «Національний центр 
координації наукових організацій». Дана 
схема найбільш характерна для просування 
науково-технічних розробок у формі послуг 
високотехнологічного аутсорсингу.

Сценарії просування науково-техніч-
них розробок у вигляді готової продукції. 
Фахівці з маркетингу наукових установ спільно 
з технічними експертами можуть самостійно 

ініціювати просування результатів науково-
технічних розробок у вигляді готової продукції. 
Схема взаємодії представлена на рисунку 2.

– Фахівці з маркетингу та документації 
наукових установ спільно з науковими спів-
робітниками, які виступають в якості експер-
тів в конкретних областях, оцінюють ступінь 
перспективності реалізованих науково-тех-
нічних розробок. Дана діяльність може бути 
ініційована авторами науково-технічних роз-
робок, керівниками наукових установ, фахів-
цями з маркетингу та документації, «Наці-
ональним центром координації наукових 
організацій».

– Фахівці з маркетингу та документації нау-
кових установ розробляють опис найбільш 
перспективних розробок і можливих напрям-
ків реалізації, які передаються в «Національ-
ний центр координації наукових організацій».

– «Національний центр координації науко-
вих організацій» проводить дослідження рин-
ків і дає оцінку можливості просування запро-
понованих розробок на зовнішньому ринку.

– У разі прийняття позитивного рішення 
про просування за пропонованих розробок 
«Національний центр координації наукових 
організацій» визначає форму і умови реаліза-
ції результатів, стратегію просування і ціноут-
ворення.

– «Національний центр координації науко-
вих організацій» запитує у фахівців по мар-
кетингу і документації необхідну інформацію 
для технічного опису розробок.

– «Національний центр координації науко-
вих організацій» встановлює план маркетин-
гових заходів за конкретним проектом, здій-
снює його реалізацію і просування обраних 
науково-технічних розробок у формі готової 
продукції на зовнішніх ринках.

– За результатами просування «Національ-
ний центр координації наукових організацій» 
приймає заявки потенційних клієнтів, органі-
зовує схему розрахунків і взаємодії між контр-
агентами, контролює виконання сторонами 
зобов'язань за укладеними угодами. 

Форми взаємодії із зацікавленими орга-
нізаціями

Спектр форм взаємодії із зацікавленими 
організаціями досить широкий. Класифіку-
вати їх доцільно за характером діяльності, 
здійснюваної вченими, що дає можливість 
розглядати наукові колективи як ініціаторів 
відносин з підприємствами-замовниками та 
дозволяє вдосконалювати наявні форми вза-
ємовідносин і розширювати межі співробітни-
цтва [3].
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Основними формами взаємодії є:
1) Безпосередня реалізація (продаж) роз-

робок через передачу відповідної докумен-
тації, підписання угод, ліцензування, виготов-
лення обладнання на замовлення, лізингу; 
традиційна для українських наукових органі-
зацій. Ця форма передбачає лише внутрішню 
діяльність наукового колективу, а також адмі-
ністрування з пошуку можливостей збуту нау-
кового продукту.

2) Консультування або науковий супро-
від: вироблення рекомендацій, методичне 
керівництво і контроль за якістю робіт. Ця 

Рис. 2. Схема роботи механізму просування при реалізації 
науково-технічних розробок у вигляді готової продукції

Джерело: [власна розробка]

форма складніша, тому що, крім пошуку 
споживача,передбачає подальшу роботу 
(супровід) безпосередньо на підприємствах, 
не тільки на впровадження технології, а й на 
контроль за її функціонуванням, виявлення 
помилок і корекцію при необхідності виробни-
чого процесу.

3) Виконання робіт: монтаж обладнання, 
впровадження технологічного процесу, спільна 
експлуатація обладнання і організація спільного 
виробництва, проведення розрахунків і обробка 
інформації на замовлення. Це – найскладніша, 
але і найперспективніша форма. По-перше, сто-

 

1.Спеціалісти НЦКНО оцінюють ступінь перспективності 
реалізованих науково-технічних розробок. Дана діяльність може 
бути ініційована авторами науково-технічних розробок, 
керівниками ЦСК, фахівцями з маркетингу та документації, 
"Академекспортінвестом" (АЕІ). 2. Фахівці ДНУ розробляють 
опис найбільш перспективних розробок і можливих напрямків 
реалізації. 

АЕІ: 1) проводить дослідження ринків;2)дає оцінку можливості 
просування запропонованих розробок на зовнішньому ринку. 

Є можливість 
просування? 

Ні 

АЕІ визначає: 1) форму і умови реалізації результатів; 
2) стратегію просування; 

3) стратегію ціноутворення. 

АЕІ: 1) запитує у фахівців з маркетингу і документації необхідну 
інформацію для технічного опису розробок; 
2) складає план маркетингових підприємств по конкретному 
проекту; 
3) здійснює його руалізацію і просування вибраних науково-
технічних розробок у формі готової продукції на зовнішніх 
ринках. 

АЕІ: 1) приймає заявки потенційних клієнтів; 
2) організовує схему розрахунків; 
3) організовує схему взаємодії між контрагентами; 
4) контролює виконання сторонами зобов'язань за укладеними 
угодами. 
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рони втягують одна одну в спільну діяльність, 
створюючи один з видів науково-виробничої 
кооперації. По-друге, збільшується тривалість 
співпраці, що дозволяє знаходити нові форми 
і параметри взаємодії. Наприклад, навчання і 
атестація персоналу,організація спільних під-
приємств тощо.

Висновки з даного дослідження. У резуль-
таті адаптації передових напрацювань світової 
економічної науки щодо розвитку інноваційних 
процесів розробки наукової та промислової 
продукції до вітчизняних умов, а також роз-
робки ґрунтового методологічного забезпе-
чення цих процесів, пропонується створення 
дворівневої системи просування науково-тех-
нічних розробок вчених на зовнішній ринок. 
Перший, верхній рівень системи буде представ-
лений Центром, який ми назвали «Національ-

ний центр координації наукових організацій», 
що буде здійснювати стратегічне планування 
маркетингових заходів та його імплементацію. 
Другий рівень – це спеціалісти з маркетингу та 
документуванню, які працюють в конкретних 
наукових установах. В залежності від кількості 
співробітників наукової установи та ступеня 
його участі у міжнародних зв’язках локальний 
рівень буде представлений одним співробітни-
ком чи відділом маркетингу, що складаються 
з декількох людей. Така дворівнева система 
дозволить закласти основи формування більш 
комплексної теорії інноваційного розвитку в 
економіці знань, яка буде придатна не тільки 
до відображення інноваційних процесів роз-
винених суспільств, а й специфіки розвитку 
інновацій в перехідних, трансформаційних 
економіках. Соціальна складова загального 

 

Комерціалізації нововведень 

Визначення незаперечних 
аргументів на користь 
покупки 

 
Перший 

етап 

Оцінка привабливості сегмента ринку для впровадження 
нововведень 

Аналіз практики конкуренції 

Оцінка ступеня невизначеності інформаціїпро ринок 

 
 
 

Другий 
етап 

Визначення специфіки потреб покупців 

Оцінка обсягу попиту 

Визначення часових параметрів (тривалості) попиту 

Виділення найбільш бажаних характеристик продукту 

Оцінка ймовірності імітації і копіювання 

 
 

Третій 
етап 

Моніторинг продажів 

Застосування цінової політики "зняття вершків" 

Застосування цінової політики "збір врожаю" 

Обмеження обсягів продажів 

Рис. 3. Процес комерціалізації нововведень
Джерело: власна розробка на основі [4]
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ефекту проекту полягає у спрощенні доступу 
до інформаційних баз даних стосовно науко-
вих розробок та промислової продукції, що 
планується створити у віртуальному просторі. 

Додатково це дасть змогу відстежувати запити 
іноземних інвесторів на експортні позиції про-
мислової продукції, що є у наявності та знахо-
дяться у стані наукової розробки.
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