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На сегодняшний момент времени так сложи-
лось, что наука является важным инструментом 
экономического развития любого субъекта. Наука 
превратилась в специфическую сферу товарного 
производства, где товаром является объект интел-
лектуальной собственности.  

Внедряя научные разработки хозяйствующие 
субъекты, регионы, государство повышают свою 
конкурентоспособность. Если рассматривать непо-
средственно предпринимательский сектор, то сле-
дует помнить, что предпринимателю важно заин-
тересовать потенциального клиента, привлечь но-
вые группы потребителей, – тем самым повысить 
уровень конкурентоспособности, это все возможно 
с помощью применения инноваций и инновацион-
ных технологий. Инновации являются результатом 
труда ученых, но этот труд необходимо оформить 
в проект и внедрить, т. е. реализовать на рынке. 
Однако научное и предпринимательское сообще-
ство находятся на разных сторонах пропасти. Если 
ученые научатся мыслить в категориях рынка, то 
они смогут зарабатывать на «интеллекте» [4].  

Именно слова Томаса Эдисона: «Я не стану 
изобретать то, что нельзя продать» должны быть 
лозунгом для научного сообщества в современных 
рыночных условиях. 

Для того, чтобы научная деятельность не ос-
тавалась в тени, необходимо ее результаты вне-
дрять в реально существующие субъекты. Если 
инновация и технология не находят применения, 
остаются никому не известными, не получают фи-
нансирования, не привлекают новых исследовате-
лей, то они «погибают» и, как следствие, получен-
ный результат интеллектуальной деятельности 
остается не применим на практике. Выход на ры-
нок товара, услуги, технологии – единственный 
способ для выживания инновации.  

Внедрение инноваций может осуществляться 
несколькими путями:  

1. На коммерческой основе – коммерциали-
зация инноваций. 

2. На некоммерческой основе.  
По мнению М. Портера, «процветание, осо-

бенно в продвинутых экономиках, вытекает из 
способности национальных компаний создавать, а 
затем в глобальном масштабе коммерциализиро-
вать новые продукты и процессы, осваивая пере-
довые рубежи инноваций тем быстрее, чем ближе 
конкуренты» [5]. 

В европейских странах существует проблема 
в цепочке «ученый-инноватор – предприниматель-
ское сообщество», она основывается на поиске 
рыночных возможностей, в то время как в России 
на первом плане стоит проблема отсутствия свя-
зующего звена между учеными и предприятиями. 
По словам Сергея Митрофанова (генеральный ди-
ректор компании Brandflight, г. Москва), Россия – 
это бренд, одним из составляющих которого явля-
ется слово «интеллект», однако «это интеллект, 
который мы не умеем продавать» [6]. Следует от-
метить, что в сложившейся ситуации сыграла роль 
миграция ученых, которая началась 25–35 лет на-
зад, на практике можно отметить, что именно уче-
ные этого возраста решаются на коммерциализа-
цию своих инновационных разработок. Ученые 
более преклонного возраста с недоверием относят-
ся к бизнесу, поэтому не реализуют свои разработ-
ки на коммерческой основе.  

Эта проблема возникла в связи с тем, что вос-
приятие целей исследований и предназначения 
инноваций различны у ученого и представителя 
предпринимательского сообщества. Ученые боль-
шую часть времени занимаются разработкой, им 
важен сам процесс получения продукта инноваци-
онной деятельности, а бухгалтерскими расчетами 
они не хотят заниматься, так как они не имеют 
никакого интереса для ученого. Инвесторы, в свою 
очередь, готовы вкладывать активы только в те 
проекты, которые имеют финансовое обоснование 
и эффект от внедрения на рынке.  

Для адаптации фундаментальной науки к биз-
несу необходимо прибегнуть к процессу коммер-
циализации. Коммерциализация инноваций – это 
процесс выделения средств на инновации и по-
этапного контроля за их расходованием, включая 
оценку и передачу завершенных и освоенных в 
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промышленных условиях результатов инноваци-
онной деятельности [2].  

Коммерциализация инноваций – это привле-
чение инвесторов для финансирования деятельно-
сти по реализации этого новшества из расчета уча-
стия в будущих прибылях в случае успеха [7]. 

Процесс коммерциализации инноваций обыч-
но включает в себя участников, обладающих фи-
нансовыми ресурсами (см. таблицу).  

Процесс освоения нововведений является 
длительным, дорогостоящим и рискованным, так 
как нововведение является продуктом интеллекту-
альной деятельности. 

На основе этих фактов можно сказать о том, 

что процесс коммерциализации является слож-
ным за счет потребности в финансовом, органи-
зационном, нормативно-правовом обеспечении 
инноваций. 

Для решения всех основных проблем, с кото-
рыми сталкиваются ученые, необходимо расши-
рять создание профессиональных сервисных ком-
паний венчурного рынка Российской Федерации, 
которые оказывают услуги в сфере маркетинга и 
развития бизнес-инновационных проектов [3]. 

Эти компании должны быть связующим зве-
ном между научным и предпринимательским со-
обществом. Основные функции, которые выпол-
няют такие компании: 

Участники процесса коммерциализации инноваций 

Участники 
Рынок действия и обоснование  
потребности в инновациях 

Особенные требования,  
предъявляемые к инновациям 

Транснациональные корпорации и 
крупные компании 

Ориентированы на деятельность на 
международных рынках. Инновации 
необходимы для совершенствования 
деятельности и завоевание новых 
рынков с помощью инновационных 
товаров 

Отдается предпочтение инновациям 
сферы «новой экономики». Под «но-
вой экономикой» понимается ком-
плекс наукоемких отраслей, занятых 
производством и обслуживанием 
информационно-
коммуникационного оборудования, 
созданием и распространением про-
граммных продуктов, развитием 
коммуникационных сетей, а также 
вся система формирования, хране-
ния, распространения и получения 
информации… [10] 

Крупные и средние компании Ориентированы на деятельность 
внутри страны. Инновации необхо-
димы для повышения уровня конку-
ренции по сравнению с аналогич-
ными импортными производителями 

Таких участников интересуют инно-
вации, которые имеют подтвер-
ждающие маркетинговые исследо-
вания, гарантирующие высокий 
спрос на рынке. И инновации про-
шедшие стадию опытного производ-
ства 

Венчурные компании. Венчурные 
фонды 

Ориентированы на деятельность, как 
на местном, так и на международ-
ном рынке. Инновации выступают 
как способ максимизации прибыли  

Отдается предпочтение «революци-
онным» инновациям сферы «новой 
экономики». Основное требование к 
инновациям – они должны быть 
активно развивающимися, и прино-
сить максимальную прибыль  

Частные инвесторы. Частные инве-
стиционные компании 

Ориентированы на деятельность в 
основном внутри страны. Иннова-
ции необходимы для повышения 
эффективности деятельности и за-
воевания новых сегментов рынка 

Отдаются предпочтения инноваци-
ям, обладающим коротким сроком 
окупаемости и реализуемым на ста-
бильном экономическом рынке. 
Стоимость инновационного проекта 
должна быть среднерыночной. Так 
как высокая стоимость проекта свя-
зана с большими финансовыми за-
тратами, которые может потерпеть 
инвестор в случаи, если проект не 
будет работать. Большие финансо-
вые потери могут привести к бан-
кротству капиталовкладчика 

Специальные инвестиционные бан-
ки инновационной деятельности. А 
так же коммерческие банки, обла-
дающие правом заниматься инве-
стиционными банковскими услуга-
ми 

Ориентированы на деятельность на 
международных рынках. Потреб-
ность в инновациях как в способе 
максимизировать прибыль  

Отдается предпочтение «революци-
онным» инновациям любой стреми-
тельно развивающейся сферы эко-
номики. Основное требование к ин-
новациям – они должны быть актив-
но развивающимися, и приносить 
максимальную прибыль 
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  проведение маркетингового исследования и 
анализа рынков высокотехнологической продук-
ции; 

  поиск и оценка рыночных сегментов, ниш, 
которым будет интересен новый продукт; 

  подготовка и проведение бизнес-плани-
рования; 

  подготовка и проведение финансового пла-
нирования; 

  осуществление стратегического маркетинга 
в инновационных компаниях; 

  осуществление операционного маркетинга 
и вывод новых продуктов на рынок; 

  и так далее. 
Профессиональные сервисные компании вен-

чурного рынка РФ должны подготавливать и пре-
доставлять финансовую, плановую, маркетинго-
вую информацию ученым-изобретателям (рис. 1), 
инвесторам (рис. 2), и представителям предприни-
мательского сообщества (рис. 3).  

Универсальной структуры подготовки доку-
ментов по реализации инвестиционного проекта не 
существует. Так как каждый проект индивидуален, 
а так же каждый разработчик (ученый) имеет свои 
взгляды на его реализацию и фундаментальную 
значимость. Однако любой инновационный проект 
содержит основные фазы реализации [9]: 

1.  Прединвестиционная фаза проекта,  

включает в себя следующие этапы: 
1.1.  Прединвестиционные исследования и 

планирование проекта. 
1.2.  Разработка документации и подготовка к 

реализации. 
2.  Инвестиционная фаза проекта, включает в 

себя этапы: 
2.1.  Проведение торгов и заключение кон-

трактов. 
2.2.  Реализация проекта. 
2.3.  Завершение проекта. 
Анализируя каждый из этапов, можно опре-

делить особенности деятельности сервисной ком-
пании венчурного рынка РФ. На ранней стадии 
реализации проекта необходимо осуществлять 
формирование качественной инвестиционной до-
кументации. На основе пакета этой документации 
инвестор будет принимать решение о первичном 
финансировании проекта. Грамотно выполненная 
документация является частью успеха и гарантией 
того, что проект будет рассмотрен инвестором. 

Прединвестиционная подготовка инноваци-
онных проектов ранних стадий включает в себя 
следующие работы [8]: 

1. Проведение оценки текущей стратегии 
коммерциализации проекта. Стратегия коммер-
циализации проекта описывает, каким образом 
планируется создавать устойчивые денежные по-

Рис. 1. Взаимодействие сервисной компании венчурного рынка и ученого-изобретателя 
по подготовке и предоставлению необходимой информации 

 

Подготовка экспертного отчета 
по новизне и научной составляющей  
инновационной разработки ученого 

Проведение маркетингового  
исследования по потребительскому 

рынку и подготовка отчета  

Составление заключения о потенциале  
и технической новизне инновационной 

разработки 

Составление бизнес-плана  
и финансового плана 

Получение заключения о рыночной 
стоимости инновационной разработки / 

инновационного проекта 

Оказание помощи ученому  
при юридическом оформлении  
интеллектуальной собственности 

Продажа инноваций, при условии соблюдений правил защиты 
интеллектуальной собственности 

Моделирование прототипа изобретения, технологии 
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токи. Стратегия коммерциализации состоит из 
описания следующих элементов: целевого рынка, 
бизнес-модели, стратегии и возможных каналов 
продвижения инновации, потенциальных партне-
ров и политики взаимодействия, перечня меро-
приятий, нацеленных на завоевание рынков, поли-
тики формирования цены, возможные преграды 
выхода на рынок. После оценки текущей стратегии 
делается заключение о соответствии или нет дан-
ной стратегии желаниям инвестора, для которого 
подготавливается необходимая документация.  

2. Проведение предварительного исследова-
ния рынка сбыта. Проводится анализ потенциаль-
ных покупателей, изучаются потребности рынка и 
так далее.  

3. Расчет и анализ количественных показате-
лей. В основе финансового плана лежат расчеты 
количественных показателей рынка: объем и по-

тенциальная емкость рынка, динамика его роста, 
прогноз доли рынка компании и конкурентов.  

4. Сегментация рынка и выбор целевых сег-
ментов потребителей. Формирование целевых 
сегментов осуществляется на основе выдвинутой 
гипотезы о возможных целевых аудиториях, кото-
рая затем проверяется путем анализа рынка.  

5. Проведение анализа конкурентной среды. 
Анализ конкуренции должен быть полным. Необ-
ходимо выявить возможных конкурентов как пря-
мых, так и косвенных. Также необходимо прогно-
зировать возможность появления новых конкурен-
тов на рынке, так как реализация инновационного 
проекта является длительным процессом. 

6. Формирование маркетинговой стратегии. 
7. Формирование плана маркетинга. 
8. Формирование стратегии и плана продаж.  
Осуществление перечисленных работ способ-

Предоставление на рассмотрение проекта с заключением  
научной экспертизы инвесторам 

Организация и проведение аукциона по продажи 
интеллектуальной собственности 

 
Предоставление потенциальным 
инвесторам заключение о потен-
циале и технической новизне 

 
Предоставление потенциальным 
инвесторам заключение рыноч-
ной стоимости инновационной 

разработки / проекта 

 
Предоставление бизнес-плана 
инновационного проекта  

с проработкой финансового 
раздела 

Составление отчета об оценке интеллектуальной собственности 

Рис. 2. Взаимодействие сервисной компании венчурного рынка и инвестора  
по подготовке и предоставлению необходимой информации 

Представление проекта для организации наукоемкой высокорента-
бельной бизнес структуры 

Заключение договора купли-продажи или аренды инновационных 
разработок (технологий), которые имеют защиту интеллектуальной 

собственности и патентный сертификат 

Предоставление сформированной базы потенциальных  
покупателей инновационного продукта 

Организация работы отдела продаж и маркетингового отдела  
на основании договора аутсорсинга с предпринимателем 

Рис. 3. Взаимодействие сервисной компании венчурного рынка  
и представителя предпринимательского сообщества (предпринимателя)  

по подготовке и предоставлению необходимой информации 
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ствует точной формулировке стратегии коммер-
циализации инновационного проекта, на основе 
которой потенциальный инвестор получает обос-
нованный бизнес-план с реальным прогнозом по 
финансовым потокам.  

Далее активное участие в реализации иннова-
ционного проекта сервисная компания должна 
принимать на этапе реализации проекта. Основная 
деятельность на этом этапе носит маркетинговый 
и управленческий характер. Проводится подроб-
ное исследование маркетинговых ниш; оценива-
ются перспективы инновационного продукта; 
формируются маркетинговые стратегии по прода-
же и продвижению инновационного продукта; 
осуществляется аутсорсинг отдельных функций.  

Качественный анализ и оценка перечислен-
ных работ способствует успешной реализации 
продукта на рынке и реализации коммерческого 
потенциала проекта.  

На этапе реализации инновационного проекта 
можно выделить период роста проекта. В этот пе-
риод необходимо заботиться о повышении эффек-
тивности инновационного проекта. Необходимо 
скорректировать стратегию инновационного про-
екта, что способствует увеличению периода полу-
чения максимального дохода.  

В результате качественно подготовленная до-
кументация по проекту является 60 % успеха ком-
мерциализации инновационной разработки. Ос-
новными результатами успешной коммерциализа-
ции инноваций является:  

  получение дополнительного дохода; 
  развитие научного превосходства; 
  повышение конкурентоспособности страны [1]. 
Научная деятельность должна быть обязатель-

но реализована на практике. И одним из путей реа-
лизации инновационных разработок является ком-
мерциализация. Внедрение инноваций в практиче-
скую деятельность повышает конкурентоспособ-
ность и уровень экономической безопасности как 
страны в целом, так и отдельных предприниматель-
ских структур, которые, несмотря на риск, внедря-
ют инновационные разработки в деятельность. 
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