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В условиях расширения инновационных 

процессов во всех сферах производственно-

хозяйственной деятельности особую актуаль-

ность приобретает проблема эффективного 

внедрения научно-технических достижений. 

Создание эффективного механизма ком-

мерческой реализации инновационных про-

дуктов (коммерциализации) стало одной из 

наиболее важных теоретических и практиче-

ских задач стратегии инновационного разви-

тия компании, ориентированной на рыноч-

ный подход: «Производить нужно то, что 

можно продать». 

Как отмечается в работе [2], компании 

«по старинке» вкладывают деньги и смотрят, 

удалось ли захватить рынок? У некоторых 

получается, но у большинства уже нет.  

Определения сущности и содержания про-

цесса коммерциализации инноваций для срав-

нительного анализа представлены здесь 

в таблице. 

Детальный анализ подходов к определе-

нию сущности и содержания процесса ком-

мерциализации инноваций проведен в работе 

Э.А. Козловской, Ю.В. Радионовой [3]. 

На основе проведенного анализа делаем 

вывод, что процесс коммерциализации ин-

новаций должен, по существу отражать це-

почку создания ценности для потребителя в 

процессе реализации стратегии инновацион-

ного развития компании. С этой точки зре-

ния его следует рассматривать как организа-

ционно-экономическую методологию эконо-

мически эффективной реализации стратегии 

инновационного развития. Следовательно, 

весьма актуальны и требуют специальной 

разработки принципы и методы управления 

процессом коммерциализации инноваций. 

Важность этой проблемы определяется 

непосредственной связью результатов ком-

мерциализации с целями стратегии иннова-

ционного развития компании, главные из 

которых — экономический рост и укрепление 

конкурентных позиций компании вплоть до 

завоевания позиции лидера на рынке (моно-

полиста на определенном отрезке времени).  
  

* Исследование выполнено при финансовой поддержке РГНФ проекта № 12-02-00247 «Управление
и оценка эффективности инновационного развития социально-экономических систем». 
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Определения сущности и содержания процесса коммерциализации инноваций 

Авторы [источник] Сущность и содержание процесса коммерциализации инноваций

Антонец В.Л., Нечаева Н.В. и др. [2] Коммерциализация — это бизнес, основанный на результатах 

научных исследований 

Козметский Дж. [7] Инновационный процесс, в ходе которого технологическая раз-

работка реализуется с получением коммерческого эффекта 

Мухопад В.И. [5] Коммерциализация представляет собой процесс превращения 

объекта интеллектуальной собственности (инновации) в при-

быль средствами торговли 

Монастырский Е.А., Грик Я.Н. [9] Получение дохода от продаж или использование инноваций 

в собственном производстве 

Материалы секционного заседания 

Третьего Всероссийского форума 

«Интеллектуальная собственность — 

XXI век», 20—23 апреля 2010 г. [12] 

Процесс вовлечения объектов интеллектуальной собственности 

в экономический оборот, использование ОИС в хозяйственной 

деятельности 

Титов В.В. [8] Коммерциализация технологий предполагает получение выгоды

Росмедпортал — научно-практический 

журнал [13] 

Формы коммерциализации инноваций рассматриваются как 

некоторый набор не связанных между собой работ в рамках ин-

новационного процесса 

Ляшин А.  Рассматриваются достоинства и недостатки методов коммер-

циализации, однако о процессе коммерциализации речь 

не идет. Вопросы экономического характера, определяющие 

результативность коммерциализации, не рассматриваются 

 

Актуальность проблемы определяется 

также тем, что процессы реализации страте-

гии инновационного развития и коммерциа-

лизации инноваций характеризуются сущест-

венной вариативностью, взаимодействия уча-

стников процесса могут существенно менять-

ся по содержанию и требовать использова-

ния адекватных методов принятия решений в 

зависимости от конкретной ситуации и усло-

вий, возникающих в переговорном процессе.  

В качестве покупателей инновационных 

разработок выступают: крупные и средние 

компании, заинтересованные в инновациях 

как средствах дифференциации деятельности 

и выхода на новые рынки; венчурные ком-

пании и фонды, которых интересуют инно-

вации в сфере «новой экономики»; частные 

инвесторы и «бизнес ангелы», стремящиеся 

вложить средства в высокодоходные активы, 

обеспечивающие высокую окупаемость вло-

жений; специальные инвестиционные банки. 

Таким образом, реализация инновацион-

ной стратегии и процесса коммерциализации 

инноваций связаны с межорганизационным 

трансфертом инноваций, который, как пока-

зано в работе В.В. Титова [8], формирует не-

объятное количество ситуаций, стратегий и 

тактик решения вопросов. Здесь только 

взаимодействующих пар «источник техноло-

гии — приемник технологии» такое количе-

ство, что трудно себе представить. В указан-

ной работе определено 600 типов участников. 

Если учесть, что каждый из типов участни-

ков может передать свою технологию каждо-

му из других типов участников, то получится 

360 тыс. вариантов. И даже если 99 % пар не 

реальны, то все равно оставшиеся 3600 вари-

антов проанализировать невозможно, что 

объясняет невозможность свести процесс 

анализа и принятия решений при коммер-

циализации инноваций к типовой структуре 

и типовым алгоритмам. Из этого следует, что 

процесс реализации инновационной страте-

гии и коммерциализации инноваций требует 

в каждом случае особого подхода к разработ-

ке и решению вопросов, обеспечивающих 

достижение поставленных целей. 

Прежде всего, это касается вопросов от-

носительно доходности, рисковости, созда-

ния цепочки ценностей, окупаемости затрат 
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по проекту, роста рыночной цены предпри-

ятия, возможности занять положения лидера 

на рынке, определения условий организаци-

онного взаимодействия и целого ряда других 

значимых вопросов. 

Наиболее сложными и наименее разрабо-

танными вопросами процесса коммерциали-

зации инноваций являются вопросы финан-

совых отношений с инвесторами и регулиро-

вания отношений при создании, правовой 

охране и использовании объектов интеллек-

туальной собственности.  

В практической реализации процесса 

коммерциализации возникает множество 

правовых проблем, также требующих эффек-

тивного и оперативного решения. Это каса-

ется, в частности, лицензирования объектов 

интеллектуальной собственности. Сегодня 

рынок лицензирования объектов интеллекту-

альной собственности в России недостаточно 

развит, связанные с ним проблемы требуют 

проведения исследований и существенной 

методической доработки. Так, например, 

процесс передачи патентов в сферу произ-

водства трудоемок и длителен. Он требует 

специальных знаний и совместной работы 

изобретателей и специалистов, способных 

оценить рыночную стоимость изобретений и 

инновационных продуктов, созданных на их 

основе. Решение этих вопросов, особенно на 

этапе приобретения прав собственности, ус-

тановления цены лицензионного соглашения 

или экономических условий в рамках парт-

нерских отношений, связано с транзакцион-

ными издержками, которые естественно уве-

личивают затраты на реализацию инноваци-

онных проектов. Величина этих затрат может 

быть весьма существенной.  

В соответствии с изложенной концепци-

ей о необходимости рассматривать процесс 

коммерциализации инноваций совместно с 

процессом разработки и реализации страте-

гии инновационного развития компании и 

выявленными особенностями этого процес-

са, решение проблемы должно основываться 

на системной методологии. Системный под-

ход к анализу и решению организационно-

правовых проблем коммерциализации интел-

лектуальной собственности при практиче-

ском осуществлении инновационной дея-

тельности обеспечивает, помимо прочего, 

эффективное регулирование отношений соб-

ственности и способствует формированию 

адекватных рыночных отношений в про-

мышленности. 

В качестве метода системного отображе-

ния, описания и анализа процессов реализа-

ции стратегии инновационного развития и 

коммерциализации инноваций, совместно 

обеспечивающих эффективность реализацию 

стратегии, считаем целесообразным исполь-

зование сценарного подхода. Он позволяет 

выявить в процессе анализа альтернативные 

сценарии реализации стратегий коммерциа-

лизации инноваций и использовать методы 

анализа и наилучших решений из всех воз-

можных. 

В пользу сценарного подхода к описанию 

и анализу процесса реализации инновацион-

ной стратегии и коммерциализации иннова-

ций можно использовать много доводов, од-

ним из которых, в частности, является довод, 

высказанный Питером Боером [1]: «Высокая 

смертность исследовательских идей делает 

важным поддержание устойчивой системы 

продвижения проектов. Эта система пред-

ставляет будущее компании и абсолютно не-

обходима для обеспечения стоимости для ак-

ционеров. Исследователи часто недооцени-

вают время, требуемое для коммерциализа-

ции». 

По определению, данному В. Минцбер-

гом [14], сценарное планирование — это пла-

нирование будущего в эпоху, когда традици-

онное стратегическое планирование устаре-

ло. 

Сценарный подход применительно к 

проблеме реализации стратегии инновацион-

ного развития компании и коммерциализа-

ции инноваций позволит отобразить логиче-

ски связанную цепь событий, действий и 

управленческих решений, которые обеспечи-

вают наиболее эффективное достижение по-

ставленных стратегических целей организа-

ции, возможностей и условий их достиже-

ния, главной из которых следует считать ус-

пешную коммерциализацию инноваций. Она 

обеспечивает, в конечном счете, получение 

экономического эффекта и, как следствие, 

укрепление конкурентных позиций компа-

нии и рост ее рыночной цены. 

Из известных типов сценариев наиболь-

ший интерес, с точки зрения решения про-

блемы эффективной коммерциализации ин-
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новаций, представляют контрастные сцена-

рии, позволяющие исследовать условия, в 

которых будут приниматься решения, оцени-

вать принятые концепции и учитывать зна-

чимые факторы, способствуя принятию наи-

более обоснованных решений. 

Сценарное планирование позволяет точ-

нее описать варианты реализации стратегии и 

связанные с ними процессы коммерциализа-

ции, составить планы действий, обеспечивая 

тем самым достижение поставленных целей. 

Обосновывая преимущества и необходи-

мость сценарного подхода к рассматривае-

мой проблеме, можно сослаться на мнение 

ведущих специалистов западных стран. В ча-

стности, М. Портер определяет возможность 

использования сценарного подхода как внут-

ренне непротиворечивый взгляд на то, чем 

может обернуться будущее [15]. Питер 

Шварц [11]: «Инструмент упорядочения 

имеющихся представлений о возможных ус-

ловиях деятельности в будущем, в которых 

принятое решение окажется правильным». 

Пол Шумейкер [11]: «Рациональный метод 

представления вероятных вариантов будуще-

го, в которых могут реализовываться приня-

тые организационные решения». 

В наибольшей степени преимущества 

сценарного подхода при решении данной 

проблемы могут быть определены исходя из 

определения сущности и содержания сцена-

рия, изложенного в работе [11]: «Сценарий — 

это картина событий, построенная из набора 

гипотез для проверки причинно-следст-

венных связей и точек принятия решений. 

Построенная картина может быть количест-

венной или в значительной степени качест-

венной. Сценарный подход выясняет, в ка-

кой степени будущее поддается контролю, и 

ищет возможность обеспечить механизм со-

гласования альтернативных путей действий, 

открытых в будущем, а также позволяет осу-

ществить гибкий анализ. Для развития по-

нимания наиболее вероятного развития бу-

дущего и исследования потенциальных стра-

тегий может быть рассмотрено определенное 

число сценариев будущего». 

Комплексность подхода к реализации 

стратегии инновационного развития при ис-

пользовании сценарного подхода позволяет 

построить модель бизнеса, обеспечивающую 

достижение рыночного успеха путем эффек-

тивной реализации процесса коммерциали-

зации инноваций. 

Нами предложена модель сценарного 

подхода к управлению процессом коммер-

циализации инноваций в процессе разработ-

ки и реализации стратегии инновационного 

развития в форме интерактивной процедуры, 

которая позволяет выявить факторы, предо-

пределяющие варианты альтернативных сце-

нариев реализации стратегии инновационно-

го развития, оказывающих существенное 

влияние на формирование результатов ком-

мерциализации.  

Анализ сценариев позволяет определить 

ключевые факторы успеха и оценить их 

влияние на результаты коммерциализации, 

выделить основные этапы принятия управ-

ленческих решений, обеспечивающих эф-

фективность реализации стратегии. Анализ 

позволяет сформировать цепочку создания 

ценности для потребителя, отражающую ре-

зультаты коммерциализации для каждого из 

альтернативных сценариев, сравнение кото-

рых позволит обосновать и выбрать наиболее 

эффективный вариант реализации стратегии 

инновационного развития на основе сопос-

тавления результатов коммерциализации.  

Модель разработки и реализации страте-

гии инновационного развития и коммерциа-

лизации инноваций, разработанная на прин-

ципах сценарного подхода, и формируемые в 

процессе анализа альтернативные варианты 

сценариев представлены здесь схематически.  

Сценарный подход к реализации инно-

вационной стратегии и коммерциализации 

инноваций предусматривает выделение ряда 

этапов.  

На первом этапе (I) формулируются кон-

цептуальные положения стратегии иннова-

ционного развития, формулируются цели 

инновационного развития и роста. К ним 

относятся, в первую очередь, цели развития 

и роста, ориентированные на концепцию 

создания ценности для потребителя. 

На втором этапе (II) проводится страте-

гический анализ, по результатам которого 

разрабатывается концепция стратегического 

развития и роста. При этом определяются 

ключевые факторы успеха, обеспечиваемые в 

рамках выбранных концептуальных подхо-

дов, и их соответствие поставленным целям 

развития и роста компании. 
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Выбор концептуальных направлений раз-

вития и роста на основе данных стратегиче-

ского анализа (этап III) может предусматри-

вать использование пяти сценариев: 

 — сценарий развития на основе результатов 

SWOT-анализа, раскрывающего «преимуще-

ства и возможности», «недостатки и угрозы»; 

 — на принципах бенчмаркинга; 

 — на принципах использования достижений 

научно-технического прогресса. 

Выбор первого или второго из альтерна-

тивных вариантов соответствуют сценарию 1 

или 2 соответственно. 

Эти сценарии могут рассматриваться ис-

ходя из представлений о том, что реализация 

инновационной стратегии требует, как пра-

вило, изменений в направлении совершенст-

вования и развития менеджмента организа-

ций, которые по сути своей также являются 

инновациями.  

Одним из методов решения данной зада-

чи является изучение опыта компаний — ли-

деров разных отраслей, получившее название 

бенчмаркинг. Изучение опыта, как показы-

вает практика, может дать много новых идей, 

но требует творческого отношения к чужому 

опыту. Он может служить источником появ-

ления инновационных проектов или услови-

ем реализации основной инновационной 

идеи. Важно правильно выбрать базу для 

сравнения, а также вывести на рынок нов-

шество раньше конкурентов. 

Выбор вариантов, основывающихся на 

использовании достижений научно-техниче-

ского прогресса, ориентирован на сценарии 

3—5 и предусматривает проведение дальней-

ших этапов сценарного планирования.  

На следующем этапе (IV) проводится 

оценка инновационного потенциала предпри-

ятия. В качестве базового определения инно-

вационного потенциала используем определе-

ние, приведенное в работе Р. Гранта [6, c. 356], 

где под инновационным потенциалом пони-

маются динамические способности «интегри-

рования, создания и реконфигурации внут-

ренних и внешних компетенций для соответ-

ствия быстро изменяющейся среде». Разра-

ботка нового товара охватывает все области 

функционального и технического опыта ком-

пании. Это определяет инновацию, связанную 

с выводом на рынок нового продукта, как 

кооперативную деятельность, которая требует 

взаимодействия и сотрудничества между отде-

лами технологического развития, производст-

ва, маркетинга и другими функциональными 

подразделениями фирмы. 

Если компания обладает необходимым 

инновационным потенциалом, то может 

быть реализован сценарий 3. Его сущность и 

содержание соответствуют традиционному 

процессу разработки и реализации иннова-

ционного проекта. Типовые шаги и процеду-

ры данного процесса отражены на схеме. 

Использование данного сценария требует 

максимального времени на реализацию стра-

тегии, так как предусматривает выполнение 

всех стадий НИОКР. Для ускорения реали-

зации проекта и при необходимости исполь-

зования дополняющих инноваций типа ин-

жиниринг, ноу-хау и т. п. может предусмат-

риваться привлечение сторонних разработок 

или специалистов (п. 3.1). Это требует поис-

ка партнеров, заключения договорных со-

глашений, которые связаны с дополнитель-

ными транзакционными издержками, что 

является существенным фактором формиро-

вания результатов коммерциализации. 

Дальнейший анализ в рамках данного 

сценария может показать, что реализация 

проекта связана с необходимостью привле-

чения дополнительных ресурсов. Чаще всего 

это инвестиционные ресурсы. В качестве ин-

весторов могут быть привлечены венчурные 

фонды или компании, инвестиционные бан-

ки, частные инвесторы. В каждом из указан-

ных вариантов процедуры привлечения ин-

вестиционных ресурсов существенно отли-

чаются и требуют проведения переговоров, 

выбора вариантов, заключения договоров. 

Это также увеличивает затраты на проект как 

за счет стоимости привлекаемых ресурсов, 

так и транзакционных издержек. 

Одним из ключевых этапов данного сцена-

рия является разработка бизнес-плана и биз-

нес-процесса производства инновационного 

продукта. На этом этапе производится расчет и 

анализ текущих затрат на производство, вывод 

на рынок и послепродажное обслуживание 

инновационного продукта. Их значимость оп-

ределяется необходимостью формировать и 

анализировать цепочку создания ценности 

(ЦСЦ) для потребителя и обоснованно подой-

ти к определению цены нового продукта, ко-

торая является одним из существенных пара-



 
 

105 

Управление инновациями

метров инновационного продукта, влияющих 

на результаты его коммерциализации. 

Существенным вопросом, который необ-

ходимо решать на данном этапе, является 

согласование старой и новой (инновацион-

ной) бизнес-моделей в соответствии с прин-

ципами: «что убрать?», «что изменить?», «че-

го добавить?». Это связано с тем, что при 

переходе к производству инновационного 

продукта используется принцип «замещения» 

старого способа производственной деятель-

ности новым. Этот процесс требует опреде-

ленного времени, поэтому должен быть 

спланирован. При этом нужно стремиться к 

тому, чтобы освоение производства иннова-

ционного продукта, требующего финансовой 

поддержки, можно было бы обеспечить на 

переходный период за счет использования 

доходов, получаемых в рамках существующей 

бизнес-модели. Практика показывает, что 

при переходном процессе текущие затраты 

увеличиваются, так как новый продукт дает 

доходы, «смещенные» во времени на период 

освоения производства. Это необходимо учи-

тывать при анализе и расчете цепочки созда-

ния ценности, а следовательно, и при оценке 

результатов коммерциализации. 

Анализ и оценка результатов коммерциали-

зации по каждому из альтернативных вариан-

тов позволит принять обоснованные решения 

относительно организации производства инно-

вационного продукта, маркетинговых меро-

приятий и организации послепродажного об-

служивания — существенного элемента ЦСЦ. 

В заключение производится оценка степени 

достижения стратегических целей организации 

в соответствии с установленными индикатив-

ными показателями: рост рыночной стоимости 

предприятия, занятие позиции лидера на рын-

ке за счет сокращения времени освоения и вы-

вода на рынок инновационного продукта. 

Если цели не достигнуты, следует пере-

смотреть элементы стратегии или перейти к 

другому сценарию. 

Неудовлетворительный результат анализа 

инновационного потенциала компании (п. 4) 

обусловливает выбор или переход к сценари-

ям 4 или 5. 

Они ориентированы на выбор и приобре-

тение инноваций на рынке инновационных 

продуктов путем проведения технологическо-

го аудита, приобретения лицензий, дающих 

право на производство данного инновацион-

ного продукта. 

Глобализация создала возможность уве-

личения потенциала новых технологий, бы-

стро продвигая их к тем рынкам, где они 

обеспечивают конкурентное преимущество, 

достигаемое либо за счет прямых продаж, 

либо за счет совместных предприятий, либо 

лицензирования [1, с. 377]. 

При этом обусловливается необходимость 

оценки кадрового потенциала компании с 

точки зрения его способности к освоению 

производства выбранного инновационного 

продукта и вывода его на рынок.  

Это связано с тем, что, как отмечается в 

работе П. Боера [1, с. 387], технология суще-

ствует не в вакууме, а в некотором контек-

сте, часть которого является организацион-

ной. Передача технологий обеспечивает эф-

фективность при успешном освоении пакета 

технологий новой организацией. 

При соответствии кадрового потенциала 

необходимым требованиям реализация страте-

гии осуществляется по сценарию 4. Такая реа-

лизация требует дополнительных транзакцион-

ных издержек, связанных с заключением ли-

цензионных соглашений. Возможности эконо-

мических результатов коммерциализации ин-

новаций могут быть ограничены, так как часть 

дохода, получаемого от инновации, необходимо 

выплачивать по лицензионному соглашению. 

Однако такой сценарий обеспечивает вы-

игрыш во времени, так как этап разработки 

инновации в этом случае будет уже пройден. 

Последующие этапы реализации сцена-

рия 4 по содержанию аналогичны этапам 

сценария 3, но отличаются по результатам 

достижения целей коммерциализации, а сле-

довательно, и по результатам достижения це-

лей стратегии в целом. 

Если компания не обладает достаточным 

кадровым потенциалом для освоения, вы-

бранного в процессе технологического аудита 

инновационного продукта, то стратегия инно-

вационного развития может быть реализована 

по сценарию 5. Она основывается на прин-

ципах интеграции и предусматривает создание 

интегрированной структуры (совместного 

предприятия, стратегического альянса и т. п.). 

Этот подход широко развит в мировой прак-

тике в соответствии с процессами глобализа-

ции экономики.  



 
 

106 

Научно-технические ведомости СПбГПУ. Экономические науки № 4(199) 2014 

Постановка целей 
инновационного 

развития

Разработка концепции 
инновационного 

развития

Компания обладает 
необходимым инновационным 

потенциалом

Стратегический 
анализ

Разработка и 
корректировка 

инвестиционного 
проекта

Да ТЭО проекта

Проект 
эффективен? 

Выявление 
потребности в 
сопутствующих 
инновациях 

(инжиниринг, «ноу-
хау» и т.п.)

НетДа

Компания способна 
обеспечить эти 
потребности?

Поиск партнеров, 
заключение 

соглашений на 
проведение 

инжиниринга, «ноу-
хау» и т.п.

Нет

Выявление 
потребностей  в 
дополнительных 

ресурсах

Да

Компания 
нуждается в 

дополнительных 
ресурсах?

Поиск партнеров, 
заключение 
договоров и 
соглашений

Разработка бизнес-плана и 
бизнес-процесса 

инновационного продукта. 
Согласование старой и 
новой бизнес-моделей.

Да

Нет

Подготовка производства 
инновационного продукта

Проведение 
маркетинговых 
мероприятий

Вывод на рынок 
инновационного 

продукта. 
Послепродажное 
обслуживание. 

Построение и анализ 
цепочки создания 

ценности

Оценка степени 
достижения 

стратегических целей,  
оценка результатов 
коммерциализации 

Анализ рынка инноваций. 
Проведение технологического 
аудита и выбор инновации

Компания имеет 
необходимый кадровый 

потенциал?

Покупка прав, 
заключение 

лицензионных 
соглашений

Использование 
интеграционного  
подхода. Выбор 

формы интеграции

Поиск и  выбор 
партнеров, заключение 

договоров, 
формирование 

интегрированной 
структуры

Покупка прав на 
ОИС. Заключение 
лицензионных 
соглашений

Создание кросс-
функциональных групп, 

интернализация 
знаний. 

Организационное 
обучение

Выявление 
потребности в 
сопутствующих 
инновациях (ноу-

хау и т.п.)

Поиск партнеров, 
заключение 
договоров и 
соглашений

Выявление 
потребностей  в 
дополнительных 

ресурсах

Компания способна 
обеспечить эти 
потребности?

Нет

Нет
Сценарий 3

Да

Нет

Да

1
3

Выявление 
потребности в 
сопутствующих 
инновациях (ноу-

хау и т.п.)

4

На базе SWOT-анализа

На базе бенчмаркинга

Использование достижений  
НТП (прорывные инновации)

Сценарий 1

Сценарий 2

Сценарий 3
Сценарий 4
Сценарий 5

Сценарий 3

Сценарий 4Сценарий 5

Корректировка ТОЭ 
проекта

3.1

4.1

5.1

5.2

5.3

4.2

3.2

I

II

III

IV

V
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Анализ процесса 
коммерциализации. 

Выявление факторов и 
резервов повышения 

эффективности

Факторы и 
резервы есть?

Разработка и 
реализация 

мероприятий по 
повышению 

эффективности 
процесса 

коммерциализации

Да

2

Компания 
нуждается в 

дополнительных 
ресурсах?

13

Поиск партнеров, 
заключение 
договоров и 
соглашений

Подготовка производства 
инновационной 

продукции. Согласование 
старой и  новой бизнес-

моделей

Построение и анализ 
цепочки создания 

ценности

Оценка степени 
достижения 

стратегических целей и 
результатов 

коммерциализации 

Да
Нет

Принятие решения о 
реализации стратегии

Нет

4

Компания способна 
обеспечить эти 
потребности?

Поиск партнеров, 
заключение 

соглашений на 
проведение 
инжиниринга, 

«ноу-хау» и т.п.

Нет

Выявление 
потребностей  в 
дополнительных 

ресурсах

Да

Компания 
нуждается в 

дополнительных 
ресурсах?

Поиск партнеров, 
заключение 
договоров и 
соглашений

Подготовка производства 
инновационной 

продукции. Согласование 
старой и  новой бизнес-

моделей

Да

Нет

Проведение 
маркетинговых 
мероприятий

Вывод на рынок 
инновационного 

продукта. 
Послепродажное 
обслуживание. 

Построение и анализ 
цепочки создания 

ценности
Оценка степени 
достижения 

стратегических целей и 
результатов 

коммерциализации 

Цели 
достигнуты?

Доп. анализ процесса 
коммерциализации. 

Выявление факторов  и 
резервов повышения 

эффективности

4.3

5.4

5.5

Нет

Да

Проведение 
маркетинговых 
мероприятий

 
 

Альтернативные сценарии реализации инновационной стратегии и процесса коммерциализации  
инноваций 

 
Считается, например, что освоение произ-

водства инновационного продукта совместно с 
его разработчиками обеспечивает значительный 
экономический эффект и ускорение процесса 
вывода на рынок инновационного продукта. 

Сегодня наблюдается растущий интерес к 
понятию «интеграция технологии». Это про-
цесс, посредством которого опытные специа-
листы облегчают процесс передачи техноло-
гии, несколько раз проводя проект через ста-
дию разработки, чтобы убедиться, что органи-

зационные силы интегрированы в техноло-
гию. В отчетах ряда компаний, где использо-
валась интеграция технологий, отмечалось 
улучшение характеристик нового продукта и 
снижение затрат на разработку — два важ-
нейших фактора стоимости [1, с. 386—387].  

Кроме того, это способствует повышению 
организационных знаний и компетенций, 
а также обеспечивает организационное обу-
чение в компании путем интернализации 
знаний.  
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Реализация интеграционных процессов 

может оказывать существенное влияние на 

организационную структуру компании путем 

создания кросс-функциональных групп, объ-

единяющих специалистов разного направле-

ния, что также способствует повышению 

эффективности реализации инновационной 

стратегии. Кроме того, интеграция приводит 

к снижению конкуренции, превращая кон-

курентов в партнеров. 

Последующие этапы сценария 5 по со-

держанию в основном аналогичны этапам 

сценариев 3 и 4. Отличие заключается в чис-

ле подлежащих учету факторов и результатов, 

оказывающих влияние на ЦСЦ. 

Таким образом, сценарный подход можно 

рассматривать как один из методов умень-

шения фактора неопределенности при реали-

зации стратегии инновационного развития и 

коммерциализации инноваций. 

С позиции повышения эффективности 

управления сценарный подход создает такую 

атмосферу в организации, в которой легче 

развивать творческие подходы и предлагать 

варианты, о которых раньше никто не думал.  

Применительно к решению проблемы эф-

фективной коммерциализации инноваций 

в процессе реализации стратегии инновацион-

ного развития компании сценарный подход по-

зволяет: выделить альтернативные подходы, ва-

рианты сценариев и проблемные ситуации про-

цесса коммерциализации; состав задач, требую-

щих решения; обосновать выбор методов, адек-

ватных решаемым задачам; выявить риски; оп-

ределить роль участников процесса коммерциа-

лизации применительно к конкретной ситуации; 

обосновать выбор организационной формы ос-

воения инновационной продукции, спо-

собствующей повышению эффективности про-

цесса коммерциализации и стратегии в целом. 
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