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КОНЦЕПТУАЛЬНІ ЗАСАДИ УДОСКОНАЛЕННЯ МЕХАНІЗМУ КОМЕРЦІАЛІЗАЦІЇ 
ВИСОКОТЕХНОЛОГІЧНОЇ ПРОДУКЦІЇ

У статті запропоновано удосконалення механізму комерціалізації високотехнологічної продукції. Метою 
дослідження є аналіз причинно-наслідкових зв’язків між елементами механізму з метою їх реструктуризації 
за допомогою логічного методу. Головну увагу приділено реконфігурації етапів організаційно-економічної моделі 
механізму та оптимізації завдань кожного з етапів з метою підвищення ефективності механізму. Окрему увагу 
приділено питанню виділення окремих фонових блоків інформаційного забезпечення і контролю як ключових ана-
літичних процесів реалізації кожного етапу моделі, визначено взаємозв’язок між даними блоками та іншими еле-
ментами моделі. Розроблена модель враховує недоліки попередніх напрацювань, а саме некоректну інтерпретацію 
та подвійне врахування окремих змінних. Запропоновані реструктуризація та оптимізація організаційно-еконо-
мічної моделі є складовими фіналізації удосконалення механізму комерціалізації високотехнологічної продукції. 

Ключові слова: комерціалізація, високотехнологічна продукція, механізм, управління підприємством, марке-
тингові заходи. 
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The article proposes to improve the high-tech products commercialization mechanism. The purpose of the study is to ana-
lyze the causal relationships between stages of the mechanism in order to reconfigure them by applying the various scientific 
methods, namely: comparative analysis, logical method, synthesis as well as dialectical method. Despite numerous studies in the 
field of defining a lasting mechanism assembly that will be proven effective within the high-tech product’s commercialization 
process, there is little evidence or hardly few if any body of work related to this article in the past. The designed model deals with 
the aforementioned shortcomings of previous developments, namely misuse and double count of individual variables. Misuse 
and double count of certain variables of the existent renditions of the mechanism remarkably affected the effectiveness, firm-
ness as well as the flexibility of the latter. Therefore elaborated optimization and thoroughly planned rearrangement within 
the structural code of the mechanism were to be defined crucial. Special attention is given to the reconfiguration of stages and 
optimization of tasks to each stage for the mechanism’s enhancement, respectively. Stages of the model were minimized down 
to three most important, namely: preparatory, planning, and operational, with the latter two broken down to two sublevels. Par-
ticular attention is paid to the selection of individual background blocks of information support and control as key analytical 
processes for the implementation of each stage of the model, the relationship between these blocks and other elements of the 
model being as well determined. A remarkably important feature in the context of refining the commercialization mechanism 
is the problem of determining the optimal variables and building up proper and consistent relationships to improve the mecha-
nism’s firmness and efficiency. Proposed restructuring and optimization of the estimated management model are key compo-
nents to finalization of improvement of the of high-tech production commercialization mechanism.

Keywords: commercialization, high-tech products, mechanism, enterprise management, marketing activities.

Постановка проблеми. Сучасний стан розвитку 
національного господарства характеризується мно-
жинністю тенденцій, пов'язаних із формуванням курсу 
розвитку держави, визначенням напрямів міжнарод-
ної спеціалізації, кооперації та комерціалізації у сис-
темі міжнародного підприємництва та пошуком від-
повідних стратегій втілення визначених напрямів цих 
економічних процесів. Базовими чинниками комер-
ціалізації високотехнологічного продукту є напрями, 
форми та засоби науково-технічного співробітництва і 

комерціалізації його економічних результатів в аспекті 
міжнародного підприємництва на внутрішньому та 
міжнародного ринках. Актуальність обраної тематики 
дослідження полягає у втіленні та широкому впрова-
дженні високих технологій в Україні, перспективності 
розвитку високотехнологічних виробництв і налаго-
дження шляхів ефективної взаємодії в цьому секторі.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Внесок у 
процес удосконалення механізму комерціалізації інно-
вацій здійснили В.М. Гончаров [3], Н.С. Ілляшенко [5], 
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О.Л. Каніщенко [1], С.М. Каплан, В.І. Карюк, О.І. Кліп-
кова [9], В.І. Куцик [9], О.С. Літвінов [2], О.Ю. Мірош-
ниченко [4], Т.В. Полозова [6] та ін.

Постановка завдання. Метою дослідження є 
аналіз організаційно-планової моделі діяльності під-
приємства та розробка пропозицій стосовно реконфі-
гурації взаємозв’язків між елементів механізму комер-
ціалізації специфічної високотехнологічної продукції, 
а також побудова оновленого бачення періодизації ета-
пів його втілення, у т.ч. в контексті міжнародного під-
приємництва.

Виклад основного матеріалу дослідження. Інтен-
сифікація комерціалізації високотехнологічної про-
дукції є основою формування національної інновацій-
ної системи України. Міжнародна складова процесу 
комерціалізації формується в аспекті міжнародного 
підприємництва та може розглядатися у перспективі 
як детонатор процесу трансформації технологічної 
структури національного промислового комплексу. 
Комерціалізація як процес потребує застосування гос-
подарського механізму реалізації з урахуванням спе-
цифіки продукту та структури ринку. Її інтенсифікація 
базується на удосконаленні існуючого механізму реа-
лізації цього процесу та його подальшого практичного 
застосування. 

Огляд вітчизняних напрацювань дає змогу взяти 
за основу механізму комерціалізації функціональ-
ний механізм економічної діяльності, що аналітично 
представлений у формі багаторівневої організаційно- 
планової моделі управління підприємством [1]. Дану 
модель пропонується розглядати як базову відносно 
до моделі комерціалізації інновацій, а її удосконалення 
стане реалізацією стратегії формування функціональ-
ного механізму комерціалізації високотехнологічної 
продукції, відповідно. Під організаційно-економічним 
механізмом управління пропонується розуміти сукуп-
ність управлінських дій, спрямованих на організацію 
взаємодії між елементами системи з метою досягнення 
їх економічних інтересів із урахуванням особливостей 
зовнішнього та внутрішнього середовища [2].

Удосконалення існуючого базового механізму поля-
гає у виявленні та критичному осмисленні  системних 
недоліків, закладених у його структурі, пропозицій 
щодо їх корекції та викладу принципово нових для 
існуючої моделі рішень, а саме мають бути враховані 
попередні напрацювання з урахуванням економічних 
рішень, іманентних специфіці ринку високотехно-
логічної продукції. Удосконалення базової організа-
ційно-планової моделі дозволить покращити процес 
прогнозування попиту на різних етапах НДДКР і ефек-
тивність використання ресурсного потенціалу підпри-
ємства у процесі комерціалізації високотехнологічного 
продукту. Узагальнюючим ефектом удосконалення ре- 
зультуючих показників цих змінних (попиту та пропо-
зиції) є збалансування специфічного ринку і синерге-
тичний ефект як результат рівноважного стану.

Отже, спроектований варіант базової організаційно-
планової моделі механізму комерціалізації високотех-
нологічної продукції включає послідовне проходження 
п’яти етапів: інформаційного, аналітичного, стратегіч-
ного планування, оперативного, контролю (рис. 1).

Варто зазначити, що внутрішньо корпоративний 
аналіз як діагноз поточного стану ресурсних потенці-
алів підприємства не є цільовим на інформаційному 

етапі моделі. Даний вид аналізу є результатом окре-
мого дослідження у формі аудиту, планової перевірки, 
маркетингових заходів, тощо. Застосування результатів 
такого аналізу доцільніше використати на етапі страте-
гічного планування з метою співставлення можливос-
тей підприємства з формуючими цілями щодо подаль-
шої комерціалізації продукту. Реалізація маркетингової 
заходів підприємства передбачає розробку політики 
сфері цін, реклами, комунікацій і, що найголовніше, 
інновацій [3].

Крім того, подальший аналіз і конкретизація  мож-
ливих розробок  є дублюванням відповідних функцій 
аналітичного етапу та є закономірною і нерозривною 
стадією інформаційного, оскільки збір даних перед-
бачає їх оцінку та відсіювання, що неможливе без 
попереднього аналізу, крім того, власне процес збору 
інформації є аналітичним процесом, оскільки потре-
бує ранжування, пріорієтизації та класифікації затре-
буваної інформації, її кодифікації в знання, необхідні 
для формування критеріїв відбору, що також потребує 
аналітичних зусиль. Звідси випливає, що з точки зору 
аналізу інформаційного етапу, інформаційний та аналі-
тичний етапи нерозривні, послідовні, мають циклічну 
природу багатостадійного відтворення, і характери-
зуються станом діалектичного зв’язку. У свою чергу, 
процес моніторингу інформаційних рядів потребує 
подальшої деталізації з метою диверсифікації можли-
востей застосування механізму комерціалізації.

Деталізація процесу моніторингу може бути пред-
ставлена у вигляді дихотомної класифікації:

1)	за місцезнаходженням джерела інформації від-
носно  підприємства: 

– зсередини (інформація зсередини добувається: 
безпосередньо на певній стадії НДДКР; на окремих 
пов’язаних чи непов’язаних стадіях НДДКР; у про-
цесах, дотичних до НДДКР (добуті з передбачених 
в процесі здійснення НДДКР джерел); у результаті 
виробничого процесу; у результаті запланованих чи 
непланових тематичних консультацій спеціалізованого 
аналітичного центру, наради керівників чи власників, 
міжвузлових чи нарад окремих центрів відповідаль-
ності; як результат окремого маркетингового дослі-
дження відповідного департаменту);

– зовні (інформація ззовні надається: інсайдерами 
інших підприємств; незалежним агентом-розробником; 
незалежним агентом-посередником; потенційним чи 
діючим інвестиційним партнером; з публічних джерел 
спеціалізованої наукової інформації; з публічних непере-
вірених джерел; від різноманітних партнерів; як цілеспря-
мований результат роботи консалтингового агентства).

2) за сферою застосування інноваційної складової: 
–	 інновація-процес – поліпшення технології вироб- 

ництва, застосування та споживання вже існуючого 
власного продукту чи на замовлення, оптимізація тех-
нологічного циклу; 

–	 інновація-продукт – створення принципово но- 
вого продукту, що передбачає комплексну розробку;  

3) За багатоукладністю застосування інновації-про-
цесу: на одному етапі виробництва;  на декількох ета-
пах; технологічно послідовних етапах;  не послідовних 
етапах; 

4)	за ступенем кодифікації інформації (ступенем 
складності перетворення інформації на знання): потре-
бує значних зусиль та компетенцій; потребує достатніх 
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зусиль з урахуванням внутрішніх можливостей під-
приємства; 

5)	за посадою ініціативної (відповідальної) особи за 
пошук інформації: уповноважений представник керів-
ного складу; не уповноважений представник керівного 
складу; маркетинговий центр відповідальності; вироб-
ничий; науково-дослідний; окремий працівник;

6)	за ступенем участі у виробництві продукту: кін-
цевий (основний) виробник;  підрядник; 

7)	за фактом наявності уповноваженого центру 
збору інформації, чи подібного завдання: наявний;  
відсутній; 

8)	за характером виявлення тенденції: індуційова-
ний (цілеспрямований); автономний (спонтанний).  

Рис. 1. Організаційно-планова модель механізму комерціалізації 
Джерело: сформовано за результатами дослідження

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

I етап – інформаційний (збір та обробка ринкової інформації) 

Збір інформації щодо: 
- внутрішньо корпоративного аналізу
стану та міжнародних можливостей
бізнес-структури;
- моніторингу світового ринку у
сегменті даної технології (продукту);
- сканування загальногосподарської
кон’юнктури зарубіжного ринку;
- маркетингових перспектив даного
сегменту ринку.

Обробка інформації: 
- характеристика ситуації на даному
сегменті ринку;
- аналіз тенденцій розвитку даного
сегмента ринку;
- трансформація організаційної
структури та системи управління
відповідно до мети міжнародного
співробітництва у даному сегменті.

IІ етап – аналітичний (визначення цілей та завдань комерціалізації) 

- визначення, оцінка, градація та
структуризація цілей;
- обґрунтування вибору та
перспективності даного сегменту
ринку;
- специфікація продуктів  та
створення алгоритму ринкової
поведінки.

- перелік та структуризація завдань і
проектів, окреслення шляхів їх
вирішення;
- обґрунтування та систематизація
маркетингових технологій та заходів;
- фінансове обґрунтування
міжнародного співробітництва щодо
відповідних продуктів.

- обґрунтування стратегій комерціалізації щодо відповідних продуктів: етапність,
терміни, методи, форми, тощо;
- визначення основних пріоритетів виробничо-комерційної поведінки бізнес-структури
відповідності до змісту та форми комерціалізації;
- вибір стратегії ринкової поведінки на підставі очікуваних ефектів від комерціалізації
щодо відповідних продуктів.

IІІ етап – стратегічного планування (визначення інструментів комерціалізації продукції)  

IV етап – оперативний (реалізація цілей та завдань комерціалізації) 

- розробка оперативного плану (розподіл
завдань та відповідальності);
- узгодження та реалізація заходів з
міжнародного співробітництва щодо
відповідних продуктів.

- уточнення умов, параметрів, форм та
моделей комерціалізації;
- аналіз впливу об’єктивних і
суб’єктивних параметрів ціноутворення
на продукт комерціалізації;
- заходи зі стимулювання попиту та
збуту.

V етап – контроль за реалізацією цілей та завдань комерціалізації: формальний та 
неформальний контроль за результатами комерціалізації бізнес-структури. 
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Запропонована класифікація більш наглядно висвіт-
лює як багатоаспектність феномену виникнення моти-
вації стосовно тенденцій та перспективних розробок, 
так і наявність різноманітних можливостей для збору 
та подальшого опрацювання цільової інформації. 
З викладеного випливає, що попередній вибір перспек-
тивного продукту та ринку його обігу може відбутися 
як у результаті ідеї, так і у результаті цілеспрямованої 
аналітичної роботи, адже збір інформації передбачає її 
обробку від стану випрацювання ідеї комерціалізації 
продукту до конкретної цілі. Даний процес потребує 
інформаційного забезпечення, знаходження відпові-
дей на коректно сформульовані питання, і у випадку 
позитивного зв’язку процес є циклічним, з можливістю 
повернення на попередній етап з метою уточнення, 
тобто характеризується множинністю зворотних зв’яз- 
ків, метою яких є остаточне перетворення масивів 
інформації у знання, тобто кристалізація завдань на 
підготовчій стадії механізму, яку доцільно було б 
окреслити підготовчим етапом механізму.

З нашої точки зору, окремі елементи інформацій-
ного етапу викладені непослідовно, адже внутрішньо-
корпоративний аналіз можливостей підприємства, у т.ч. 
в системі міжнародного підприємництва та подальша 
трансформація його організаційної структури відпо-
відно до умов, цілей і завдань комерціалізації продукту 
можливі лише у разі попереднього визначення цілей 
та завдань, і власне, самого продукту. Оцінка марке-
тингових перспектив є результатом аналізу на вимогу 
поставленого завдання.

Окремо слід зазначити, що представлені в моделі 
елементи інформаційного етапу, а саме моніторинг та 
сканування загальногосподарської кон’юнктури ринку, 
що здійснюються з метою аналізу тенденцій ринку на 
предмет новітніх розробок та оцінки поточного стану 
ринкових трендів і кон’юнктури є, по суті, аналітич-
ними процесами, запущеними з метою вирішення 
комплексних задач, що в базовій моделі представлені 
як складові аналітичного етапу.

На аналітичному етапі згідно базової моделі від-
бувається визначення стратегічних та оперативних 
цілей діяльності підприємства, що потребує обґрун-
тування перспективності економічного рішення щодо 
визначеного сегменту ринку та специфічного продукту, 
подальшу структуризацію цілей і маркетингове забез-
печення шляхів їх реалізації, фінансове обґрунтування 
комерціалізації продукту тощо. Проте з точки зору 
базової моделі аналітичний етап слідує за інформацій-
ним, підетап якого, а саме обробка, є за своїм змістом 
аналітичним опрацюванням задач, підпорядкованих 
задачам вищого порядку аналітичного етапу. 

У свою чергу, збір інформації бажано розглядати як 
опосередкований фоновий блок, що перебуває в постій-
ному взаємозв’язку із безпосередньо аналітичним ета-
пом механізму, як умовний архів інформації, що буде 
перетворення в знання в процесі аналітичної роботи.

Наявну дворівневу структуру аналітичного блоку 
механізму комерціалізації слід інтерпретувати як 
власне 2 окремих етапи реалізації механізму. По-перше, 
виходячи з вищевикладеного критичного осмислення 
складових інформаційного етапу, збір інформації є 
обслуговуючим опосередкованим підрозділом, джере-
лом прийняття рішення на всіх етапах моделі і слугує 
задачам програми кожного з етапів. По-друге, обробка 

інформації є завданням кожного окремого етапу, проте 
в контексті механізму є складовою цілей аналітичного 
етапу, а саме: обґрунтування перспективності певного 
сегменту ринку та остаточної специфікації продукту 
неможливе і потребує як аналізу тенденцій ринку 
стосовно новітніх розробок і вектору розвитку, так і 
надання розгорнутої характеристики ринку на пред-
мет природи структури ринку, рівня цін, впливу дер-
жавного регулювання та ін. У свою чергу, специфікація 
продукту та ринкового сегменту потребує співстав-
лення можливостей підприємства, що в свою чергу 
потребує  проведення внутрішньокорпоративного ана-
лізу техніко-економічних та інших можливостей під-
приємства. А це, відповідно, має на меті деталізований 
аналіз трансформації організаційної та виробничої 
структур підприємства з метою забезпечення комер-
ціалізації. І сам у результаті проведення вищезазна-
чених заходів є можливою попередньо сформульовані 
та належним чином опрацьовані цілі комерціалізації. 
Процес подальшої конкретизованої розробки заходів 
щодо забезпечення виконання цілей, а також чітке 
окреслення самих цілей можливе на наступному етапі, 
по відношенню до якого вищезазначений аналітичний 
є, на нашу думку, підготовчим. Слід окремо наголо-
сити, що для забезпечення належного рівня аргумен-
тації в процесі вирішення будь-якої з здач підготовчого 
етапу можливе повернення до інших задач з метою 
уточнення, що потребує акумулювання інформації 
інформаційного блоку.

Формулювання цілей та задач наступного етапу 
механізму комерціалізації потребує подальшого кри-
тичного осмислення наступних етапів моделі. Насампе-
ред, другий підетап аналітичного етапу базової моделі 
передбачає виклад засобів реалізації цілей, попередньо 
сформульованих на попередньому, підготовчому етапі, а 
саме перелік завдань у вигляді окремих заходів, проек-
тів і окремих допоміжних процесів; окрема постановка, 
обґрунтування та систематизація комплексу заходів 
маркетингового забезпечення комерціалізації, а також 
остаточне фінансове, технічне, юридичне, управлінське 
та ін. забезпечення реалізації цілі, до якого окремо варто 
віднести планування та прогнозування ризиків.  

З іншого боку, етап стратегічного планування базо-
вої моделі є врахуванням систематизованих принципів 
побудови стратегії: системність: ретельний облік потреб, 
стану і динаміки попиту, умов підприємницької діяль-
ності у прийнятті виробничих і маркетингових рішень 
на національному та міжнародному ринках; врахування 
зворотного зв’язку (від ринку до стадії проектування): 
створення умов адаптації виробництва, а саме підсис-
тем управління науково-дослідною, виробничою та 
збутовою діяльністю до структури та динаміки попиту; 
характер активності маркетингової політики: вплив на 
попит, структуру та кон’юнктуру ринку за допомогою 
доступних засобів і інструментів (реклами, товарної 
і цінової політики, контролю за сферою руху товарів 
тощо), визначення типу інноваційної діяльності: ство-
рення нових видів продукції випереджаючими темпами 
порівняно з життєвим циклом товару, стиль просування 
продукту: гнучкий, агресивний, ін. 

З огляду на вищевикладене, вважаємо вищенаведені 
принципи недостатніми для побудови стратегії комер-
ціалізації, адже вони в кращому випадку у відображе-
ному вигляді є лише відображенням природи етапу 
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(елементу) механізму, що є лише частиною стратегії. 
До інтегральних принципів побудови стратегії можна 
віднести цілісність, адаптованість та адаптивність [4], 
структурність, взаємозалежність, ієрархічність, мно-
жинність описів кожної системи [5], економічність, 
пропорційність, компліментарність [6], динамічності 
[7], декомпозитність, максимум ефективності системи, 
субоптимізацію [8].

Цільова спрямованість організаційно-економічного 
механізму розглядається такою, що представляє цей 
механізм і як процес прийняття рішень, і як впрова-
дження у практику доцільних організаційних струк-
тур на всіх рівнях господарювання, управлінських 
інструментів виміру та контролю за визначеними фак-
торами впливу на результативність окремих процесів 
і ефективність функціонування підприємства загалом; 
завдання механізму – сприяння забезпеченню мети 
функціонування підприємства [10].

Принцип системності, як загальний принцип теорії 
систем є невід’ємною складовою розумової діяльності 
суб’єктів при прийнятті рішень, побудова механізму 
без врахування цього принципу неможливо, адже не 
буде забезпечений зворотного зв’язку та безперерв-
ності роботи самого механізму. Фактори принципу ціл-
ком відповідають і не протирічать завданням другого 
підетапу аналітичного етапу базової моделі, а лише 
незначною мірою розширюють складову його марке-
тингового забезпечення, також частково здійснюються 
в частині визначення сегменту ринку та специфікації 
продукту, адже дають змогу вивчити природу попиту 
окремого таргетованого сегменту ринку.  

Головними завданнями етапу є обґрунтування стра- 
тегії комерціалізації, що є стислим і неповним уза-
гальненням організаційно-планових заходів, як форми, 
методи, етапи та строки. Етапи є складовими механізму, 
строки реалізації закладені в наступному оператив-
ному етапі, також є наслідком остаточно сформульова-
ної стратегії, методи та конкретні форми комерціаліза-
ції є складовими другого під етапу. Загалом зазначені 
індикатори у викладеному вигляді є лише умовними 
складовими механізму та гіпертрофовано відобража-
ють процес комерціалізації. 

Визначення основних форм виробничо-комерційної 
поведінки підприємства у залежності від стану ринкової 
кон’юнктури є черговим розширенням заходів маркетин-
гового забезпечення другого підетапу моделі в частині 
прогнозування ризиків і програмних алгоритмів цінової 
та нецінової поведінки підприємства. Вибір стратегії 
ринкової поведінки на підставі дії ринкових ефектів є на 
нашу думку, необґрунтованою задачею етапу, оскільки 
врахування впливу ринкових ефектів має бути закла-
дено в моделі оцінки ефективності інструментів комер-
ціалізації як складової комплексної стратегії.

У результаті критичного осмислення другого під-
етапу та третього етапу базової моделі пропонується 
задачі складових згрупувати, складові механізму об’єд- 
нати в єдиний етап планування, що дозволить оптимізу-
вати та розвантажити механізм, ліквідувати подвоєння 
задач і ресурсного навантаження на їх забезпечення, 
таким чином підвищуючи ефективність, гнучкість та 
ергономіку архітектури механізму.

Особливість операційного етапу зумовлена вибором 
конкретних форм і каналів комерціалізації та полягає у 
створенні оперативного плану, що забезпечить розпо-

діл задач за центрами відповідальності з подальшим 
коригуванням та уточненням форм комерціалізації, 
а також передбачатиме активні маркетингові заходи. 
Вагомого значення на цьому етапі набуває законодавче 
забезпечення комерціалізації. Також вплив зовнішніх 
факторів визначає ступінь залежності підприємства 
від умов зовнішнього середовища: забезпечення ресур-
сами, вибір джерел фінансового забезпечення, факто-
рів ринкового середовища, ринкової кон'юнктури [9].

Завданнями, що відображені на даному етапі, є 
уточнення та коригування в окремих випадках форм, 
а також цінових і нецінових параметрів та умов комер-
ціалізації, поточний аналіз ціноутворюючих факторів, 
заходи зі стимулювання попиту, вирішення юридичних 
проблем, координація взаємодії з партнерами і спожи-
вачами, в тому числі у ризикових ситуаціях.

Завдання, поставлені на оперативному етапі точно 
відображають риси, притаманні оперативності та 
покликані коригувати, уточнювати, доповнювати, умо-
глядно ремонтувати та налагоджувати роботу меха-
нізму. Проте слід підкреслити, що всі завдання даного 
етапу мають бути попередньо запрограмованими, зву-
жуючи коридор дій центрів відповідальності та забез-
печуючи горизонтальну взаємодію. Оперативний план 
є складовою організаційних заходів попереднього 
етапу планування, завдання між центрами відповідаль-
ності очевидно мають бути розподіленими на етапі пла-
нування, адже саме ці центри фактично функціонально 
планування здійснюють, отже, відповідальність розпо-
діляється на етапі планування в процесі планування. 
Справедливим є дана гіпотеза відносно відображених 
у етапі маркетингових заходів.

Підсумковим етапом реалізації базової моделі 
є контроль за фактичною реалізацією поставлених 
цілей. Цей етап складається з формального та нефор-
мального контролю. Формальний контроль передбачає 
збір, обробку та аналіз даних про економічні резуль-
тати підприємства. Неформальний контроль полягає 
в розрахунку ефективності механізму за показниками 
критеріїв комерціалізації високотехнологічної продук-
ції: економічний, науково-технічний, фінансовий, мар-
кетинговий та ресурсний. 

Запропонований підхід не відображає практичних 
реалій, адже мова йде про підведення підсумків пев-
ного звітного періоду, що в моделі відображено. Нато-
мість контроль як документо забезпечений формаль-
ний, так і оперативний неформальний, на практиці 
здійснюються на всіх етапах механізму, адже будь-яка 
економічна діяльність пов’язана із різноманітними. 
Відповідно з метою точного відображення практичних 
реалій та для забезпечення несуперечності умов моделі 
здоровому глузду пропонується відобразити контр-
ольний етап як окремий блок за аналогією із блоком 
інформаційного забезпечення.

Висновки з проведеного дослідження. За резуль-
татами проведеного дослідження пропонується удо-
сконалена конструкція механізму комерціалізації ви- 
сокотехнологічної продукції, що безперебійно забез-
печують циклічність роботи механізму на всіх його 
етапах. У перспективі пропонується розробка комплек-
сної стратегії, що включатиме удосконалений механізм 
з метою оцінки ефективності інструментів комерціалі-
зації кожного етапу механізму в системі міжнародного 
підприємництва.
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