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исследованы теоретические аспекты понятия «венчурный бизнес», проана-
лизированы существующие современные дефиниции исследуемого поня-
тия в работах отечественных и зарубежных ученых. Впервые выделено три 
подхода к определению сущности понятия «венчурный бизнес»: в качестве 
рискового бизнеса, воспроизводства капитала и предпринимательской де-
ятельности. На основе сочетания двух подходов разработана авторская 
дефиниция исследуемого термина. 
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Abstract.Due to the growthof net assets` value of Ukrainian joint venture 

investment institutions and their number, the author investigated the 
theoretical aspects of the concept of «venturebusiness «, analyzed the existing 
current domestic and foreign definitions of the investigated term. The author 
for the first time highlighted the three scientific approaches to defining the 
essence of the concept of «venturebusiness «. Such approaches definethe 
investigated term as a risky venture, as the reproduction of financial capital 
and asenterprise activity or its solo sphere. The researcher developed his own 
definition of the «venture business`s» conceptbased of the combination of the 
two approaches: venture business as a risky business and as enterprise 
activity or its solo sphere. The scientific value of the article lies in the fact that 
the new-developed definition takes into account not only the riskiness of 
venture business, but also the specifics of the industry in which it is involved. 
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ТРАНСФЕР ТЕХНОЛОГІЙ ЯК ГЕНЕРАТОР НОВИХ ЗНАНЬ  
І КОМПЕТЕНЦІЙ У РОЗВИТКУ СУЧАСНИХ ПІДПРИЄМСТВ 

 
Анотація. Процес безперервного створення інновацій є ключовим фак-

тором розвитку суб’єктів ринкових відносин, яке здатне підвищити їх рі-
вень конкурентоспроможності та результативності діяльності. Досягнення 
успіху компанії на сучасному ринку передбачає, перш за все, вдоскона-
лення або купівлю нової технології, Трансфер технологій це процес отри-
мання знань і компетенцій, що складається з різних етапів. Автором об-
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ґрунтовано доцільність купівлі технології підприємствами і розглянуто 
процес послідовного виконання всіх етапів трансферу з детальным описом 
кожного. 

 
Ключові слова: інновація, трансфер технологій, етапи трансферу тех-

нологій, конкурентоспроможність, компетенція, дифузія інновацій. 
 
Вступ. Останні десятиліття довели, що одним з головних інструментів інно-

ваційного розвитку країн і суб’єктів ринкових відносин є трансфер технологій. 
Для економік, що розвиваються, це один з найефективніших засобів скоротити 
технологічне відставання від розвинених країн, підвищуючи при цьому конку-
рентоспроможність власних компаній, одночасно створюючи фундамент для 
внутрішнього інноваційного розвитку. Прикладом модернізації економіки, за-
снованої на трансфері технологій є Гонконг, Сінгапур, Південна Корея і Тайвань.  

Для бізнесу трансфер нових технологій може стати однією з ланок безперер-
вного інноваційного розвитку, шляхом, що дозволяє сучасним підприємствам за 
короткий проміжок часу вийти на нові етапи розвитку. 

Актуальність проблеми трансферу технологій визначається високим рівнем 
конкуренції сучасного високотехнологічного бізнесу, в якому тільки новий 
продукт або послуга створює конкурентні переваги для компанії. Саме швид-
кість і масштаби генерації і дифузії інновацій найбільшою мірою визначають 
сьогодні рівень конкурентоспроможності. Проблемами дифузії інновацій, тран-
сферу і комерціалізації інновацій та просування інноваційної продукції на ри-
нок аналізуються такими авторами, як Ф. Бассом, Дж. Козметськи, Г. фон Кро-
гом, М. Кене, Ч. Кім, Р. Моборнь, Ф. Котлером, В.П. Мар’яненко, Д. Муром, 
Є. Роджерсом, А. Сливотськи, Д. Моррісоном [1–7]. 

Також важливою є ідентифікація етапів трансферу технології у процесі ство-
рення інновації. Наукове дослідження цієї проблематики на сьогодні є особливо 
актуальним і дозволить краще зрозуміти процес трансферу технології. 

Процес безперервного створення інновацій є ключовим фактором розвитку 
сучасних підприємств. Компанії, які зосереджують свою діяльність на вироб-
ленні традиційної продукції, з часом перестають існувати. І тільки реалізація 
моделі інноваційного розвитку здатна підвищити їх рівень конкурентоспромо-
жності та результативності діяльності [8]. Досягнення успіху фірми на сучасно-
му ринку передбачає, перш за все, вдосконалення або купівлю нової технології. 

 Однак, складність нових технологій, а також швидкість їх розвитку, більше 
не дозволяють навіть великим міжнародним корпораціям розраховувати тільки 
на власні дослідницькі центри. Тому, поряд зі створенням внутрішнього інно-
ваційного середовища, вдосконалення трансферу технологій є невід’ємною час-
тиною успішного розвитку бізнесу. Як результат, багато західних корпорацій 
створюють окремі департаменти, що займаються пошуком і оптимізацією впро-
вадження нових технологій [9]. 

У той же час, велика кількість компаній як середнього, так і великого бізнесу 
в країнах, що розвиваються, часто посилаються на невдалий досвід у впро-
вадженні нової іноземної технології. Результатом цього є значні фінансові втра-
ти, збитковість, або взагалі припинення діяльності підприємства [9]. Отже, ре-
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алізація трансферу технологій може перетворитися на складну задачу для ме-
неджменту компанії. Зупинимось на основних моментах, пов’язаних з цим про-
цесом.  

Постановка задачі. Актуальність теми визначила мету статті, яка полягає в 
обґрунтуванні доцільності купівлі нової технології, що підвищує рівень іннова-
ційної активності підприємства, спрямованої на успішний розвиток бізнесу и 
забезпеченні компанії конкурентними перевагами.  

Результати. Для ефективного функціонування підприємства, у більшості 
випадків, топ менеджментом компанії приймаються рішення стосовно трансфе-
ру технологій. Керівники цих компаній розраховують у майбутньому отримати 
фінансовий прибуток шляхом впровадження у виробництво нового продукту, 
або за рахунок технологічних змін, пов’язаних із підвищенням продуктивності, 
автоматизації, енергоефективності тощо. 

Рішення про покупку нової технології базується на даних дослідження рин-
ку, технологічного аудиту, попереднього розрахунку терміну окупності. Відо-
мо, що основою лідерства підприємств є, порівняно з конкурентами, вищий рі-
вень інноваційної активності. Однак ринкова ситуація є дуже мінливою і 
проактивні дії конкурентів можуть кардинально змінювати ринкові позиції 
компаній та їх ринкові частки. І, найпершим питанням, яке найчастіше виникає 
у менеджерів підприємств є питання, пов’язані із доцільністю покупки техноло-
гії та спроможністю компанії розробити її самостійно. У зв’язку з цим, приве-
демо наступні аргументи на користь купівлі технології: 

по-перше, відсутність досвіду та висококваліфікованості фахівців, або дослі-
дницької бази в даній галузі може створювати бар’єри для компанії у розробці 
власної інноваційної технології; 

по-друге, наявність дослідних ресурсів, не може гарантувати заощадження 
витрат на розробку технології які можуть виявитися вище, ніж вартість уже іс-
нуючої технології. Тому, компанії необхідно попередньо оцінювати потенційні 
витрати на власну розробку подібних технологій; 

по-третє, дослідження і розробка нової технології завжди пов’язані з вели-
кими ризиками. Навіть наявність великих інвестицій, не забезпечує на виході 
компанію необхідною інноваційною технологією. Трансфер же дає можливість 
придбати вже існуючу і комерційно перевірену технологію; 

по-четверте, у деяких випадках, трансфер технології є просто необхідним. З 
появою нової інноваційної технології, що змінює ринок, у компанії може не ви-
стачити часу на розробку аналогу. Така ситуація може коштувати підприємству 
втратою ринкових позицій.  

Для того, щоб підтвердити аргументи на користь купівлі технології, розгля-
немо основні етапи трансферу, після того як було прийнято рішення про його 
придбання. Це пов’язано з тим, що на практиці часто зустрічається ситуація, 
коли менеджери компанії, все ж прийнявши рішення про купівлю нової техно-
логії, не мають при цьому чіткого бачення самої технології і процедур, 
пов’язаних з її впровадженням. 

Процес трансферу технологій виходить далеко за рамки звичайного поста-
чання обладнання. До трансферу входить передача знань, методів виробництва і 
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управління, маркетингових моделей [10, 11]. Для покупця дуже важливим є ро-
зуміння того, що придбана ним технологія, принесе йому, як мінімум той самий 
результат, що і в країні продавця. 

Трансфер технологій можна охарактеризувати як процес отримання знань і 
компетенцій, що складається з різних етапів і має початкову та кінцеву дату. 
Обмеження в бюджеті, пов’язані з цим процесом, також дає можливість говори-
ти про трансфер технологій як про проект, у реалізації якого застосовуються ві-
домі методи управління проектами. 

Трансфер технології може бути здійснений послідовним виконанням етапів, 
зображених на рис. 1. 

 

 

Рис. 1. Етапи трансферу технологій 

З трансфером технології повинні працювати різні фахівці: інженери, еконо-
місти, юристи, маркетологи. Завдання керівника проекту координувати роботу 
даної команди на кожному з таких етапів: 

1. Ідентифікація технології — ключовий етап трансферу, метою якого є ви-
значення вичерпного переліку завдань, які повинна вирішити нова технологія. 
Розуміння завдань і встановлення технічних та економічних параметрів нової 
технології командою фахівців, дасть можливість попередньо вивчити існуючі в 
світі технологічні та організаційні рішення в даній області. У результаті, повин-
ні бути визначені можливі компоненти технології (обладнання, нові компетен-
ції, організаційні зміни). 

При підготовці трансферу технологій, важливий об’єктивний аналіз внутрі-
шніх компетенцій компанії, її сильних і слабких сторін. З’ясувати здатність 
компанії впровадити високотехнологічну технологію, створення додаткових 
умов всередині компанії для успішного впровадження [12]. 

7. Запуск і адаптація технології 

5. Підпис договору 

6. Реалізація трансферу 

4. Переговори 

2. Пошук технології 

3. Вибір постачальника технології 

1. Ідентифікація технології 
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На підставі попереднього аналізу технології та власних можливостей, ком-
панія може зробити висновки про необхідність повного, або часткового транс-
феру складових частин технології. Компанія може обмежитися тільки придбан-
ням патенту на технологію, що значно знизить витрати [13]. 

Найчастіше, аналіз параметрів технології вимагає залучення третьої експер-
тної сторони, оскільки у компанії може не вистачати досвіду і компетенцій в 
кожній вузькій області, яку може включати в себе технологія. Наявність неза-
лежної експертної думки дозволить перевірити точність висновків, зроблених 
співробітниками компанії, крім того, дасть можливість скласти більш повну 
оцінку критеріїв технології, відповідно до останніх тенденцій в даній сфері. 

2. Пошук технології. Потенційні джерела технологій можна розділити на дві 
групи: 1) університети, лабораторії, дослідні організації; 2) виробники та коме-
рційні підприємства. У кожної з груп є свої переваги та недоліки. 

Перевагою співпраці з дослідницькими організаціями є можливість отримати 
найбільш інноваційну технологію, вартість якої, як правило, буде нижчою за 
вартість у виробників. Недоліком є додаткові витрати на впровадження і просу-
вання технології. 

Найвагомішою перевагою виробника, з точки зору придбання технології, є 
вже працюючі технологічні та бізнес-моделі. Адже, виробник не зацікавлений у 
продажу своєї передової технології, так як при цьому він сам створює собі но-
вих конкурентів. 

3. Вибір постачальника технології повинен ґрунтуватися на розумінні того, 
що останній володіє значно більшою інформацією про створену ним техноло-
гію ніж покупець, знаючи її сильні і слабкі сторони, і може бути зацікавлений 
про надання неповної інформації запропонованої ним технології. 

Тому, надзвичайно важливою умовою при виборі постачальника є ретельне 
вивчення самої технології. Компанія повинна звертати увагу не тільки на ціну і 
технічні показники, а й на весь спектр параметрів, пов’язаних з виробництвом, 
монтажем, транспортуванням, енергоспоживанням, екологією і т.д. При оцінці 
пропозиції з продажу технології необхідно враховувати: попередню ціну; тех-
нологічні показники; вміст пакету технологій (навчання персоналу, маркетинг, 
спільна дослідницька діяльність); гарантійні зобов’язання продавця; екологічні 
показники і енегроефективність (для промислової технології); наявність права 
на використання бренду при створенні нового продукту; відсутність чи наяв-
ність ексклюзивного права на використання технології; вимоги до змін у роботі 
і управлінні компанії даною технологією тощо. 

Репутація продавця є, безумовно, важливою складовою при виборі техноло-
гії, реалізовані їм проекти, рівень компетенції у сфері, успіх на внутрішньому і 
міжнародному ринках, клієнтська база, попередній досвід у трансфері техноло-
гій. Сьогодні, за допомогою інтернету, соціальних і професійних мереж, можна 
отримати достатню кількість інформації і відгуків про фірму. 

Результатом етапу пошуку повинен стати вибір кількох потенційних поста-
чальників технології. Остаточне рішення про постачальника буде прийнято піс-
ля більш детальних переговорів з кожним із претендентів. 
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4. Переговори повинні вирішити дві основні задачі: 1) досягнення максима-
льно вигідної ціни для обох сторін; 2) розробка плану реалізації трансферу 
(етапи, терміни, технічні умови майбутнього трансферу). 

Ціна технології прямо залежить від її ексклюзивних властивостей і вмісту 
трансферного пакету. Однак, у більшості випадків у технологій немає фіксова-
ної вартості. Тому сторони можуть надавати різні аргументи і контраргументи, 
впливаючи таким чином на кінцевий результат переговорів. Отже, перед тим як 
обговорювати основні задачі, компанії необхідно виробити стратегію майбутніх 
переговорів, спрямовану на укладення угоди на найкращих умовах. В обгово-
ренні складних питань повинна бути задіяна команда різних фахівців: інжене-
рів, юристів, фінансистів. Важливим фактором також є вибір лідера, який 
приймає участь у переговорах, його досвід і здібності. 

Найчастіше, в ході переговорів розробник займає сильнішу сторону, дикту-
ючи при цьому ціну. Однак, не тільки покупець зацікавлений у трансфері. Мо-
тивація продавця в трансфері технології, а отже, і основа для контраргументів, 
може бути такою: 

— вихід на нові ринки, яких важко досягти простим експортом. Розміщення 
виробничих потужностей в іншій країні вимагає великих інвестицій; 

— іноземним компаніям важко конкурувати з місцевими гравцями на ринку, 
особливо в країнах, що розвиваються; 

— пошук сильного партнера для створення спільного підприємства, а не 
просто агента, який час від часу поставляє контракти; 

— пошук коштів для інвестицій в нові розробки, або для відшкодування ви-
трат на розробку старих технологій; 

— можливість скористатися вже існуючою мережею іноземного партнера, 
для продажу своїх товарів на новому ринку. 

Обговоренню технічної сторони трансферу повинні передувати двосторонні 
візити, на яких обидві сторони повинні зрозуміти, що і куди саме переноситься. 
Як показує практика, технологія не може бути простою калькою вже існуючого 
процесу або продукту. У разі виробництва, технологія повинна бути адаптована 
до існуючих умов. При запуску нового продукту, повинні бути прийняті до ува-
ги культурні та ринкові особливості країни. 

Основне завдання фахівців обох сторін — адаптувати до нових умов вже на-
явну технологію. Вектором технічної частини переговорів є вивчення креслень, 
розрахунків, технічних документів, норм. Ключовим моментом у даному пи-
танні є досвід і кваліфікація фахівців. Якщо в компанії на даний момент відсут-
ні компетентні кадри в сфері впроваджуваної технології, то виходом може бути 
укладення договору з субпідрядником, який має досвід у реалізації технічної 
частини трансферу. 

Результатом переговорів має стати остаточний вибір постачальника техноло-
гії. З цим постачальником повинен бути затверджений попередній план транс-
феру, що включає в себе основні етапи, терміни, функції та обов’язки кожної зі 
сторін. Даний план повинен об’єктивно оцінювати можливості компанії, фор-
малізм внутрішніх процедур, кількість фахівців, яке необхідно задіяти, наяв-
ність персоналу тощо. Компанія повинна передбачати адміністративні особли-



Інноваційні імперативи та інвестиційна діяльність 79

вості своєї країни, наприклад, питання пов’язані з сертифікацією нового облад-
нання.  

5. Підписання договору. Головне завдання договору — перенесення в пись-
мову форму всіх угод, які були обумовлені під час переговорів. Вміст договору 
залежить від кожного конкретного випадку. Однак, деякі основні пункти, по-
винні бути відображені в даному договорі: 

— опис технології: детальне описання технології і всіх пов’язаних з нею 
процесів; 

— пакет трансферу: передача постачальником разом з технологією: креслень, 
специфікацій, документацій, сертифікатів, технічної підтримки, навчання пер-
соналу тощо; 

— удосконалення технології: передача постачальником усіх удосконалень 
технології, у разі появи останніх протягом дії договору; 

— гарантія: постачальник повинен гарантувати продуктивність і ефек-
тивність технології. Договір повинен передбачати компенсацію з боку поста-
чальника, у разі виходу технології з робочого процесу, або її невідповідності 
заданим параметрам. Компенсація може бути визначена як у вигляді ремонту, 
так і у вигляді відшкодування повної або часткової вартості технології; 

— час дії договору: вказаний період часу, протягом якого він має силу; 
— права і обов’язки сторін; 
— частина договору відноситься до передачі прав на інтелектуальну влас-

ність: можливість отримання покупцем технології ексклюзивного права на її 
використання; територія, на якій обмежено використання технології; права, що 
надаються власником патенту його покупцеві (наприклад, право на продаж тех-
нології третій особі); порушення прав використання інтелектуальної власності з 
визначеною сумою виплат, у разі порушення покупцем прав, захищених патентом; 

— оплата: в договорі має бути прописані обсяг, форма і графік майбутніх 
платежів; 

— вирішення конфліктних ситуацій; 
— регулювання: визначити список законів, які будуть застосовуватися в разі 

суперечок; 
— припинення дії договору: визначені умови при порушенні, або невико-

нанні яких, договір втрачає свою силу. До подібних умов можуть видноситись 
прострочені платежі, банкрутство, неплатоспроможність, зміна власника, або 
ліквідація однієї зі сторін; 

— форс-мажор: жодна зі сторін не несе відповідальності за збої у виконанні 
своїх зобов’язань, пов’язані з непередбаченими обставинами, такими як стихій-
ні лиха, тероризм, страйки, транспортні ембарго тощо. 

6. Реалізація трансферу в зазначений строк з виконанням усіх запланованих 
етапів є головним завданням трансферу технологій. Запорукою успіху трансфе-
ру є тісна співпраця на кожному етапі і на всіх рівнях між покупцем і постача-
льником технології. Надання розробником повної інформації про нову техноло-
гію впливатиме на результативність діяльності покупця після її трансферу. 

Метою ретельного планування кожної стадії трансферу з обов’язковим зві-
том про їх виконання є мінімізація ризиків, що залежить від компетенції спів-
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робітників постачальника технології. Керівник проекту повинен розробити гра-
фік та постійно отримувати будь-яку інформацію про проект (звіт про нараду, 
результати випробувань, фотографії поставленого обладнання та монтажу), що 
дозволяють стежити за виконанням кожного етапу трансферу.  

7. Запуск і адаптація технології — заключний технічний етап трансферу те-
хнології, який передбачає проведення тестів і випробувань, передачу повної те-
хнічної документації, здійснення заключної стадії навчання персоналу. 

Якщо завданням трансферу було поліпшення промислового процесу, то за-
пуск нової технології дозволяє оцінити поточні зміни в роботі на ранніх етапах. 
Правильний вибір стратегії просування інновації на ринок є ключовим момен-
том запуску нового продукту. 

Адаптація технології після перших тижнів її впровадження корегується фа-
хівцями на підставі аналізу роботи нової технології з виправленням помилок, 
які не були спочатку враховані. Крім того, цей період стає підсумковим для ке-
рівництва проекту з точки зору зрозуміння того, чи отримав задіяний персонал 
необхідні навички для самостійної роботи. 

Адже, як зазначалось раніше, трансфер не завжди супроводжується вдалою 
реалізацією технології. Основними причинами провалу трансферу технологій 
можна назвати наступні фактори: помилкова оцінка трансферу; відсутність 
компетентних кадрів; занадто високі витрати трансферу; поява більш нової аль-
тернативної технології; складність технології; відсутність навчання кадрів; не-
достатні якість технології і компетентність її розробника. 

Висновки. Процес безперервного створення інновацій є ключовим фактором 
розвитку сучасних підприємств. Компанії, які зосереджують свою діяльність на 
виробленні традиційної продукції, з часом перестають існувати. Досягнення ус-
піху фірми на сучасному ринку передбачає, перш за все, вдосконалення або ку-
півлю нової технології. Головними перевагами купівлі технології є гарантія 
отримання на виході інноваційної продукції або послуги, оскільки придбана те-
хнологія вже комерційно перевірена і не потрібно витрачати час на її розробку.  

Купівля інноваційної технології може стати поштовхом для початку власної 
дослідницької діяльності в даній області. Завдання менеджерів компанії — мо-
тивувати співробітників вдосконалювати і розвивати придбану технологію.  
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ТРАНСФЕР ТЕХНОЛОГИЙ КАК ГЕНЕРАТОР НОВЫХ ЗНАНИЙ И 
КОМПЕТЕНЦИЙ В РАЗВИТИИ СОВРЕМЕННЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ 

 
Н.Н. Чухраева, канд. экон. наук, ст. преп. 
кафедры экономики предприятий 
ГВУЗ «Киевский национальный экономиче-
ский университет имени Вадима Гетьмана» 

 
Аннотация. Процесс непрерывного создания инноваций является клю-

чевым фактором развития субъектов рыночных отношений, который спо-
собен повысить их уровень конкурентоспособности и результативности де-
ятельности. Достижение успеха компании на современном рынке 
предполагает, прежде всего, совершенствование или покупку новой техно-
логии, Трансфер технологий это процесс получения знаний и компетенций, 
состоящий из различных этапов. Автором обоснована целесообразность 
покупки технологии предприятиями и рассмотрен процесс последователь-
ного выполнения всех этапов трансфера с детальным описанием каждого. 
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Annotation. Continuous process of innovation is a key factor in the 
development of subjects of market relations, which is able to increase their level of 
competitiveness and effectiveness. Achieving the company’s success in today’s 
market requires, above all, improvement or purchase of new technology, technology 
transfer — the process of acquiring knowledge and skills, consisting of different 
phases. However, the transfer of technology is not always the output is capable of 
providing the company with innovative products. In many ways, a decisive role in 
this process is the company’s top management, which initiates a transfer, as a way 
to achieve their goals. From that, how much the project manager will coordinate the 
work of the team, consisting of various experts, at each successive stage of the 
success of the commercialization of technology. The author of the expediency of 
buying technology companies and discussed the process of sequential execution of 
transfer stages with a detailed description of each. 

 
Keywords: innovation, technology transfer, the stages of technology 

transfer, competitiveness, competence, diffusion of innovations. 

Стаття надійшла до редакції 15.10.2016  




