
Інноваційне

підприємництво: 

від ідеї до успіху

Путівник з організації та розвитку

університетських проєктів



Як визначити ідею, що

варта реалізації

Автор: Нігар Мусаєва



Про що ця розмова

Кого слухати?

Визначення надійних джерел зворотного зв'язку.

Чому важливе "чому"?

Розуміння мотивації за вашою ідеєю.

Форсайт проти прогнозів

Активне формування майбутнього.

Інструменти перевірки

Mom Test, Lean Canvas, Design Thinking.



Не всі думки однаково корисні

Слухати:

• Потенційних користувачів

• Практиків

• Експертів ринку

Не слухати:

• Людей "зі сторони"

• Друзів/родичів, якщо вони не користувачі

• Тих, хто не розуміє контексту



Дивитись у майбутнє

Прогноз Форсайт

Що буде, якщо нічого не зміниться Що може бути, якщо почнемо діяти

Орієнтація на дані минулого Орієнтація на зміни, тренди, сценарії

Пасивність Активна дія



Чому ти хочеш це реалізувати?

People don't buy what you do, they buy why you do it. — Simon Sinek

Чому я це роблю?

Визначте вашу внутрішню мотивацію

Для кого це корисно?

Ідентифікуйте цільову аудиторію

Яку проблему я вирішую?

Окресліть конкретну потребу



Перевірка ідеї через 

правильні запитання

Не запитуй

"Тобі подобається ідея?"

Запитуй

"Як ти зараз вирішуєш цю проблему?"

Уточнюй

"Коли це було востаннє?"

Заглиблюйся

"Що було найскладніше?"



Говори з користувачами так, щоб почути правду

Погано:

• Тобі це цікаво?

• Ти б купив це?

• Це хороша ідея?

Добре:

• Що ти використовуєш зараз?

• Розкажи про останній раз, коли…

• Наскільки це було складно/дорого/довго?



Допоміжні підходи

Lean Canvas

1-сторінкова 
бізнес-модель

Design Thinking

Емпатія → ідея →
прототип → тест

Value Proposition 
Canvas

Кому і яку 
користь даєш?

Problem–
Solution Fit

Є проблема + є 
рішення



3 фільтри цінності

Мені особисто важливо

Ідея повинна резонувати з 
вашими цінностями.

Це вирішує чиїсь проблеми

Має задовольняти реальну 
потребу користувачів.

Це має перспективу 
майбутнього

Ідея повинна бути 
життєздатною довгостроково.



А тепер твоя черга 

Обери одну ідею

Виберіть концепцію, яка вас справді надихає.

Задай 3 питання по Mom Test

Перевірте її через правильні запитання.

Поміркуй: "чому це для мене важливо?"

Знайдіть свою справжню мотивацію.

Ідеї нічого не варті без дій. Але дії без правильних ідей — просто хаос.



Elevator pitch:

як коротко і ефективно 

презентувати проєкт

Автор: Олена Горяча



Elevator Pitch — це…

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
13

…коротка,  ємна  і  завершена  презентація  ідеї,  продукту, 

послуги або себе самого, яку можна озвучити за 30–60 секунд 

(стільки   часу,   скільки   триває   поїздка   в   ліфті).

Мета Elevator Pitch —  зацікавити 

співрозмовника і спонукати його до 

подальшої розмови.



Що Ви маєте чітко визначити, 
формуючи Elevator Pitch ?

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
14

Що? Кому? Навіщо?

Ви презентуєте



Правило “червоної ниточки”

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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Досягнення результату –  це процес, 

що потребує керування і контролю!



Побудова Elevator Pitch

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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1. Хто Ви і що Ви представляєте?

2. Яку проблему (“біль”) споживача вирішує Ваша пропозиція?

3. Яке Ваше рішення (продукт / ідея) ?

4. Яка Унікальна перевага Вашого рішення (продукту / ідеї) ?

5. Поточний статус проєкту або досягнення (якщо вони є)?

6. План розвитку /подальші кроки

7. Заклик до дії



На що звернути увагу при 
формуванні Elevator Pitch?

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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1. Структурованість

2. Необхідний і достатній обсяг інформації

3. Подача інформації

4. Онлайн VS офлайн

5. Прив’язка спітчу до презентації



STORYTELLING – ЩО ТО Є?

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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Створення історій - один з кращих способів 

донести інформацію так, щоб вона надихнула і 

запам'яталася.

Слухача занурює в історію промова, що оздоблена 

фразами:

“Уявіть, що ви ...",

"Ви напевно знаєте ..." і т.і.



Ключові параметри

STORYTELLING

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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• Ідея

• Герой

• Проекція

• Структура

• Пов'язаність елементів

• Стиль storytelling



Техніки

STORYTELLING

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
20

• Шлях Героя

• Sparklines

• Фальстарт



1. Ви шукали – Ми для Вас знайшли!

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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1. Ви пропонуєте вирішити проблему!

Історія вказує шляхи вирішення проблеми через використання

Вашої пропозиції.

2. Ваша «історія» - про вигоди і переваги!

Історія має ґрунтуватись на реальних перевагах і вигодах.

3. Пропозиція має бути структурованою, 

зрозумілою і конкретною!



2. ЩО ВИ ПРОПОНУЄТЕ?

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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•Продукт, послуга?

•Ваші навички та вміння?

•Порада?

•Ваша думка?



4. КОНКУРЕНТИ? НАСТАВНИКИ!

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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• Орієнтуємось на кращих!

• В чому Ваша перевага?

• В чому Ваша унікальність?



3. ОРІЄНТУЄМОСЬ НА “ЦА”

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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•Хто Ваша цільова аудиторія?

•Як бути почутим?

•Користайтесь перевагами того, 

хто Ви є!



5. ЗАКЛИК ДО ДІЇ

Заклик до дії визначає, 

що має зробити Слухач,

вислухавши Вашу пропозицію.

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
25



6. ВИЗНАЧАЛЬНИЙ НАГОЛОС

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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Лаконічний та ємний 

девіз/слоган або цитата,

що довершать Вашу промову 

і створять потрібну асоціацію



Типові помилки при формуванні

Elevator Pitch

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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1. Занадто довго…

2. Відсутність чіткої структури

3. Без фокусу на проблемі

4. Використання сленгу та складних термінів

5. Не враховані інтереси ЦА

6. Невпевнена подача



Що важливо у презентації ?

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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1.Завжди орієнтуйте виступ на Вашу цільову 

аудиторію

2. Тримайте увагу аудиторії

3. Спокійно сприймайте запитання і критику

4. Якісна презентація дає всю необхідну

інформацію за визначений час



І, нарешті, ГОЛОВНЕ…

Олена Горяча. Elevator pitch: як коротко і ефективно презентувати проєкт
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Щоб Elevator Pitch допоміг досягти 

бажаного результату, важливо

як створити хорошу історію, 

так і якісно її донести.



Мистецтво проєктного

бюджету: від приблизних 

витрат до точного кошторису

Автор: Леся Дорошенко



Розуміння принципів 

створення бюджету

Особливості 
складання бюджетів 

для різних типів 
проєктів

Помилки та 

рекомендації для їх 

запобігання
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ЩО ТАКЕ БЮДЖЕТ ПРОЄКТУ

Очікувані 

витрати та 

доходи

Фінансовий 

план

Розподіл 

ресурсів



ЕТАПИ СТВОРЕННЯ БЮДЖЕТУ

Аналіз 

потреб

Аналіз джерел 

фінансування

Фінальне 

доопрацювання 

Відповідність

нормам та 

закону



БЮДЖЕТ ОСВІТНІХ ПРОЄКТІВ

• Зарплати викладачів

• Навчальні та методичні матеріали

• Видання посібника

• Техніка

• Створення платформ, баз даних тощо

• Експерти

• Зарплати менеджера, бухгалтера, комунікаційника, IT-

спеціаліста тощо

• Доступ до платних платформ, баз даних, інструментів

• Професійний розвиток та навчання

• Відрядження

• Дисемінація
34



БЮДЖЕТ НАУКОВИХ 

ПРОЄКТІВ

• Лабораторії та обладнання

• Наукові дослідження

• Наукові статті, монографії

• Зарплати науковця

• Зарплати менеджера, бухгалтера, 
комунікаційника тощо

• Доступ до платних платформ, баз даних, 
інструментів

• Професійний розвиток та навчання

• Відрядження

• Дисемінація
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БЮДЖЕТ СТАРТАП-

ПРОЄКТІВ

• Розробка продукту

• Маркетинг та реклама

• Юридичні та бухгалтерські послуги

• Технології та обладнання

• Професійний розвиток та навчання

• Офісні приміщення та комунальні
послуги

• Веб-сайт та онлайн-присутність

36



ТИПОВІ ПОМИЛКИ

Недооцінка витрат

Відсутність компетентного спеціаліста 

(забули бухгалтера, з ким не буває)

37

Ігнорування змін цін на необхідні закупівлі

Неуважний аналіз умов фінансування 
потенційних грантодавців та інвесторів

Відсутність узгодження з усіма задіяними 
сторонами

Ігнорування непередбачуваних ризиків

Незнання законодавства України

Неповне планування бюджету

Ой, співфінансування…

А тепер забув про себе…



Рекомендації

Бути 

реалістичним

Уважно 

читати та 

аналізувати

Враховувати 

всі ризики та 

зміни

Долучати 

експертів



Аналіз ринку: клієнти, 

споживачі та конкуренти

Автор: Сергій Касян













































Як захистити свою ідею:

Угода про нерозголошення 

Автор: Вікторія Дмитренко



Зміст

* IP аудит. IP due diligence

* Розрізнення різних об'єктів права інтелектуальної

власності

* Ноу-хау. Комерційна таємниця

* Угода про нерозголошення (NDA)



IP due diligenceIP аудит



Використання

ОПІВ інших осіб за 

ІР-договорами

Створення нових

ОПІВ

час

кошти

розуміння потреб ринку

економія часу

менші витрати

використання перевірених 

результатів



Охорона

патентним правом 

(винаходи, корисні 

моделі)

Охорона 

конфіденційної

інформації у сфері 

інтелектуальної 

власності (ноу-хау, 

комерційна таємниця)

Охорона

авторським правом 

(твори в галузі

науки, літератури

та мистецтва)



Корисні

моделіВинаходи

Ноу-хау

Об'єкти

авторського 

права 

(твори)

Наукове

відкриття

Об'єкти патентного права

Конфіденційна 

інформація

Комерційна 

таємниця

Технічні рішення

Промислові 

зразки 

(зовнішній 

вигляд

виробу)



Охорона як 

конфіденційної 

інформації

Охорона

патентним правом

строковий характер охорони

наявність охоронного документа

об'єкт має відповідати умовам правової охорони

належну охорону забезпечує 

правоволоділець

тривалість охорони залежить, 

зокрема, й від належної охорони 

результату

тривалий життєвий цикл при 

належній охороні результату







незагальновідомість

нелегкодоступність інформації 

комерційна цінність

належне збереження інформації в секретності

Ознаки комерційної таємниці







1) визначення інформації, яка є комерційною таємницею

2) формування переліку інформації, яка складає комерційну таємницю

3) визначення кола осіб, які матимуть доступ до комерційної таємниці

4) підписання з особами угоди про нерозголошення (NDA)

Формування стратегії охорони комерційної таємниці:



Колишні 
працівники

Справа №910/1759/19
(Постанова Верховного Суду 

від 23 листопада 2020 р.)

Колишній
роботодавець

Захист права на

комерційну таємницю

З працівниками було укладено угоду про 

нерозголошення



















Ліцензійний   договір   щодо 

ноу-хау: на що варто звернути 

увагу при укладенні договору

Поради щодо складання IP-договорів 

щодо ноу-хау

https://nipo.gov.ua/wp-content/uploads/2024/09/Prezentatsiia-Litsenziinyi-dohovir-shchodo-nou-khau.pdf


Наявність в ІР-договорах окремого розділу

«Забезпечення конфіденційності інформації»

Охорона конфіденційної інформації під час IP-

комерціалізації

Договір про охорону комерційної 

таємниці

Угода про нерозголошення (NDA –

 Non- disclosure agreement)

Договір про конфіденційність



Що важливо відобразити в NDA

відповідальність за порушення умов договору

обсяг інформації, що підлягає охороні

заходи щодо збереження інформації 

строк охорони



Справа №757/17647/19-ц 
(Печерський районний суд

м. Києва від 8 листопада 2022 р.)

позивачу завдано збитки у формі упущеної вигоди, 

зокрема, один із замовників позивача відмовився 

співпрацювати з позивачем через те, що відповідач 

розголошує конфіденційну інформацію

Позивач: ТОВ «ПЮ ДЕВЕЛОПЕРС»

Відповідач: Особа 1

Позов про стягнення коштів

Між позивачем та відповідачем було укладено угоду про конфіденційність від 15.10.2018, відповідно до 

зазначеної угоди сторони погодили умови використання та захисту конфіденційної інформації, яка може 

бути отримана відповідачем від позивача у процесі подальшої співпраці.

Відповідач порушив умови укладеної угоди, розголосивши конфіденційну інформацію, передану йому 

позивачем, невизначеному колу осіб на своїх особистих сторінках в соціальних мережах Facebook та 

LinkedІn. Відповідач неправомірно опублікував наступну інформацію: відомості щодо контрагентів 

позивача; інформацію про те, чим займається позивач та про попередні продажі продукту, розробкою 

якого займався позивач.

Предметом позову є розголошення інформації саме щодо позивача та його контрагентів, партнерів та 

проєктів, в яких позивач брав участь.

Висновки: позов задоволено.

Порушення угоди про конфіденційність
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