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Тема 9. ЗАСНУВАННЯ БІЗНЕСУ: СТАРТАП-СТАДІЯ 

 

1. Загальне поняття стартапу. 

2. Стадії розвитку стартапів. 

3. Етапи створення стартапу. 

4. Способи започаткування нової справи. 

5. Приклади успішних вітчизняних та зарубіжних стартапів. 

 

 

1. Загальне поняття стартапу 
 

Стартап – нещодавно створена компанія, що будує свій бізнес на основі 

інноваційних технологій, яка не вийшла на ринок або лише починає на нього 

виходити і володіє обмеженим набором ресурсів [1, c. 16].  

Стартап – це тимчасова організація в пошуку повторюваної та 

прибуткової бізнес-моделі, яку можна масштабувати. На початковій стадії 

бізнес-модель стартапу – це канва, заповнена ідеями та здогадками, яка ще не 

має клієнтів і мало про них знає [2, c. 15]. 

Стартап – це новостворена установа, яка займається розробкою нових 

товарів або послуг в умовах високої невизначеності [8, с. 44]. 

Старта п (англ. startup), стартап-компанія – нещодавно створена 

компанія (можливо, ще не зареєстрована офіційно, але планує стати 

офіційною), що будує свій бізнес на основі інновацій або інноваційних 

технологій, не вийшла на ринок або почала на нього виходити і що володіє 

обмеженими ресурсами [5]. 

Стартап – це процес реалізації абсолютно молодого проекту за короткий 

термін із мінімальними вкладеннями коштів і ресурсів. Основні  

характеристики  цієї  форми бізнесу  базуються на самому визначенні: start – як 

початок, up – як швидкий підйом, ріст [6, с. 26]. 

Тобто термін «стартап», зазвичай, використовується для позначення 

бізнесу, який працює над створенням нових продуктів чи надання нових послуг 

для вирішення назрілих проблем або ж задоволення поточних вимог ринку, 

позаяк  рішення не є чітким і успіх справи не є гарантованим. 

Вперше термін «стартап» почав використовуватися Forbes у серпні 1976 

https://uk.wikipedia.org/wiki/Forbes
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року і Business Week у вересні 1977 року для позначення компаній з короткою 

історією діяльності. Поняття закріпилось в 1990-ті роки і широко 

розповсюдилось під час буму доткомів (компанія, чия бізнес-модель цілком 

ґрунтується на роботі в рамках мережі Інтернет). 

На думку Еріка Райза «Підприємництво – це управління. Стартап – це 

інституція, а не просто продукт, і тому він вимагає нового виду управління, 

спеціально орієнтованого на його контекст – контекст крайньої невизначеності» 

[4, с. 18]. Дослідник також наполягає на тому, що «підприємця» слід вважати 

посадою у всіх сучасних компаніях, які залежать від інновацій для їх 

подальшого зростання. 

«Стартапи існують не просто для того, щоб виготовляти речі, заробляти 

гроші або навіть обслуговувати клієнтів. Вони існують, щоб навчитися 

будувати стійкий бізнес. Це навчання може бути підтверджено науково, 

використовуючи числені експерименти, які дозволяють підприємцям 

перевірити кожен елемент свого бачення. 

Будувати-міряти-вивчати. Основна діяльність стартапу полягає в тому, 

щоб перетворити ідеї на продукти, оцінити реакцію клієнтів, а потім 

ухвалювати рішення про те, чи слід відмовитися від ідеї, чи уперто домагатися 

мети. Усі процеси успішного стартапу повинні бути спрямовані на прискорення 

циклу зворотного зв’язку від споживача. 

Облік інновацій. Для покращення підприємницьких результатів і 

підтримувати відповідальність розробників потрібно зосередитись на нудних 

деталях: за якими показниками оцінити успіх, як встановити контрольні точки 

та як розставляти пріоритети у роботи. Для цього потрібен новий вид звітності, 

призначений спеціально для стартаперів – і тих, перед ким вони повинні 

відповідальні» [4, с. 18-19]. 

 

 

2. Стадії розвитку стартапів 

 

Стадії розвитку. Універсального підходу до опису розвитку стартапів не 

існує. Найчастіше згадується скорочена класифікація стадій розвитку стартапів, 

згідно з якою стартап проходить в своєму розвитку 5 стадій: «посівну» стадію 

https://uk.wikipedia.org/wiki/Business_Week
https://uk.wikipedia.org/wiki/%D0%94%D0%BE%D1%82%D0%BA%D0%BE%D0%BC
https://uk.wikipedia.org/wiki/%D0%86%D0%BD%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%BD%D0%B5%D1%82
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(seed stage), стадію запуску (startup stage), стадію зростання (growth stage), 

стадію розширення (expansion stage) і стадію «виходу» (exit stage).  

Іноді застосовується і більш розширена класифікація стадій розвитку 

стартапа:  

Pre-startup стадія: 

 Стадія pre-seed (pre-seed stage) – перед«посівна» стадія; 

 Seed стадія (seed stage) посівне фінансування – високоризикові 

інвестиції; 

 Прототип (prototype); 

 Робочий прототип (working prototype); 

 Альфа-версія проекту або продукту (alpha); 

 Закрита бета-версія проекту або продукту (private beta) – тестування 

продукту в обмеженому колі працівників чи надійнних користувачів; 

 Публічна бета-версія проекту або продукту (public beta) – відкрите 

тестування продукту широкою групою користувачів. 

Запуск проекту 

Запуск проекту в експлуатацію або продукту у виробництво. Робота з 

першими клієнтами. 

Post-startup стадія 

 Стадія зростання (growth stage). 

 Стадія розширення (expansion stage). 

 Стадія виходу (exit stage). 

RE-IPO stage (при виході через проведення IPO – Первинну публічну 

пропозицію – перший публічний продаж акцій приватної компанії задля 

отримання так званого «засновницького прибутку» – прибутку, отримуваного 

засновниками у вигляді різниці між сумою від продажу випущених акцій і 

капіталом, дійсно вкладеним у компанію. 

 

 

3. Етапи створення стартапу 

 

Серед усіх етапів створення стартапу можна виділити шість 

взаємопов’язаних і організаційно взаємно переплетених тем:  

https://uk.wikipedia.org/wiki/%D0%9F%D0%B5%D1%80%D0%B2%D0%B8%D0%BD%D0%BD%D0%B0_%D0%BF%D1%83%D0%B1%D0%BB%D1%96%D1%87%D0%BD%D0%B0_%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%BF%D0%BE%D0%B7%D0%B8%D1%86%D1%96%D1%8F
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– ідентифікація споживача (хто ваш споживач?);  

– цінність для споживача (що ви можете зробити для свого споживача?); 

– вибір споживача (як споживач купує ваш продукт?);  

– залучення клієнта (як ви заробляєте гроші на своєму продукті?); 

– розроблення продукту (як ви розробляєте й створюєте свій продукт?); 

– масштабування бізнесу (як ви масштабуватимете свій бізнес?). 

 
 

Хто ваш споживач? 

1. Сегментація ринку. 

2. Обирання ринку-плацдарму.  

3. Побудова профілю кінцевого 

користувача.  

4. Обчислення загального обсягу 

цільового ринку для ринку-

плацдарму. 

5. Створення профілю персони для 

ринку-плацдарму.  

9. Визначення десяти наступних 

споживачів. 

 

Як споживач купує ваш продукт? 

12. Визначення центру ухвалення 

рішень споживача. 
13. Складання схеми процесу 

залучення споживача, який платить. 
18. Опис процесу продажу для 

залучення споживача. 

 

Як ви розробляєте й створюєте 

свій продукт? 

20. Визначення ключових 

припущень. 

21. Перевірка ключових припущень. 

22. Визначення Мінімально 

життєздатного бізнес-продукту. 

23. Покажіть, що споживачі 

використовуватимуть продукт. 

 

Що ви можете зробити для свого 

споживача? 

6. Повноцикловий сценарій 

використання продукту.  

7. Базова специфікація продукту. 

8. Вимірювання пропозиції цінності. 

10. Визначення ядра бізнесу. 

11. Позначення своєї конкурентної 

позиції 

 

Як ви заробляєте гроші на своєму 

продукті:? 

15. Розробка бізнес-моделі. 

16. Визначення принципів 

ціноутворення. 

17. Обчислення пожиттєвої цінності 

залученого клієнта. 

19. Обчислення вартості залучення 

клієнта. 

 

 

Як ви масштабуватимете свій 

бізнес? 

14. Обчислення загального обсягу 

цільового ринку для наступних 

ринків. 

24. Розроблення плану продукту [3, 

с. 35]. 
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4. Способи започаткування нової справи 
 

Існує три способи започаткувати нову справу – мати ідею, мати 

технологію, бути завзятою, беручкою особою. 

1. Маю ідею: ви думали над чимось новим, що може змінити світ (чи 

зовсім невеличку його частину) на краще, або над чимось, що може 

вдосконалити якийсь існуючий процес, і ви хочете це зробити. 

Приклад: Папір з опалого листя:1 український студент готує перше 

виробництво до старту. Днями технологія виготовлення RE-leaf успішно пройшла 

випробовування на спеціалізованому обладнанні. Уже скоро в Україні може 

розпочатися виробництво eco-friendly паперу з опалого листя. Технологію 

запропонував український школяр, а нині студент КНУ ім. Т. Шевченка Валентин 

Фречка. За його словами, днями (вересень 2019 р.) технологія виготовлення 

паперу з опалого листя RE-leaf успішно пройшла випробовування на 

спеціалізованому обладнанні і готова до роботи в «масштабних умовах». 

Він додав, що зараз необхідно удосконалити певні деталі, але загалом вже 

скоро можна буде говорити про першу в світі лінію перероблення опалого листя 

на паперову продукцію [12]. 

2. Маю технологію: ви придумали нову технологію і хочете її 

капіталізувати або просто посприяти її реалізації, щоб це справило позитивний 

вплив на суспільство. Або ви дізналися про технологічний прорив і вбачаєте в 

ньому великий потенціал. 

Приклад: Історія двох студентів, які вирішили робити горіхову пасту й 

тепер експортують її у Європу. 

Михайло Бойко та Тарас Фітьо довели, що сотня доларів, витрачених на 

старті, і звичайний кухонний комбайн – це скромні інвестицій, яких достатньо, 

щоб налагодити власне нішеве виробництво та заполонити своєю продукцією – 

арахісовою пастою «Том» – український ринок, і не тільки. М. Бойко та Т. Фітьо 

стали одними з найбільших виробників арахісової пасти в Україні. Невинне 
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студентське захоплення хлопці перетворили на прибутковий бізнес із мільйонним 

оборотом2. 

Обидва вчилися на політології у Львівському університеті. На другому курсі 

(2007 р.) поїхали за студентською програмою у США. Там їм і засмакувала 

арахісова паста – звичний ранковий раціон американців. Ідея виробляти пасту у 

рідному Львові до хлопців прийшла ще під час перебування у США. Повернувшись 

додому, Михайло з Тарасом спробували виготовити цей нехитрий продукт 

самотужки, в домашніх умовах. За виробничий цех слугувала батьківська кухня. 

Спершу купили кухонний комбайн, потім посмажили в духовці арахіс та 

перемололи його на пасту. В результаті накрутили кількасот баночок, які згодом 

розійшлися «на ура» на різдвяному ярмарку у 2011 р. 

Розвивати бізнес-успіх одразу хлопці не стали – зосередилися на навчанні. 

Лише після закінчення університету у 2013 р. знову повернулися до своєї ідеї, на 

цей раз всерйоз і надовго. Вони ґрунтовніше вивчали ринок, у деталях опанували 

технологію, переглядали тематичні відео на YouTube, рівняючись на світових 

лідерів. Підприємці-початківці ставили за мету не просто налагодити 

прибутковий бізнес, вони прагнули бути першими в Україні. Щомісяця 

підприємство відвантажує півсотні тонн цього поживного і корисного продукту. 

Що цікаво, задовольняючи смаки не лише українських ласунів, а й регулярно 

нарощуючи поставки за кордон. Частка e-commerce складає понад 50 % з усіх 

продажів, близько 30 % реалізовується оптом в екокрамницях, кафе та як 

сировина на інші підприємства. 20 % від продукції йде на експорт в країни Європи, 

але реалізовується під приватними брендами. На виробництві використовується 

європейське обладнання, арахіс завозять із далеких Китаю, Аргентини, Індії. 

Однак на кінцевому продукті стоїть промовисте маркування: «Вироблено в 

Україні». Згодом компанія планує замкнути весь цикл виробництва на собі – 

вирощувати арахіс для переробки [13; 14]. 
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3. Я заповзята і беручка до справи особа: ви з упевненістю та без 

жодного напруження готові максимально розвивати свої вміння і навички. 

Можливо, ви також переконані, що підприємництво – це спосіб якомога 

сильніше вплинути на світ. А може, ви просто знаєте, що хочете працювати на 

себе й бути володарем власної долі, але ще не маєте ідеї чи технології, тож 

хотіли б навчитися підприємництва, поки шукаєте хорошу ідею, технологію 

та/або партнера. 

Приклад: Столичні бізнесмени Павло Волков та Андрій Пилявський 

налагодили виробництво автомобільних будиночків на колесах для відпочинку на 

природі. За оцінками фахівців, вони виявилися кращими від зарубіжних моделей. 

Тому українських «Равликів» уже поставляють у декілька країн Європи та навіть у 

Нову Зеландію.  

Любов до автосправи у Павла зародилася, коли в 15 років отримав від 

батька старенький «Запорожець». На ньому їздив на навчання у «бурсу» 

дворовими вуличками, щоб не потрапити на очі співробітникам ДАІ, бо прав на 

водіння авто в такому віці не видавали.  Зате пройшов справжню школу 

автомеханіка: доводилося постійно самому ремонтувати ЗАЗика. 

 А ще зі своїм товаришем дитинства Андрієм, який також любив цю справу, 

чимало подорожували, їздили в гори та на риболовлю, сплавлялися річками, 

щоразу клопітно облаштовуючи побут. 

 Тож коли кілька років тому Павло побачив у журналі фото американського 

автобудиночка, загорівся сам і запалив товариша ідеєю зробити подібний кемпер 

(«равлик на колесах») для комфортного відпочинку.  

 Удвох майже три місяці у гаражі безвилазно створювали першу модель у 

вигляді краплі — для поліпшення аеродинамічних властивостей і полегшення 

транспортування легковиком. Корпус виготовили з неіржавіючої сталі — майже 

дзеркальний, що надавало особливого шарму. 

 Товариші представили свого «первістка», в якому компактно розмістили 

тримісну спальню з телевізором, аудіосистему, кухню з холодильником та 

газовою плитою, умивальник з душем та ще деякі атрибути комфорту, на 

автомобільній виставці разом із відреставрованим ретро-BMW, і викликали 
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справжній фурор. Успіх надихнув кемперів-початківців, вони навіть кинули для 

продовження справи свої добре оплачувані роботи3.  

 «Виготовляючи першу модель, зіпсували чимало матеріалу і деталей, 

багато чого виготовляли вручну та підганяли, щоб усе було компактно і 

комфортно. Тому витратили на неї понад 8 тисяч доларів. Розуміли, що 

ризикуємо, бо в Україні ще не розвинутий відпочинок способом караванінгу — 

автотуризму з проживанням у будиночках на колесах, як у європейських країнах та 

США. Але, відчувши зацікавленість відвідувачів виставки, таки вирішили зайнятися 

цим бізнесом. У тому ж гаражі змайстрували ще три кемпери у різній 

комплектації, котрі теж викликали великий інтерес любителів подорожей на 

виставках. Тож невдовзі створили фірму Liefestyle Camper та налагодили 

виробництво». 

 Бізнесмени орендували 400 квадратних метрів приміщення на одному з 

колишніх столичних заводів, найняли працівників. Своїми силами залили нову 

підлогу, встановили дах, «оживили» кран-балки, змонтували «розумне» економне 

опалення. 

Сьогодні в Lifestyle Camper працює 16 осіб: 9 складальників, оператори, 

конструктори, логісти. П.Волков керує технічною частиною, А.Пилявський — 

логістикою: це дуже великий масив роботи, в кемперах використовується більше 

400 найменувань комплектуючих, які доводиться замовляти з-за кордону. 

У кемпері можна вмитися, приготувати поїсти і зарядити телефон. А ще 

Lifestylecamper заряджається від сонячних панелей. Важливо було, аби його 

могла тягнути навіть мала машина. Щойно його побачили на фестивалі — 

замовили аж чотири. Прийшлося терміново наймати людей і відкривати цех. 

Хлопці розробили дві моделі — для звичайних подорожей та по бездоріжжю і 

готуються зробити своє виробництво масовим [15]. 

                                                           

3  
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Таблиця 1  

Ідея – Технологія – Заповзятість 
 

Ідея Технологія Заповзятість 

«А чого воно просто 

валяється? А у містах і селах 

його багато, його спалюють… 

І я запропонував технологію 

виготовлення паперу із опа-

лого листя». «Ми підтвердили 

ефективність використання 

опалого листя як замінника 

деревини. Ми з листя вигото-

вили папір на спеціалізова-

ному обладнанні, яке пока-

зало, що папір і справді 

якісний» (Валентин Фречка). 
 

Тут ідея полягає в тому, 

що стала бізнес-модель 

виробництва паперу з опалого 

листя зменшить вирубування 

лісів, деревина з яких вико-

ристовується у виробництві 

паперу. Цього речення доста-

тньо, щоб переходити до 

наступного кроку – сегмен-

тації ринку, хоча, перш ніж 

перетворити ідею на бізнес, 

доведеться окреслити її 

значно точніше. 
 

«Я завжди хотів мати си-

стему магазинів або екокрам-

ниць, де більшу частину 

займає папір і вироби з нього. 

А взагалі це би дуже мило й 

екологічно безпечно вигляда-

ло, якщо би ними обгортали в 

брендових магазинах одяг, 

коробки» (Валентин Фречка). 

«Чому саме арахісова 

паста? Це, мабуть, пов’язано з 

тим, що ми повернулись з 

Америки, а там вона була на 

слуху. Ми її вживали, вона 

нам дуже подобалась. 

Головне, що поверхневий 

аналіз ринку показав нам, що 

цей ринок пустий. Тобто, ця 

ніша – вільна» (Тарас Фітьо). 
 

Ця теза випромінює поте-

нціал. Як скористатися з мож-

ливості вивести новий для 

українського ринку продукт, 

що розроблений на власній 

рецептурній і технологічній 

основі. 
 

Українцям продукт був 

відомий лише через америка-

нські фільми. Це й допомогло 

проекту на старті: багато хто 

хотів спробували пасту, яку 

до цього бачив лише в 

телевізорі. 

Сьогодні «основними 

конкурентами компанії є 

кілька виробників пасти з 

України, як-то Ecoliya, Peanut 

Butter, Master BOB та 

імпортне масло з Європи і 

Китаю. За словами Михайла, 

ринок в Україні ще на етапі 

становлення, а тому говорити 

про реальну конкуренцію 

зарано» (Михайло Бойко). 

«Я маю ступінь бакалавра 

в машинобудуванні й можу 

швидко створити прототип 

практично будь-якого техно-

логічного пристрою, який ви 

хочете... 

Зараз я хочу застосовува-

ти свої вміння та навички в 

максимально впливовий спо-

сіб і бути сам собі керівни-

ком». 
 

Ця людина визначила 

персональну порівняльну 

перевагу – здатність швидко 

створювати прототипи прис-

троїв, що допоможе бізнесу 

прискорено пройти стадії 

доопрацювання продукту. Ця 

людина, можливо, захоче 

розглянути бізнес, пов’язаний 

із апаратним забезпеченням, 

оскільки це добре узгоджу-

ється з порівняльною перева-

гою. 
 

П.Волков та А.Пиляв-

ський у себе в гаражі зібрали 

трейлер. У ньому можна 

вмитися, приготувати поїсти і 

зарядити телефон. А ще він 

заряджається від сонячних 

панелей. П.Волков та 

А.Пилявський проектували 

трейлер у гаражі для себе. 

Але вони не знали, що це 

стане початком їх бізнесу. 

Зараз кемпери Lifestylecamper 

купують в усьому світі, адже 

це майже повноцінний буди-

ночок на колесах. 
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Побутує думка, що підприємець не може почати свою діяльність, не 

знаючи, «що болить споживачеві», – себто не знаючи проблеми, яка турбує 

когось настільки, що він буде готовий платити за її вирішення. Але цей підхід 

може знеохотити того, хто не обізнаний у підприємництві. Ба більше, за такого 

підходу ігнорується той факт, що підприємцеві слід започатковувати компанію 

згідно зі своїми цінностями, інтересами й компетенціями. Свого часу вони 

знайдуть споживача з проблемою або можливість, коли споживач буде готовий 

платити за вирішення. 

Неважливо, як ви зацікавилися підприємництвом. Починати слід після 

того, як ви відповісте на запитання: «Що я можу робити добре і що хотів би 

робити протягом тривалого часу?» 

Як вона звучить – ця ідея, технологія або заповзятість? 

Ви маєте узагальнити ідею, технологію чи свою заповзятість в одному 

лаконічному реченні. 

Давши відповіді на ці запитання, ви зробите перший крок до з’ясування, 

що болить споживачеві, – проблеми, гостроту якої ви збираєтеся зменшити, бо 

це збігається з вашими зацікавленнями та досвідом. 

Як перейти від «я заповзятлива людина» до «я маю ідею чи 

технологію»? 

Зазвичай студенти, зацікавлені у підприємництві, ще не мають ідеї чи 

технології. Аби було легше ідентифікувати добрі можливості, слід спершу 

оціните й осмислите свої особисті інтереси, сильні сторони та вміння. Ви 

можете вправлятися в цьому на самоті або в групі разом із потенційними 

співзасновниками. Обміркуйте таке: 

• Знання. На чому зосереджувалася ваша освіта чи кар’єра? 

• Здібності. У чому ви найбільш майстерні? 

 • Зв’язки. Хто серед ваших знайомих має досвід у різних галузях і 

сферах діяльності? Чи знаєте ви інших підприємців? 

• Фінансові активи. Чи маєте ви доступ до значного фінансового 

капіталу, чи покладатиметеся, засновуючи компанію, на власні скромні 

заощадження? 

• Впізнаваність імені. Чим відомі ви або ваші партнери? 

Інженерними вміннями? Розумінням конкретної технології? 



11 
 

• Попередній досвід роботи. З якими невміннями чи «больовими 

точками» ви стикалися на своїй попередній роботі? 

• Цікавість до конкретного ринку. Вас захоплює ідея вдосконалити 

галузь охорони здоров’я? А як щодо освіти? Енергетики? Транспорту? 

• Відданість. Чи готові ви присвятити час і зусилля цьому 

прагненню? Чи готові зосередитися передусім (чи виключно) на своєму новому 

починанні? 

Якщо ви чи ваша група засновників висококомпетентні в кодуванні й 

управлінні проектами, мабуть, ви більше схилятиметеся до розробки інтернет-

застосунку. Якщо ви фахівець зі швидкого прототипування, то, можливо, 

захочете обміркувати створення якогось фізичного продукту. А якщо ваш 

попередній досвід стосується освіти чи медицини, ви, ймовірно, захочете 

поміркувати, чим можна покращити ці галузі [3, c. 40-41]. 

Приклад: Антон   є засновником сервісу Liki244, який здійснює доставку 

ліків хворим додому чи просто в лікарню.  

Він зізнається: досі й уявити не міг, наскільки суттєво можуть відрізнятися 

ціни на один і той самий препарат навіть у двох розташованих поруч аптеках. 

Водночас, запевняє, жодна аптека фізично не в змозі забезпечити увесь 

асортимент ліків, які є на ринку. 

У підсумку, заплативши кількадесят гривень за доставку, покупець 

економить 20, а то й 40 відсотків на товарі. А це, у випадку великих замовлень, – 

кілька сотень гривень. 

Це дуже зручно, особливо якщо ви мама, у якої хвора дитина і нема з ким 

залишити її вдома. Або якщо ви самі захворіли і немає можливості вийти по ліки. 

До речі, доставка в лікарні та пологові здійснюється безкоштовно. Це, за 

словами Антона Авринського – його соціальна відповідальність. 

Клієнт отримує замовлені препарати за найнижчими цінами: система сама 

аналізує дані серед тисяч аптек та обирає ту, де ліки є в наявності й обійдуться 

найдешевше. Спеціальний алгоритм враховує логістику і прокладає оптимальний 

маршрут для кур’єра. Для того, щоб зібрати одне замовлення, той, буває, змушений 

                                                           

4 
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об’їздити з десяток аптек. 

Сьогодні платформа Liki24 співпрацює з понад 3,5 тисячами аптек в 

Україні. Станом на кінець вересня 2019 р. онлайн-сервісом скористалися 67 тисяч 

разів. І це ще далеко не межа. 

Зараз погляди Антона і його команди спрямовані за кордон, схожих сервісів 

немає навіть у США. Тож є куди рости, масштабувати бізнес та розширювати 

географію. На ці цілі стартап залучив один мільйон доларів інвестицій [9]. 

Часто, коли ви знаходите ідею чи технологію, яка покращує щось для вас 

особисто, пізніше ви усвідомлюєте, що вони можуть стати в пригоді багатьом 

іншим. Це явище називається «користувацьким підприємництвом»; 

некомерційна організація «Kauffman Foundation» виявила, що приблизно 

половину всіх інноваційних стартапів принаймні п’ятирічного віку заснували 

підприємці-користувачі [3, c. 41]. 

«Якщо ви подивитеся на історію успішних pivot’ів, то зможете помітити 

той факт, що вони практично завжди звернені до проблем самих засновників, а 

не до випадково вигаданих ідей. 

Для компанії Airbnb, наприклад, це неспроможність Брайана Ческі 

платити за житло в той час, як у нього була вільна пара кімнат. У загальному 

випадку кардинальні зміни бізнесмоделі не ведуть до формування великих 

компаній. Я і сам був переконаний у тому, що ідеї нічого не варті, але я 

впевнений, що сьогодні це абсолютно не так» [16, c. 3]. 

Знайти команду-засновницю: підприємництво – це не одиночний 

спорт. Вибір співзасновників – надзвичайно вагома річ. Дослідження свідчать, 

що бізнеси з кількома засновниками успішніші за бізнеси, які створює одна 

людина. Мабуть, найкраща і найретельніша праця на цю тему – книжка 

професора Гарварду Ноема Вассермана «Дилеми засновника бізнесу» [див.: 10].  

Куди рухатися далі. Щойно визначено ідею чи технологію, які буде 

покладено в основу вашого інноваційного бізнесу, ви маєте ретельно 

протестувати й конкретизувати свою пропозицію в процесі реалізації наступних 

24-х кроків (етапів). Ваша перша мета – оцінити потреби потенційних 

споживачів, сфокусуватися на цільовому споживачеві, щоб досягти 

відповідності продукту ринкові – себто такого продукту, який відповідає 

купівельним інтересам споживачів на конкретному ринку. Фокусування дуже 

важливе, бо підприємці надзвичайно обмежені в часі та ресурсах, тож мають 



13 
 

бути гіперефективними. Фокусування настільки критичне для визначення 

вашого цільового споживача, що перші п’ять кроків із 24-х (від сегментації 

ринку до створення профілю персони) як фундамент споруди визначає міцність 

і стійкість вашого бізнесу. 

 

 

5. Приклади успішних вітчизняних та зарубіжних стартапів 

 

Приклади стартап-компаній: 

• Google (заснована 2 студентами Стенфордського університету); 

• Apple – американська технологічна компанія, яка проектує та 

розробляє побутову електроніку, програмне забезпечення та онлайн-сервіси. 

Занована у 1976 р. і станом на 2018 р. стала першою американською компанією, 

чия капіталізація перевершила $1 трлн. Гасло компанії «Think different (Думай 

інакше)». Засновниками компанії були Стів Джобс, Стів Возняк, Рональд Вейн; 

• PayPal – міжнародна електронна платіжна система. Це 

найпоширеніший у світі спосіб розрахунків в Інтернеті. PayPal використовують 

понад 250 мільйонів людей у 200 країнах світу. PayPal виступає посередником 

між продавцем і покупцем, забезпечуючи надійність оплати платіжними 

картками VISA, MasterCard, American Express та інших платіжних систем. Макс 

(Максим) Левчин – засновник цього стартапу. 2002 р. eBay придбав PayPal за 

$1,5 млрд.  

 

Стартапи в Україні 

Попри не стабільну економічну ситуацію, довготривалу кризу та інші 

несприятливі для бізнесу фактори, українці розробляють успішні стартапи.  

Інноваційність вітчизняних проектів підтверджується і показниками 

інвестування – з початку 2016 р. суми коштів, що вкладаються у стартапи з 

позначкою «Made in Ukraine» зросли на 36 % у порівнянні з 2015 р. і склали 

понад $ 4,8 млн.  

Приклади успішних українських стартапів: 

 Depositphotos – міжнародний онлайн фотобанк, який є 

посередником між авторами зображень та їх покупцями. Заснований 

https://uk.wikipedia.org/wiki/Depositphotos
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українським підприємцем Дмитром Сергєєвим 2009 року в Києві. Компанія 

надає послуги клієнтам з усього світу, надаючи їм підтримку на 20 мовах. 

 Terrasoft 

 Template Monster 

 Coursmos 

 Clickky 

 Augmented Pixels 

 AmoMama 

 GitLab сайт та система керування репозиторіями програмного коду 

для Git, з додаткових можливостей: власна вікі та система відстеження 

помилок.  Програма була написана Дмитром Запорожцем. Систему 

використовують більше 100 000 організацій, включно з NASA, CERN, Alibaba, 

Invincea, O'Reilly Media, Leibniz-Rechenzentrum (LRZ) та Jülich Research Center. 

 Petcube – українська компанія, яка виробляє ґаджети для власників 

домашніх тварин, найкращий hardware-стартап Європи 2014 року за версією 

The Europas , наперспективніший український стартап 2013 року за версією Ain, 

а також найкращий український стартап 2013 року за рейтингом iForum. 

Перший продукт компанії – Petсube – це пристрій, що дозволяє через мобільний 

додаток дистанційно стежити, розмовляти і грати у лазерні ігри із домашнім 

улюбленцем. Розробники: Ярослав Ажнюк, Олександр Нескін, Андрій Клен. 

 Grammarly – онлайн-сервіс перевірки правопису і граматики 

англійською мовою, розроблений і запущений 2009 року. Сервіс підвищує 

якість письмового спілкування, пропонуючи виправлення, які роблять текст 

граматично, стилістично і структурно правильним. Стартап Grammarly 

заснований в Києві у 2009 році трьома українцями – Олексієм Шевченком, 

Максимом Литвиним та Дмитром Лідером. 

 Senstone – Назар Федорчук (2015). Сенстоун – це модуль-кулон, 

який є на перетині штучного інтелекту та моди.  Він дозволяє переводити 

голосові нотатки в текст, сортувати, здійснювати швидкий пошук за 

ключовими словами, темою, датою і місцем, де ви були, коли робили нотатку. 

 DMarket –  технологія і сервіс для монетизації віртуальних ігрових 

предметів. Компанія володіє онлайн-платформою, що дозволяє гравцям 

купувати, продавати і обмінюватися віртуальними предметами з відеоігор, тоді 

як розробники ігор отримують дохід від торгової комісії. Штаб-квартира 

https://uk.wikipedia.org/wiki/Terrasoft
https://uk.wikipedia.org/wiki/Template_Monster
https://uk.wikipedia.org/wiki/Clickky
https://uk.wikipedia.org/wiki/Augmented_Pixels
https://uk.wikipedia.org/wiki/AmoMama
https://uk.wikipedia.org/wiki/GitLab
https://uk.wikipedia.org/wiki/Petcube
https://uk.wikipedia.org/wiki/Grammarly
https://uk.wikipedia.org/wiki/DMarket
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DMarket розташована у Санта-Моніці, Каліфорнія. Компанія також має офіси у 

Києві та Лондоні. DMarket було засновано на початку 2017 р. Володимиром 

Панченком, власником компаній Suntechsoft Corp Limited, World of Games 

Global Games (цифрова дистрибуція відеоігор) та Skins.Cash (станом на 2017 

рік, друга у світі за кількістю угод онлайн-платформа для торгівлі віртуальними 

предметами). 

 Viewdle – розпізнавання облич на фото і відео в Інтернеті (київські 

студенти Єгор Анчишкін, Юрій Мусатенко). Викупив Google приблизно за $30-

45 млн. 

 Whatsapp – ідея і реалізація – Ян Кум (киянин). «Фейсбук» викупив 

за $19 млрд. 

 3D принтер «Kwambio» – Володимир Усов (Одеса). У 5 разів 

швидше друкує за конкурентів і коштує $1 тис. 

Українські стартапи, відзначені на міжнародних конкурсах: 

 Photofact – розробка, яка захищає фотографії від підробки; 

 Luckfind.me (Online Lost & Found Luckfind.me) – сервіс пошуку 

втрачених речей; 

 InCust – безкарткова програма лояльності для бізнесу; 

 Solargaps – розумні жалюзі, що автоматично відстежують 

положення сонця і генерують електроенергію; 

 Technovator – пристрій для дистанційної зарядки смартфонів. 
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