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Wprowadzenie

Projekt ,,SCOUTING - aktywny system mo-
nitoringu i oceny potencjalu rynkowego prac
badawczych kluczem do wspdlpracy nauki
i przedsiebiorcow” jest projektem innowacyjnym
testujacym, realizowanym w ramach Programu
Operacyjnego Kapital Ludzki. Projekt powstal
w ramach partnerstwa Wydzialu Zarzadzania
Uniwersytetu Lodzkiego (gtéwny wykonawca, li-
der partnerstwa), Universidad de Cadiz (partner
ponadnarodowy), Politecnico di Torino (part-
ner ponadnarodowy) oraz Centrum Transferu
Technologii Uniwersytetu Lodzkiego (partner
wewnetrzny UL).

Zasadniczym elementem projektu byto opra-
cowanie i przetestowanie innowacyjnego systemu
identyfikowania, monitorowania i oceny poten-
cjalu komercjalizacyjnego wynikéw prac badaw-
czych, zawierajacego w swoim zakresie opis proce-
séw wchodzacych w sktad zarzadzania popytem na
badania oraz zarzadzania podaza wynikéw badan.
Prezentowany material zawiera opis wprowadze-
nia oraz funkcjonowania sieci scoutéw w ramach
uwarunkowan uczelni wyzszych, przetestowany
na przykladzie Uniwersytetu Lodzkiego.

Cel gléwny wdrozenia produktu to podnie-
sienie zdolno$ci uczelni w zakresie wspolpracy
z przedsigbiorcami poprzez wypracowanie in-
nowacyjnego systemu identyfikowania, moni-
torowania i oceny potencjatu komercjalizacyj-
nego wynikéw prac badawczych i naukowych,
opartego na do$wiadczeniach partneréw po-
nadnarodowych.

Cele szczegélowe wdrozenia produktu:

1) poprawa efektywnosci identyfikacji i mo-
nitoringu powstajacej wiedzy i technologii,
realizowana poprzez wprowadzenie systemu
zbierania, przechowywania i cigglej aktu-
alizacji informacji o prowadzonych bada-
niach oraz dokonywania oceny potencjalu
naukowego oraz komercyjnego projektow,
w oparciu o sie¢ scoutéw wyposazonych
w wiedze¢ i odpowiednie narzedzia groma-
dzenia danych i metody ich oceny; system ten
jest wzorowany na doswiadczeniach i rozwia-
zaniach wprowadzonych i funkcjonujacych
na innych uczelniach oraz w instytucjach
partneréw ponadnarodowych;

2) podniesienie potencjatu kadr uczelni, realizo-
wane poprzez wprowadzenie sieci specjalnie

przeszkolonych i przygotowanych scoutow,
ktorzy, kontaktujac si¢ z zespolami badaw-
czymi z jednej strony oraz z potencjalnymi
partnerami biznesowymiz drugiej, beda pro-
pagatorami dzialan zwigzanych z komercja-
lizacja wiedzy i transferem technologii, beda
wskazywa¢ mozliwe kierunki zastosowania
wynikéw prowadzonych badan oraz inicjowa¢
kontakty z partnerami biznesowymi;

3) zwiekszenie potencjatu uczelni w zakresie
wiedzy na temat posiadanych mozliwosci
komercjalizacyjnych, realizowane poprzez
biezaca aktualizacje bazy danych, ktéra bedzie
zawiera¢ podstawowe informacje na temat
prowadzonych prac B+R z okresleniem po-
tencjalu komercjalizacyjnego;

4) stworzenie przyjaznych warunkow systemo-
wych, bedace rezultatem prac wynikajacych
z samego przygotowania wdrozenia projektu
scoutingu, ktore zwigzane s z przeprowadze-
niem konsultacji z wybranymi przedstawicie-
lami uczelni oraz akcji informacyjnej, w tym
seminariéw; proces scoutingu wykorzystuje
poza tym najlepsze rozwigzania stosowane
na uczelniach partneréw ponadnarodowych.

Scouting polega na wprowadzeniu do struktur
organizacyjnych uczelni stanowisk oraz formal-
nego ich umocowania. Scouci odpowiedzialni
bedg za: zbieranie informacji o pracach nauko-
wo-badawczych, wstepna oceng ich potencjatu
do komercjalizacji oraz nawigzywanie kontaktéw
ze $wiatem biznesu.

Niniejsze opracowanie skltada si¢ z dwdch
czedci. Cze$¢ pierwsza — Model ogdlny - za-
wiera informacje na temat samego stanowiska
scouta - spelnianej roli, predyspozycji, zadan
i oczekiwanych kompetencji. Cze¢$¢ druga
- Model szczegétowy — zawiera opis procesu
scoutingu (mechanizmdw zwiazanych z praca
scouta), sposob ulokowania scouta w struk-
turze organizacyjnej, opis narzedzi do oceny
potencjatu prac naukowo-badawczych, pro-
cedury postepowania w ramach ochrony wta-
sno$ci intelektualnej oraz system przeptywu
informacji. Model wiaczania scoutéw w proces
kreowania podazy badan i popytu na badania
przedstawiono zaréwno z perspektywy ogolnej,
jak i szczegdtowej.






1. Model ogolny

11. Profil scouta - scout dziatajacy na uczelni
wyzszej

1.2. Predyspozycje scouta
1.3. Prawa i obowiazki scouta

1.4. Model wtaczania scoutow w proces zarzadzania
podaza badan - czes¢ ogolna

1.5. Model wtaczania scoutéw w proces zarzadzania
popytem na badania - czes$¢ ogblna



1. Model ogolny

Model ogdlny zawiera podstawowe informacje na temat profilu stanowiska scouta, pelnionej roli,
podstawowych predyspozycji potrzebnych na tym stanowisku, zadan, praw i obowigzkéw scouta
oraz zestaw umiejetnosci pogrupowanych w kompetencje. W ramach opisu zostaty uwzglednione
réznice w odniesieniu do wymagan zwiazanych z petniong przez scoutdéw rola w zakresie zarzadzania

podaza wynikéw badan oraz popytem na badania.

11. Profil scouta - scout dziatajacy na uczelni wyzszej

Rola scouta polega na wykonywaniu zadan
obejmujgcych pozyskiwanie informacji na te- 1)
mat prowadzonych prac naukowo-badawczych
na uczelni, oceng ich przydatnosci do komercja-
lizacji, poszukiwanie potencjalnych partneréw
biznesowych i nawiazanie z nimi kontaktu oraz = 2)
doprowadzenie do podjgcia wspotpracy miedzy
przedstawicielem uczelni a partnerem bizne-
sowym.

Funkcjonowanie scouta opiera si¢ na:
dzialalnosci zwigzanej z kreowaniem podazy
badan naukowych o potencjale komercyjnym,
w tym budowaniem relacji wewnetrznych
- z pracownikami uczelni;
dziatalnos$ci nakierowanej na kreowanie
popytu na badania naukowe, w tym budo-
wanie relacji zewnetrznych - z otoczeniem
biznesowym.

Charakterystyka obu rél zaprezentowana zo-

stata w ponizszej tabeli.

Tabela 1. Charakterystyka scouta w odniesieniu do zarzadzania podaza badan i popytem na badania

_ Kreowanie podazy badan Kreowanie popytu na badania

Budowanie wewnetrznych relacji
- z pracownikami uczelni, ktéra
reprezentuje scout.

Pojedynczy wydziat
lub dwa/trzy wydziaty.

Wewnatrz uczelni.

Pracownik naukowy danego
wydziatu uczelni.

Osoba posiadajaca wiedze mery-
toryczng z zakresu obstugiwanych
przez siebie technologii, umiejetnos¢
poruszania sie i tatwo$¢ komunikacji
w swiecie nauki.

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Budowanie relacji zewnetrznych - z osobami
reprezentujacymi otoczenie biznesowe:
przedsiebiorstwa, instytucje, stowarzyszenia.

Otoczenie biznesowe, w tym przedsiebior-
stwa, instytucje, stowarzyszenia,
samorzady.

Na styku uczelni i otoczenia biznesowego.

Przedstawiciel jednostki odpowiedzialnej
za komercjalizacje (np. Centrum Transferu
Technologii Ut).

Osoba posiadajaca doswiadczenie bizneso-
we, umiejetnos¢ poruszania sie i tatwos¢
komunikacji w $wiecie biznesu. Co wiecej,
jest to osoba posiadajaca wiedze na temat
mozliwosci transferu technologii, uwarun-
kowan formalnych, prawnych i finansowych
tego procesu.
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1.2. Predyspozycje scouta

Osoba na stanowisku scouta powinna posiada¢
specyficzne predyspozycje, ktore pozwolilyby jej
na osobiste dotarcie do badaczy, wykorzystanie
posiadanej wiedzy i umiejetnoéci wstepnej ana-
lizy przydatnosci rynkowej efektéw prowadzo-
nych badan. Scout powinien w sposéb ptynny
i skuteczny nawigzywac wspotprace z badaczami
oraz osobami reprezentujacymi partneréw biz-
nesowych.

Osoba ta powinna charakteryzowac si¢ wyso-
kim poziomem wewnetrznej motywacji, opar-
tej na przekonaniu o celowo$ci prowadzonych
dziatan. Powinna cechowa¢ ja umiejetnosé

1.3. Prawaiobowiazki scouta

Prawa i obowiazki scouta zostaly ujete w ra-
mach dwoéch obszardw, zgodnie z przyjeta kon-
cepcja uszczegbélowienia zadan scouta w zakresie
kreowania podazy badan i popytu na badania.
Zakresy zadan w obu ujeciach pokrywaja si¢
w pewnym stopniu, jednak w zasadniczej czgsci
posiadajg odmienng charakterystyke. Rozdziat
zadan koresponduje z opisem i schematem pro-
cesu scoutingu (patrz czesci Proces scoutingu
w formie mapy procesu oraz Umiejscowienie pro-

samodzielnej, systematycznej pracy, z duzym
ukierunkowaniem na osiaganie celow. Predyspo-
zycje scouta powinny by¢ zwigzane z wytrwatym
oczekiwaniem na efekt koncowy, samokontrola
i optymizmem. Scout powinien by¢ otwarty na
zmiany, posiada¢ umiejetnos¢ fatwego nawigzy-
wania kontaktéw i podtrzymywania dtugookre-
sowych relacji.

Predyspozycje scouta zostaly szeroko oméwio-
ne przez pryzmat kompetencji w podrozdziatach
Kompetencje scouta w procesie zarzgdzania po-
dazq badan oraz Kopmetencje scouta w procesie
zarzgdzania popytem na badania.

cesu scoutingu w strukturze organizacyjnej UL,
sposoby rekrutacji i wynagradzania).

Uszczegétowienie zadan scoutow w kazdej
z 16l przyczynia si¢ do poprawy przejrzystoéci
opisu oraz umozliwia wigksza elastyczno$¢ ich
stosowania przez potencjalne instytucje mogace
korzysta¢ w przysztoéci z do§wiadczen Uniwer-
sytetu Lodzkiego. Szczegdtowo zakres obowigz-
kow na stanowisku scouta zostal przedstawiony
w zalgczniku 1.

1.4. Model wtaczania scoutow w proces zarzadzania podazg badan

- czesc ogolna

1.41. Zakres zadan scouta w procesie
zarzadzania podaza badan

Ponizej przedstawiono zadania i obowigzki
odnoszgce sie do roli scouta w zakresie kreowania
podazy badan.

Zadania i obowigzki kluczowe:

1) przegladanie baz danych o publikacjach, bada-
niach naukowych i projektach prowadzonych
w przypisanym obszarze/wydzialach/dzialach;

2) przeprowadzanie rozméw z wybranymi pra-
cownikami naukowymi, w celu identyfikacji
zakresu prac naukowo-badawczych;

3) uzupelnianie bazy danych o projektach i pra-
cach naukowo-badawczych prowadzonych
przez pracownikéw naukowych w przypisa-
nym obszarze/wydziatach/dziatach;

4) przeprowadzanie wstepnej oceny projektéw
i prac naukowych pod katem ich potencjalu

do komercjalizacji lub dalszych badan na-
ukowych;

5) cykliczna weryfikacja kompletno$ci bazy
danych i jej aktualizacja;

6) uczestniczenie w pracach zespolu scoutéw
nad wtdérng ocena projektow i wskazaniem
rekomendacji do skierowania projektu na
$ciezke komercjalizowania lub dalszych prac
badawczych;

7) dzielenie sie zinnymi scoutami wiedzg i wla-
snymi doswiadczeniami;

8) formulowanie, na podstawie ocen projektow
i prac badawczych, ofert wspotpracy dla po-
tencjalnych partneréw biznesowych.

Zadania i obowiazki uzupelniajace:

1) udzial w konferencjach specjalistycznych,
spotkaniach biznesowych;

2) przegladanie i analiza ogdélnodostepnych
baz danych na temat funkcjonujacych firm
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z zakresu dyscyplin badawczych, w ktorych
specjalizuje sie scout;

3) poszukiwanie i nawigzywanie kontaktéw
z organizacjami przedsiebiorcéw oraz po-
tencjalnymi partnerami biznesowymi, gro-
madzenie informacji o potrzebach partneréw
biznesowych w zakresie badan naukowych,
rozwigzywania problemdw technologicznych,
nowych rozwigzan technicznych, parametrow
produktowych;

4) dzielenie si¢ z innymi scoutami wiedzg na
temat wynikow badan, rozpoznanych potrzeb
rynkowych i realizacji procesu scoutingu oraz
wlasnymi do$wiadczeniami.

1.4.2. Kompetencje scouta w procesie
zarzadzania podaza badan

Ksztattowanie przebiegu procesu
komercjalizacji
Definicja: Kompetencja Ksztattowanie przebiegu
procesu komercjalizacji dotyczy umiejetnosci
calo$ciowego spojrzenia na ogot dziatan sktada-
jacych sie na proces komercjalizacji i dziatania
podejmowane przez wszystkie strony zaanga-
zZowane w ten proces.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ calosciowego spojrzenia na pro-
ces komercjalizacji;

2) umiejetnoé¢ identyfikacji potencjalnych szans
oraz barier dla rozwoju i wdrozenia innowacji;

3) umiejetnos¢ stosowania sformalizowanych
narzedzi analizy potencjatu komercjaliza-
cyjnego;

4) umiejetno$¢ stosowania sformalizowanych
narzedzi analizy ryzyka komercjalizacji prac
badawczych.

Kluczowe obszary wiedzy:

1) dobér formy zabezpieczenia wlasnosci in-
telektualnej;

2) budowanie harmonogramoéw realizacji przed-
siewziecia;

3) znajomo$¢ procedur wewnetrznych, uwarunko-
wan formalno-pranych dotyczacych finansowa-
nia dzialalnosci naukowo-badawczej.

Myslenie analityczne

Definicja: Kompetencja Myslenie analityczne do-
tyczy umiejetnosci pozyskiwania, przetwarzania
i celowego wykorzystywania danych i informacji.
Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnos¢ znajdowania informacji;

2) umiejetno$¢ analizowania informacji iloscio-
wych i jakosciowych;

3) umiejetno$¢ syntezy i formutowania wnio-
skow;

4) umiejetno$¢ stosowania technik analizy wie-
lowymiarowej.

Komunikowanie sig

Definicja: Kompetencja Komunikowanie sig do-

tyczy umiejetnosci efektywnego i $wiadomego

postugiwania si¢ narzedziami komunikacji inter-
personalnej i organizacyjne;.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ doboru narzedzi komunikacji
organizacyjnej (kanalty oraz formy komu-
nikacji organizacyjnej) do struktury orga-
nizacyjnej;

2) umieje¢tnos$¢ tworzenia formalnej korespon-
dencji biznesowej oraz raportéw menedzer-
skich;

3) umiejetnos¢ zadawania pytan w celu pozy-
skiwania informacji;

4) umiejetnos¢ dostosowywania sposobu komu-
nikowania interpersonalnego do preferencji
komunikacyjnych rozméwcy;

5) umiejetno$¢ stosowania narzedzi perswazji
i wywierania wplywu.

Kreatywnos¢

Definicja: Kompetencja Kreatywnos¢ dotyczy

umiejetnosci znajdowania rozwigzan probleméw

wymagajacych twoérczego i nieschematycznego

podejécia.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnos¢ stosowania technik heurystycz-
nych;

2) umiejetno$¢ twérczego modyfikowania na-
rzedzi i procedur stuzgcych realizacji zadan;

3) umiejetno$¢ wychodzenie poza utarte sche-
maty myslowe;

4) umiejetno$¢ tworzenia nowych rozwigzan.

Kluczowe obszary wiedzy:

1) istota innowacji produktowych oraz mapo-
wanie innowacji i ich odbiorcéw;

2) procesy rozwojowe innowacji w o$rodkach
badawczych.

Praca w zespole

Definicja: Kompetencja Praca w zespole dotyczy

umiejetnosci efektywnego wlaczania si¢ i wspie-

rania osiggania celow zespotowych.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnoé¢ konstruktywnego wilaczania
si¢ do pracy zespolu poprzez realizowanie
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adekwatnych do sytuacji zadan i elastyczne
przyjmowanie wla$ciwych rél;

2) umiejetno$é budowania atmosfery wspot-
pracy w zespole i niepowodowania w nim
konfliktéw;

3) umiejetnos¢ przyjmowania odpowiedzialno-
$ci za wspdlny efekt dziatania zespotu;

4) umiejetno$¢ angazowania i wspierania innych
w pracy zespolowej.

Prezentacja publiczna

Definicja: Kompetencja Prezentacja publiczna

dotyczy umiejetnosci efektywnego prezentowa-

nia zagadnien biznesowych w ramach wystapien

publicznych.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnos¢ przygotowywania i prowadzenia
prezentacji;

2) umiejetno$¢ budowania relacji z odbiorca;

3) umiejetno$¢ kontrolowania mowy ciala, opero-
wania glosem oraz doboru ubioru do sytuacji;

4) umiejetnos$¢ prowadzenia zebran.

Budowanie relacji organizacyjnych (net-

working organizacyjny)

Definicja: Kompetencja Budowanie relacji or-

ganizacyjnych dotyczy umiejetnosci budowania

sieci relacji i wsparcia, utatwiajacych realizacje
zadan.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ wykorzystywania nieformalnych
struktur i powigzan organizacyjnych;

2) umiejetno$¢ budowania dobrej atmosfery
wspolpracy miedzy poszczegdlnymi dzialami
W organizacji;

3) umiejetnos¢ wspolpracy ponad granicami
(wydzialowymi i/lub dziedzinowymi), aby
osigga¢ postawione cele;

4) umiejetnos¢ rozpoznawania oséb decyzyj-
nych;

5) umiejetno$¢ znajdowania i korzystania z po-
mocy innych.

Kluczowe obszary wiedzy:

1) przedsigbiorczos¢ akademicka.

1.5. Model witaczania scoutow w proces zarzadzania popytem

na badania - czesc ogolna

1.5.1. Zakres zadan scouta w procesie
zarzadzania popytem na badania

Ponizej przedstawiono zadania i obowigzki
odnoszace si¢ do roli scouta w zakresie kreowania
popytu na badania.

Zadania kluczowe:

1) poszukiwanie zrédel informacji o mozliwych
zastosowaniach zgloszonych przez uczelnie
projektéw naukowo-badawczych, monitoro-
wanie otoczenia ze wzgledu na pojawiajace
sie trendy w wykorzystywaniu technologii,
w powigzaniu z prowadzonymi przez uczelnie¢
pracami B+R;

2) analiza dostgpnych baz danych o przedsie-
biorstwach dziatajacych w ramach adekwat-
nych branz;

3) poszukiwanie potencjalnych partneréw bizne-
sowych poprzez nawigzywanie kontaktéw z or-
ganizacjami skupiajacymi przedsigbiorstwa;

4) nawigzywanie bezpodrednich kontaktéw
z potencjalnymi partnerami biznesowymi,
identyfikacja probleméw technologicznych,
potrzeb w zakresie nowych rozwigzan tech-
nicznych i produktowych, prezentowanie
mozliwoéci wspolpracy;

5) inicjowanie wspolpracy miedzy uczelnia
abiznesem, aranzowanie i prowadzenie spo-
tkan partneréw biznesowych z pracownikami
naukowymi;

6) inicjowanie podpisania listow intencyjnych
(lub innych dokumentéw okreslajacych zasa-
dy wspolpracy) miedzy uczelnig a partnerem
biznesowym;

7) cykliczne monitorowanie bazy danych o pro-
jektach i pracach naukowo-badawczych pro-
wadzonych przez pracownikéw naukowych
w przypisanych obszarach/wydzialach/dzia-
tachiuczestniczenie w przeprowadzaniu oce-
ny projektéw i prac naukowych pod katem ich
potencjatu do komercjalizacji lub dalszych
badan naukowych.

Zadania uzupelniajace

1) dzielenie si¢ zinnymi scoutami wiedzg i wla-
snymi do§wiadczeniami;

2) udzial w konferencjach specjalistycznych.
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1.5.2. Kompetencje scouta w procesie
zarzadzania popytem na badania

Scouci dziatajacy w ramach uczelni wyzszej
powinni zosta¢ wyposazeni w wymienione po-
nizej kompetencje poprzez uczestnictwo w pro-
gramie studiéw w ramach filaru edukacyjnego
produktu.

Ksztaltowanie przebiegu procesu
komercjalizacji
Definicja: Kompetencja Ksztattowanie przebiegu
procesu komercjalizacji dotyczy umiejetnosci
calosciowego spojrzenia na ogot dziatan skiada-
jacych sie na proces komercjalizacji i dziatania
podejmowane przez wszystkie strony zaanga-
zowane w ten proces.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ calosciowego spojrzenia na pro-
ces komercjalizacji;

2) umiejetnos¢ identyfikacji potencjalnych szans
oraz barier dla rozwoju i wdrozenia innowacji;

3) umiejetno$¢ stosowania sformalizowanych
narzedzi analizy potencjatu komercjaliza-
cyjnego;

4) umiejetno$¢ stosowania sformalizowanych
narzedzi analizy ryzyka komercjalizacji prac
badawczych.

Kluczowe obszary wiedzy:

1) dobér formy zabezpieczenia wlasnosci in-
telektualnej;

2) budowanie harmonograméw realizacji przed-
siewziecia;

3) znajomosc¢ procedur wewnetrznych, uwarun-
kowan formalno-prawnych dotyczacych fi-
nansowania dzialalno$ci naukowo-badawczej.

Myslenie analityczne

Definicja: Kompetencja Myslenie analityczne

dotyczy umiejetnosci pozyskiwania, przetwa-

rzania i celowego wykorzystywania danych

i informacji.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ znajdowania informacjis

2) umiejetnos¢ analizowania informacji iloscio-
wych i jako$ciowych;

3) umiejetnoé¢ syntezy i formutowania wnio-
skow;

4) umiejetno$¢ stosowania technik analizy wie-
lowymiarowej.

Komunikowanie sig
Definicja: Kompetencja Komunikowanie si¢ do-
tyczy umiejetnosci efektywnego i §wiadomego

postugiwania si¢ narzedziami komunikacji in-

terpersonalnej i organizacyjnej.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnos¢ doboru narzedzi komunikacji
organizacyjnej (kanaty oraz formy komu-
nikacji organizacyjnej) do struktury orga-
nizacyjnej;

2) umiejetnos$¢ tworzenia formalnej korespon-
dencji biznesowej oraz raportéw menedzer-
skich;

3) umiejetno$¢ zadawania pytan w celu pozy-
skiwania informacji;

4) umiejetnos¢ dostosowywania sposobu komu-
nikowania interpersonalnego do preferencji
komunikacyjnych rozméwcy;

5) umiejetnos$¢ stosowania narzedzi perswazji
i wywierania wplywu.

Kreatywnosé

Definicja: Kompetencja Kreatywnos¢ dotyczy

umiejetnosci znajdowania rozwigzan problemow

wymagajacych twoérczego i nieschematycznego

podejscia.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnos¢ stosowania technik heurystycz-
nych;

2) umiejetnos$¢ tworczego modyfikowania na-
rzedzi i procedur stuzacych realizacji zadan;

3) umiejetno$¢ wychodzenie poza utarte sche-
maty myslowe;

4) umiejetnos$¢ tworzenia nowych rozwigzan.

Kluczowe obszary wiedzy:

1) istota innowacji produktowych oraz mapo-
wanie innowagji i ich odbiorcow;

2) procesy rozwojowe innowacji w o$rodkach
badawczych.

Praca w zespole

Definicja: Kompetencja Praca w zespole dotyczy

umiejetnosci efektywnego wlaczania sie i wspie-

rania osiggania celéw zespotowych.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnoé¢ konstruktywnego wilaczania
si¢ do pracy zespolu poprzez realizowanie
adekwatnych do sytuacji zadan i elastyczne
przyjmowanie wtasciwych rél;

2) umiejetno$¢ budowania atmosfery wspot-
pracy w zespole i niepowodowania w nim
konfliktow;

3) umiejetnoéé przyjmowania odpowiedzialno-
$ci za wspolny efekt dziatania zespotu;

4) umiejetno$¢ angazowania i wspierania innych
w pracy zespolowej.
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Prezentacja publiczna

Definicja: Kompetencja Prezentacja publiczna

dotyczy umiejetnosci efektywnego prezentowania

zagadnien biznesowych w ramach wystapien

publicznych.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetnos$¢ przygotowywania i prowadzenia
prezentacji;

2) umiejetno$¢ budowania relacji z odbiorca;

3) umiejetnos¢ kontrolowania mowy ciata, opero-
wania glosem oraz doboru ubioru do sytuacji;

4) umiejetno$¢ prowadzenia zebran.

Swiadomos¢ biznesowa

Definicja: Kompetencja Swiadomos¢ biznesowa

dotyczy umiejetnoséci wlasciwego rozpoznawania

trendéw rynkowych i diagnozowania potencjal-

nych szans i zagrozen rynkowych.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ myslenia w kategoriach kosz-
towych;

2) umiejetnos¢ rozpoznawania istotnych cech
rynku, branzy lub sektora;

3) umiejetnos¢ efektywnego pozyskiwania in-
formacji o rynku, w tym informacji dotycza-
cych funkcjonowania konkurentow;

4) umiejetnos¢ analizowania trendéw rynko-
wych.

Kluczowe obszary wiedzy:

1) przedsiebiorczoé¢ akademicka.

Budowanie relacji rynkowych

(networking rynkowy)

Definicja: Kompetencja Budowanie relacji ryn-

kowych dotyczy umiejetno$ci budowania sieci

relacji i wsparcia w §rodowisku organizacji, uta-
twiajacych realizacje zadan.

Kluczowe umiejetnosci:

1) umiejetno$¢ wykorzystywania nieformal-
nych struktur i powigzan miedzyorgani-
zacyjnych;

2) umiejetno$¢ budowania dobrej atmosfery
wspolpracy miedzy poszczegdlnymi orga-
nizacjami;

3) umiejetnos¢ wspolpracy ponad granicami
(organizacyjnymi i/lub dziedzinowymi), aby
osigga¢ postawione cele;

4) umiejetno$¢ rozpoznawania osob decyzyjnych;

5) umiejetno$¢ znajdowania i korzystania z po-
mocy innych.
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2. Model szczegotowy

Model szczegélowy zawiera opis procesu scoutingu w formie mapy procesu, opis wlaczania
scoutow w proces zarzadzania popytem na badania i podazg badan, a takze ujecie scouta w struk-
turze uczelni, w strukturze organizacyjnej, zasady zatrudniania, wynagradzania i kontrolowania,
procedury postepowania i ochrony wlasnosci intelektualne;.

2.1. Proces scoutingu w formie mapy procesu

Ponizej przedstawiono rodzaje symboli wykorzystanych do opisu procesu scoutingu oraz ich znaczenie:

Legenda

Poczatek/koniec

procesu (ciagu

== Proces
scoutingu
& g

Jednostka odpowiedzialna za
komercjalizacje (np. CTTUL) [~""""°°~

Brak potencjatu
komercyjnego

| Sciezka komercjalizacyjna

Mata czasochtonnos¢
(komercjalizacja szybka)

f

Rysunek 1. Symbole wykorzystane do opisu procesu scoutingu i przebieg procesu
Zrédlo: opracowanie wlasne.
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Duza czasochtonnos¢
(komercjalizacja wolna)
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2.2. Model wtaczania scoutow w proces zarzadzania podaza badan

- czesc szczegotowa

Scouting w zakresie zarzadzania podazg ba-
dan odnosi si¢ do identyfikacji wynikéw prac
naukowo-badawczych. W przypadku wdrazania
systemu scoutingu do organizacji proces ten
rozpoczyna si¢ inwentaryzacja prac B+R oraz
mozliwego do komercjalizacji potencjatu wie-
dzy, co na pdzniejszym etapie zostaje zastapione
regularnym przegladem nowosci i aktualizacjg
istniejacego stanu wiedzy. Informacje nt. wy-
nikéw prac B+R dostepnych w ramach uczelni
gromadzone s3 przez scoutéw na podstawie ra-
portéw z przeprowadzenia badan naukowych i/
lub innych sprawozdan dostepnych w organizacji
(dane gromadzone na potrzeby oceny parame-
trycznej w ramach katedr lub na poszczegdlnych
wydziatach). Scouci spotykaja si¢ z realizatorami
zidentyfikowanych prac B+R w celu uzyskania
informacji niezbednych do oceny ich potencjatu
komercjalizacyjnego, przy wykorzystaniu wy-
standaryzowanego narzedzia zbierania danych.

Po spotkaniu lub spotkaniach z realizatorem
prac B+R scout weryfikuje, czy uzyskane informa-
cje sa wystarczajace do oceny potencjatu komer-
cjalizacyjnego. W razie potrzeby scout kontaktuje
si¢ ponownie z realizatorem prac B+R, az do
momentu zebrania wystarczajacych informacji.
Zebrane opisy wynikow prac B+R sa poddawane
biezacej, szybkiej ocenie przez scouta. Ocena ta
ma na celu przekazanie wstepnej rekomendacji
do oceny dokonywanej przez zespdt scoutow.

Kolejny etap szybkiej oceny dokonywany jest
przez zespol wszystkich scoutéw funkcjonujgcych
w organizacji. Zalecany sposob weryfikacji wyni-
kéw prac B+R, ktory powinien umozliwi¢ szybka
oceng, moze zostaé oparty na metodzie quicklook.
Ocena ta ma na celu sklasyfikowanie zebranych
wynikéw prac B+R i przedstawienie rekomen-
dacji dla centralnej jednostki, odpowiedzialnej
za lokowanie wynikéw badan w konkretnych
firmach, w celu ich komercjalizacji. W ramach
spotkan dot. szybkiej oceny wynikéw prac B+R
powinny by¢ poruszane réwniez inne tematy
zwigzane z pracg scoutéw (np. rozpoznanie wy-
nikéw badan, potrzeb rynkowych i realizacji
procesu scoutingu oraz wlasne doswiadczenia).

Wybrane projekty o znaczacym potencjale
komercyjnym powinny by¢ opisane w formie
prezentacji zawierajacej gtéwne informacje po-
zwalajgce zainteresowac potencjalnych partnerow
wewnetrznych oraz zewnetrznych.

W ramach przeprowadzenia dzialan w zakresie
zarzgdzania podaza badan wykorzystywane sg
nastepujace narzedzia:

1) wystandaryzowane narzedzie do dokonywa-
nia szybkiej oceny potencjatu komercjaliza-
cyjnego na poziomie pojedynczego scouta,
zawarte w Procedurze oceny wstepnej pro-
jektow transferu wynikow prac B+R;

2) wystandaryzowane narzedzie do dokony-
wania szybkiej oceny potencjalu komercja-
lizacyjnego na poziomie zespotu scoutdw,
zawarte w Procedurze oceny wstepnej pro-
jektow transferu wynikow prac B+R;

3) wytyczne dotyczace przygotowania prezen-
tacji wstepnej oferty jednostki naukowej dla
potencjalnych partneréw.

2.2.1. Procedura oceny wstepnej
projektow transferu wynikow prac
naukowo-badawczych na potrzeby
sieci scoutow Ut

Uczelnie i przedsigbiorstwa nastawione na reali-
zacje projektow innowacyjnych koncentruja si¢ na
wyszukaniu projektow o duzym potencjale rynko-
wym i gospodarczym. Zasadniczg kwestig w tym
zakresie jest wygenerowanie i ocena znacznej liczby
pomystow/koncepcji, z ktdrych w procesie oceny
zostang wybrane najbardziej atrakcyjne projekty.
Oczywiscie jednym z gléwnych problemoéw jest
sprawna eliminacja projektow ,,nieatrakcyjnych”,
ktore nie rokujg odpowiednich efektéw dla komer-
cjalizacji. Proces ten jest o tyle problematyczny, ze
pojawia sie tu pewna sprzeczno$c¢. Z jednej strony
realizacja nieefektywnych pomyslow zabiera czas
i pienigdze, z drugiej szczegotowa analiza przedsie-
wzigcia rowniez jest kosztowna i absorbujaca (eks-
pertyzy, badania rynkowe itp.)". Stad tez w obszarze
praktyki ewaluacji projektéw innowacyjnych czgsto
wykorzystywana jest koncepcja tzw. lejka pomystow.
Posiada on szeroki wlot, do ktérego ,wpada” wiele
pomystow, w tym wiele niedopracowanych i niedoj-
rzalych (zob. rys. 2). Sa one poddawane na poczatku
ogolnej selekgji, jednak wraz z postepem prac kryteria
staja si¢ coraz bardziej szczegdlowe. Stopniowo wigc
projekty ,,nieatrakcyjne” sa ,,odsiewane” i zostaja
jedynie te zdatne do wprowadzenia na rynek w ten
czy inny sposob.

!'J. Bogdanienko, Mozliwosci zwigkszenia innowacyjnosci matych firm
wwarunkach globalnej konkurencji, ,Problemy Zarzadzania”, nr 4,2007.
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tagodne kryteria
Ogoblny zakres analizy pomystu

-
Ostre kryteria
—> Szczegbtowa
analiza pomystu
Pomyst Projekty transferu
) nysty —> > wynikéw prac B+R
fwyniki prac > skierowane
BR - > do realizacji
-
-
—->
-
Proces budowy koncepgji projektu Czas

transferu/komercjalizacji technologii

Rysunek 2. Koncepcja ,lejka pomystow”

Zrédlo: opracowanie wlasne na podstawie Harvard Business Essentials, Zarzgdzanie kreatywnoscig i innowacjg, Wydawnictwo

MTBiznes, Warszawa 2005, s. 99.

Z punktu widzenia procesu scoutingu wazne
jest, aby posiada¢ informacje na temat jak najwiek-
szej liczby projektow. Wiedza ta wykorzystywana
jest w roznych sferach dziatalno$ci scoutéw na
uczelni. Jest ona szczeg6lnie wazna w przypadku
dzialan zwigzanych z poszukiwaniem na uczelni
realizatorow zlecen zglaszanych ze strony poten-
cjalnych partneréw z sektora przedsigbiorstw.
Z drugiej jednak strony potrzebna jest ocena
zidentyfikowanych projektow naukowych pod
katem mozliwosci ich praktycznego zastosowania
i komercjalizacji (w réznych formach).

Poczatkowa selekcja projektow nie jest reali-
zowana pod katem poszukiwania najlepszych
pomystow. Ten proces wymaga znaczacych sit
i $rodkow, co nie jest mozliwe w przypadku
znacznej liczby projektow. Odbywa si¢ on na
zasadzie analizy gtéwnych punktéw projektu
i poszukiwania wyraznych stabosci, ktore powo-
duja, ze potencjalne wykorzystanie komercyjne
danego rozwiazania jest niemozliwe w okreslonej
perspektywie czasowej lub obcigzone bardzo
duzym ryzykiem.

Wstepne oceny s3 sporzadzane w stosunkowo
krétkim czasie, przy ograniczonym nakladzie
$rodkéw. Z tego powodu bazujg one gltéwnie
na fatwo dost¢pnych materiatach oraz rozmo-
wach/wywiadach z ekspertami technicznymi
orazludZzmi/firmami zajmujacymi si¢ zblizonymi
produktami (przykladem tego typu podejscia

moze by¢ metodyka quicklook stosowana m.in.
poprzez IC2 Institute dzialajacy przy Univer-
sity of Texas w Austin). Maja na celu identyfi-
kacje podstawowych przeszkod technicznych
i rynkowych, na jakie moga natrafi¢ rozwazane
wyniki prac B+R. Na tym etapie dokonuje si¢
opisu produktu, szacuje si¢ przyblizong wielko$¢
rynku oraz mozliwg do osiggniecia wielkos¢
sprzedazy produktu bazujacego na wynikach prac
B+R. Sporzadzany jest ponadto ogélny szacunek
naktadow kapitalowych i czasu potrzebnego na
osiagnigcie celow projektu. Nastepne oceny, bazu-
jac na zgromadzonych juz materiatach i ocenach,
uszczegolawiaja caly proces, az do stworzenia
kompletnego biznesplanu wraz z wprowadzeniem
produktu na rynek.

Ogolna procedura realizacji oceny wstepnej
sktada si¢ z trzech etapow: sporzadzenia raportu
wstepnego, realizacji oceny perspektyw komercja-
lizacji na podstawie raportu oraz wyniku oceny
(rys. 3). Struktura tej cze$ci opracowania odpo-
wiada ponizszej strukturze. W zasadniczej czesci
zawiera ona zaloZenia i informacje niezbedne do
sporzadzenia raportu wstepnego — s3 one podzie-
lone na arkusze odpowiadajace poszczegdlnym
zakresom tematycznym raportu. W nastepnych
cze$ciach zawarte sa dane dotyczace przeprowa-
dzenia oceny oraz jej wyniku.
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Rysunek 3. Ogolna struktura realizacji oceny wstepnej

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Struktura raportu wstepnego i kryteria jego
oceny

Ze wzgledu na znaczng réznorodnos¢ anali-
zowanych wynikéw prac B+R oraz rozwigzan
rynkowych raporty oceny wstepnej w poszcze-
golnych przypadkach moga wymaga¢ odmien-
nej struktury. Z drugiej strony od tego rodzaju
oceny wymaga sie przystepnosci i mozliwej pro-
stoty jej stosowania. Dodatkowym czynnikiem
jest wymaganie utrzymania poréwnywalnosci
wynikéw i procedur w ramach wigkszych grup
wynikéw prac B+R mozliwych do skomercja-
lizowania.

Aby sprosta¢ tym wymaganiom, rekomendo-
wana jest ogolna struktura raportu przedstawiona
ponizej. Zawiera ona pogrupowane elementy;,
niezbedne do prawidlowej analizy projektu na
jego poczatkowym etapie.

1. Potencjalne korzysci bezposrednie z analizo-
wanych wynikéw prac B+R:

- Sformulowanie opinii o wplywie analizo-
wanych rozwigzan dla jej uzytkownika na
podstawie danych o potencjalnych zasto-
sowaniach; miernikiem moga by¢ np. spo-
dziewane efekty w zakresie obnizki kosztow,
poprawy jako$ci produktéw, zmniejsze-
nia negatywnego wplywu na $rodowisko
naturalne, zwigkszenia ergonomicznos$ci
produktéw oraz srodowiska pracy itp.

2. Potencjalne rynki, w tym pojemnos¢ rynku:

- Oszacowanie pojemnosci rynkéw na pod-
stawie danych o nich (krajowy-zagranicz-
ny, niszowy-globalny).

- Analiza struktury rynkéw docelowych.

3. Potencjalni odbiorcyiuzytkownicy - ich za-
interesowanie rozwigzaniem i mozliwosci
dotarcia do nich:

- Okreslenie zainteresowania potencjalnych
odbiorcéw/uzytkownikéw wspoétpraca,
eksploatacja, konsumpcja, na podstawie
danych o nich.

4. Ochrona wiasnosci intelektualne;j:

- Identyfikacja aktualnego statusu ochrony
prawnej wynikow prac B+R lub mozliwosci
uzyskania/rozszerzenia takiej ochrony,
w oparciu o instrumenty prawne (patenty
oraz pozostale instrumenty prawa wlasno-
$ci przemyslowej i formy ochrony na bazie
prawa autorskiego itp.).

- Ocena poziomu potencjalnych zagrozen
w tym zakresie.

5. Ocena stanu technicznego do celéw projektu
komercjalizacyjnego, w tym dojrzatoéci wdro-
zeniowej (rozumianej jako czas oraz naklady
potrzebne na wdrozenie danego rozwigzania).

Powyzsza struktura znajduje swoje odzwier-
ciedlenie tak w samym raporcie wstepnym, jak
i w obszarach jego oceny (zob. rys. 4).
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Rysunek 4. Szczegotowa struktura oceny wstepnej

Zrédlo: opracowanie wlasne z wykorzystaniem m.in. P. Glodek, Metodyka przeprowadzania oceny wstepnej projektow transferu

technologii, [w:] Z. Wysokinska, E. Stawasz, P. Glodek (red.), Wybrane metody i mierniki oceny transferu technologii w obszarze

innowacyjnych projektow i ich efektow rynkowych, Wydawnictwo Naukowe Instytutu Technologii Eksploatacji Paristwowego

Instytutu Naukowego, Radom 2009.

Stosunkowo wygodng metoda porzagdkowania
gromadzonych informacji i przygotowania mate-
rialu do oceny moze by¢ postugiwanie si¢ arku-
szami. Kazdy z nich odnosi si¢ do osobnej czeéci
realizowanej analizy i - dalej — oceny. Wydziele-
nie arkuszy ma za zadanie dyscyplinowa¢ zespot
oceniajgcy w odniesieniu do zakresu i struktury
realizowanej pracy. Ma to istotne znaczenie, gdy
metodyka stosowana jest przez zespoty, ktore
cho¢ posiadajg wiedze¢ merytoryczna, nie prezen-
tuja znaczacego do$wiadczenia w procedurach
oceny projektow.

Arkusz 1 - identyfikacja korzysci bezposrednich

Cel tej czeéci analizy:
1) zebranie i przedstawienie informacji doty-
czacych rodzajéw praktycznych korzysci
z wynikow prac B+R.

W tej czesci przedstawiony zostal jedynie zbior
potencjalnych korzysci. Analiza tego, na ile sg one
mozliwe do osiagniecia w przedsigbiorstwach,
zawarta jest w innej cze$ci opracowania.

Identyfikacja potencjalnych korzyéci z zastoso-
wania praktycznego wynikéw prac B+R powinna
obejmowa¢ m.in. takie zagadnienia, jak:

1) podniesienie jakoéci, w tym precyzji dzia-
tan, dokladno$ci wykonania (realizacji danej

funkcji), ograniczenie liczby produktéw nie-
spelniajacych zakladanych norm itp.;

2) mozliwo$¢ zastosowania nowych materia-
tow/potproduktow do realizacji ,,starych”
funkeji;

3) zwigkszenie produktywnosci, m.in. poprzez
zwigkszenie szybko$ci realizacji danych
funkcji, zmniejszenie zapotrzebowania ma-
terialowego (mniej odpadéw produkcyjnych
itp.);

4) ochrona srodowiska poprzez wyeliminowa-
nie badz utylizacje materialéw szkodliwych,
ograniczenie emisji substancji szkodliwych
itp;

5) realizacja dzialan dotychczas niemozliwych
do zrealizowania itp.

Podstawowym zrodlem informacji wykorzy-
stywanej w tej cz¢sci raportu wstepnego jest autor/
zespOt autorski realizujacy prace B+R. Wskazujg
oni, jakie byly poczatkowe zamierzenia zespotu
realizujacego projekt badawczy, przestanki, kto-
rymi sie kierowal. Najcze$ciej wynikaja one z do-
$wiadczen badawczych i kontaktow z partnerami
naukowymi i biznesowymi.

Jako dodatkowe Zrddta informacji wyko-
rzystuje si¢ inne zZrodfa pierwotne - wywiady
(z przyczyn organizacyjnych glownie telefonicz-
ne) z osobami zwigzanymi z dang branzg, w tym
osobami ze sfery B+R.



24

PRODUKT/Komponent systemowy

Arkusz 2 - charakterystyka potencjalnych
rynkow

Cele tej czesci analizy:

1) zebranie i przedstawienie informacji doty-
czacych potencjatu zastosowan rynkowych
analizowanych wynikéw prac B+R;

2) przedstawienie potencjalnych obszaréw zasto-
sowarn oraz wstepna ocena ich atrakcyjnosci.

Aby zrealizowaé powyzsze cele, analiza zwy-
kle dzielona jest na kilka obszaréw. Pierwszym
z nich jest rozwigzywany problem rynkowy
- identyfikacja potrzeb, ktore moga by¢ zaspo-
kajane poprzez wykorzystanie analizowanych
wynikéw prac B+R. Chodzi o identyfikowalne
i konkretne potrzeby podmiotéw rynkowych
(przedsigbiorstw i klientéw indywidualnych),
ktdére moga by¢ zaspokajane przez wykorzystanie
ocenianych wynikéw prac B+R (ocena jest prze-
prowadzana na etapie wstepnym, stad dokonane
oceny musza by¢ uszczegdélawiane i analizowane
na dalszych etapach).

W przypadku wiecej niz jednego zastosowa-
nia moze zaistnie¢ koniecznos$¢ poprowadzenia
analizy osobno dla poszczegdlnych segmentow
rynkowych. Jest to rekomendowane w przypad-
ku, gdy réznice charakterystyki poszczegdlnych
rynkow i zastosowan sg znaczne.

Dopuszcza si¢ analizy, w ramach ktérych:

1) pokazywany jest gtéwny obszar zastoso-
wan - opisywany z wigksza dokladnoscia
- ktéry z duzym prawdopodobienstwem
stanowi¢ bedzie gtowny kierunek rozwoju
projektu;

2) pokazywane sg poboczne obszary poten-
cjalnych zastosowan, ktdre zarysowane sa
ogolnie, a rozwazane moga by¢ w innych
projektach komercjalizacyjnych.

Drugim z analizowanych zagadnien jest roz-
miar potencjalnych rynkéw. W zaleznos$ci od
posiadanych informacji oraz charakterystyki
produktu mogga to by¢ dane odnoszace si¢ do:
1) sprzedazy zblizonych produktéw, np. pro-

duktéw mniej zaawansowanych technicznie;
2) liczby i potencjatu ekonomicznego potencjal-
nych odbiorcow.

Wazna informacja (ewentualnie zalozeniem)
jest kwestia marzy wystepujacej na analizowa-
nych rynkach. Daje ona podstawe do odniesienia
wielkosci rynku do wartosci produktu. Marza

stanowi o mozliwosci zarabiania na sprzedazy
danego produktu (niezaleznie od formy komer-
cjalizacji). Nawet duze rynki, na ktérych sprzedaje
sie produkty z niskg marzg, moga nie zapewnia¢
odpowiedniej mozliwo$ci zarabiania na sprzeda-
zy/licencji danego rozwigzania.

W ramach analizy powinno dazy¢ si¢ do wy-
ceny korzysci finansowych ptynacych z danego
rozwigzania, nawet jesli beda one pochodna
przyblizen i szacunkdw.

Jako nastepne analizie poddawane s3 poten-
cjalne bariery rynkowe.

1. Istniejace obecnie konkurencyjne produkty/
technologie wystepujace w ramach potencjal-
nych zastosowan:

- obecnie stosowane rozwigzania powinno
sie przedstawi¢ pod katem podstawowych
problemow, jakie stwarzaja w obrebie pla-
nowanych zastosowan; nacisk powinien
by¢ potozony na tzw. odczuwalne problemy
uzytkownikéw;

- wopisie roznic pomiedzy istniejagcymi roz-
wigzaniami rynkowymia proponowanym
szczegdlny nacisk powinien by¢ potozony
na te aspekty, ktore moga mie¢ wptyw na
charakterystyke zastosowan i oceng war-
tosci uzytkowej; chodzi m.in. o elementy
wplywajgce na:

« polepszenie ekonomiki dzialalnosci,

- polepszenie wygody uzytkowania,

. polepszenie szybkoséci operacji,

. polepszenie jako$ci rezultatu,

- zagadnienia ochrony srodowiska, BHP

itp.

2. Konkurenci w ramach potencjalnych zastoso-
wan - ogdlna analiza podmiotéw wystepuja-
cych wramach zidentyfikowanych obszaréw
zastosowan. W szczegdlnosci chodzi o ogolna
analize potencjalu w zakresie:

- kapitalu,

- kanaléw dystrybucji,
- powigzan rynkowych,
- sity marki.

3. Wstepna analiza sity przetargowej dostawcow
i odbiorcéw w sektorze.

4. Identyfikacja ewentualnych barier wejscia
do sektora.

Jako ostatni element, lecz nie najmniej wazny,
analizie poddawana jest mozliwo$¢ ekspansji
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rynkowej pomysltu - rozprzestrzenienia si¢ wy-
nikéw prac B+R w gospodarce.

Podstawowym Zzrédlem informacji dla tej czg-
$ci raportu wstepnego jest autor/zespot autorski
realizujacy prace B+R. Wskazujg oni, jakie byty
poczatkowe zamierzenia i inspiracje zespotu
realizujacego projekt badawczy — najczesciej wy-
nikajg one z wczesniejszych doswiadczen badaw-
czych i ewentualnych kontaktéw z partnerami
naukowymi i biznesowymi.

Informacje o weze$niejszych sugestiach ze stro-
ny praktyki gospodarczej s3 szczegoélnie warto-
$ciowe jako obszary dalszej ich weryfikacji. Do
pozostatych zrodel informacji zaliczamy:

1) informacje ze zrédel pierwotnych — wywiady
(gtéwnie telefoniczne) z osobami zwigzanymi
zdangbranzg, w tym osobami ze sfery B+R, kon-
sultantami, przedstawicielami przedsigbiorstw;

2) informacje ze Zrddel wtérnych, dotyczace
podobnych produktéw i zastosowan funkcjo-
nujacych obecnie na rynku, w tym raporty,
informacje prasowe, wywiady prasowe z oso-
bami z danej branzy itp.;

3) informacje ze zrédet internetowych (w tym
zwlaszcza witryn firm posiadajacych w swojej
ofercie zblizone rozwiazania), abstrakty arty-
kutéw, ogélnodostepne bazy danych (w tym
komercyjne).

Arkusz 3 - identyfikacja uzytkownikow
koncowych

Cele tej czesci analizy:

1) przedstawienie informacji dotyczacych iden-
tyfikacji konkretnych podmiotéw gospodar-
czych, ktdre beda zainteresowane wykorzysta-
niem produktéw/wynikéw prac B+R;

2) analiza uzytkownikéw koncowych pod katem
ich preferencji dotyczacych warto$ci uzytko-
wych, charakterystyki produktu/wynikéw
prac B+R oraz sposobdw pozyskiwania itp.

3) informacje wchodzace w sklad analizy po-
winny w sposob doktadny odzwierciedla¢
punkt widzenia potencjalnych uzytkowni-
kow, w tym:

- okreélenie potencjalnych kluczowych
uzytkownikéw — tak przedsigbiorstw, jak
i w miare mozliwosci grup zawodowych;

- obecnie stosowane rozwigzania - w po-
szczegolnych przedsigbiorstwach stosowa-
ne s3 rozwigzania réznigce si¢ poziomem
technicznym, ergonomia, poziomem ob-
stugi serwisowej itp.;

4) potencjalne wymagania docelowych uzyt-
kownikow:

- ekonomiczne - w tym m.in. wydajnos¢,
cena (zakresy, przyblizenia), jako$¢ (wytrzy-
mato$¢, dugotrwatoéé uzytkowania itp.);

- ergonomiczne - elastycznos$¢ zastosowan,
zakres zastosowan;

- techniczne - w tym m.in. zidentyfikowane
wymagania konstrukcyjne (ogdlnie, np.
stosowane standardy techniczne, kom-
patybilno$¢ z innymi typami urzadzen);

5) okreslenie gotowosci/otwartosci na zmiany
docelowych uzytkownikéw - ,,czy sa gotowi
przestawic si¢ (sposob produkeji, wykorzysty-
wane urzadzenia) na nowe produkty/wyni-
ki prac B+R?”, ,,jakie warunki gotowosci do
zmiany s3 przez nich deklarowane?”;

6) wartosciowe sg ustalenia dot. systemu podej-
mowania decyzji w zakresie zakupu/inwesty-
¢ji; chodzi o ustalenie m.in. obowigzujacych
procedur prawnych (np. w zakresie produktow
medycznych s3 one bardzo skomplikowane,
procedury zamdwien publicznych), zwycza-
jow branzowych oraz oséb odpowiedzial-
nych za odpowiednie zakresy funkcjonowania
przedsiebiorstwa.

Gl6éwne zrédta informacji tej czeéci to:

1) autor/zespdl autorski realizujacy prace B+R;

2) wywiady z ekspertami, w tym np. kadra jed-
nostek naukowo-badawczych, pracownikami
przedsigbiorstw z danej branzy, jak réwniez
kadra dzialéw marketingu;

3) witryny internetowe;

4) stowarzyszenia i organizacje branzowe itp.;

5) dostepne bazy technologii/wynikéw prac
B+R, np. w centrach transferu technologii,
portal Cordis.

Arkusz 4 - ocena uwarunkowan zwiazanych
z ochrong wlasnosci intelektualnej

Cele tej czesci analizy:

1) identyfikacja mozliwo$ci ochrony prawnej
opracowywanych wynikéw prac B+R i ryn-
kowych oraz analiza dotychczas podjetych
krokéw w tym zakresie;

2) ocenazagrozenia niekontrolowanego przeje-
cia cze$ci lub calo$ci wynikéw prac B+R przez
podmioty trzecie (w przypadku niektérych
sektoréw jest ono do$¢ mate);

3) ocena stosunkéw wlasno$ciowych w zakresie
prawa wlasnosci intelektualnej pod katem
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mozliwych utrudnien w ewentualnych dzia-
taniach z zakresu transferu i komercjalizacji
wynikéw prac B+R;

4) ocenazagrozen w zakresie tamania praw wia-
snosci przemystowej i intelektualnej osob
trzecich.

Aby zrealizowaé powyzsze cele, analiza zwykle
dzielona jest na kilka obszaréw. Jako pierwszy
z nich omawiana jest ochrona prawna. Obejmuje
ona m.in.:

1) opis podjetych krokéw w zakresie ochrony
praw wilasnosci intelektualnej;

2) opis planow wlasciciela/wlascicieli w zakresie
ochrony praw wiasnosci intelektualnej;

3) wstepnag analize mozliwych rozwigzan oraz
ich skutecznoéci, w tym:
- prawo wlasnoéci przemystowej, w tym po-

tencjal patentowy,

- prawo autorskie,
- tajemnice handlowa.

Jednym z najwazniejszych aspektow dotycza-
cych rozwigzania, niezaleznie od tego, czy zostaly
podjete dziatania zwigzane z ochrong prawna
wynikow prac B+R, jest analiza czysto$ci patento-
wej. Czysto$¢ patentowa to zespol cech, ktoérymi
powinny charakteryzowac si¢ wyniki prac B+R,
by mogty by¢ bezpiecznie wprowadzone do obro-
tu gospodarczego bez obawy o naruszenie praw
wylacznych oséb trzecich.

W tym zakresie wiele zalezy od specyfiki sek-
torowej oraz specyfiki wynikéw prac B+R. Cho¢
prawne zabezpieczenia sg tu priorytetem, w za-
kresie niektérych sektoréw/wynikéw prac B+R
lepszym rozwigzaniem moze by¢ zachowanie
tajemnicy handlowej. Pozwala ona (przy zapew-
nieniu odpowiednich rygoréw) na nieujawnianie
szczegOtow rozwiazania (np. w zakresie procedur
chemicznych).

Drugim z analizowanych zagadnien jest po-
datnos$¢ wynikow prac B+R na niekontrolowane
przejecie. Zakres analizy obejmuje:

1) mozliwoéci rozpoznania przez osoby trzecie
zasadniczych elementéw wynikéw prac B+R
na podstawie badania cech produktéw (inzy-
nieria wsteczna);

2) mozliwosci wykorzystania informacji do-
tyczacych wynikéw prac B+R w konkuren-
cyjnych podmiotach (poziom techniczny
podmiotéw konkurencyjnych - im wigksza
réznica, tym zwykle mniejsze prawdopodo-
bienstwo przejecia wynikéw prac B+R).

Waznym aspektem z punktu widzenia pro-
wadzenia biznesu na bazie wynikéw prac B+R
sg stosunki wlasnosciowe w zakresie prawa wla-
snosci intelektualnej (gléwnie patentu, wzoru
uzytkowego oraz praw autorskich). W zakres
tematu wchodzi opis stosunkow wlasnosciowych
dot. opracowywanych rozwigzan, w tym:

1) identyfikacja wlasciciela/wlascicieli wynikéw
prac B+R;

2) ocenaich zaangazowania w projekt (obecnego
oraz przyszlego) i w proces komercjalizacji;

3) analiza potencjalnych zagrozen w zakresie
wlasnodci;

4) analiza istniejgcych oraz ewentualnych kon-
fliktéw i réznic zdan pomigdzy wlascicielami
rozwigzania, ktére moga rzutowac na proces
podejmowania decyzji w ramach komercja-
lizacji.

Do gléwnych zrédel informacji zalicza sig:

1) autora/zespdlautorski realizujacy prace B+R;

2) wywiady z ekspertami, w tym np. kadra jed-
nostek naukowo-badawczych (np. mozliwos¢
zastosowania inzynierii wstecznej), pracow-
nikami przedsigbiorstw z danej branzy, jak
réwniez kadrg dziatéw marketingu (szczegdl-
nie w zakresie ochrony informacji przed nie-
kontrolowanym ,wyciekiem” oraz w zakresie
wykorzystywanych lub chronionych prawnie
rozwigzan), rzecznikami patnetowymi;

3) bazy danych informacji patentowej, w tym
np. http://pl.espacenet.com.

Arkusz 5 - ocena wymogow technologicznych
do celow komercjalizacji

Cele tej czesci analizy:

1) analiza potencjalnych ograniczen projektu
w obszarze zagadnien naukowych/technicz-
nych, w tym: prac koniecznych do wykonania,
barier rozwoju w ramach obecnego projektu
ijego ewentualnego rozwoju;

2) uproszczona ocena innowacyjnosci rozwia-
zania.

Zagadnienia wchodzace w sklad analizy:

1) ocena zaawansowania/ukonczenia prac ba-
dawczych;

2) bariery dla ukonczenia projektu — w zakres
analizy wchodzi ogélna ocena dotyczaca za-
kresu prac koniecznych do realizacji projektu,
planowanego czasu ich trwania oraz potencja-
tu w opracowywaniu koniecznych rozwiazan
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3)

4)

5)

technologicznych i dziatan badawczych po-
trzebnych do realizacji; wazna jest identyfika-
cja glownych elementow, ktére moga wptywac
na projekt badawczy, w szczegolnosci czasu
trwania, wysokoéci nakladéw oraz rodzaju
zasobow (ludzie, kapital, technika);

stopien innowacyjnosci rozwigzan tech-
nologicznych - odniesienie do istniejgcych
rozwigzan;

stopien zagrozenia powstaniem podobnego
rozwigzania — okreélenie, czy inne uczelnie/
firmy majga zasoby/potencjal (wiedza, ludzie,
maszyny/urzadzenia, kapital), by stworzy¢
podobna technologie; jesli tak, to np. w jakim
czasie (ocena wyprzedzenia technologicz-
nego);

bariery dla dalszego rozwoju technologii/wy-
nikéw prac B+R - ocena ewentualnych prze-
szkéd w rozwoju (zmianach, ulepszeniach)
planowanej technologii bedacej wynikiem
prac B+R; chodzi gléwnie o bariery natury
technicznej, ale rowniez o kwestie prawne.

1)
2)

3)

Do gtéwnych zrédel informacji zaliczy¢ mozna:

autora/zespol autorski realizujacy prace B+R;
wywiady z ekspertami, w tym np. kadra jed-
nostek naukowo-badawczych, pracownikami
przedsigbiorstw;

literature naukowgq i branzows, zrédla in-
ternetowe.

Procedura przeprowadzenia oceny wstepnej
Typy stosowanych kryteriow:

1)

2)

kryteria konieczne do spelnienia — najcze$ciej
sg oznaczane jako TAK/NIE; pojedyncza od-
powiedz ,nie” jest sygnatem do zakonczenia
prac nad projektem; sg one przedstawiane do
oceny w postaci listy;

kryteria, ktére powinny by¢ spelniane - do-
tycza pozadanych cech charakterystycznych
projektu, jednak nie maja sity odrzucajacej
projekt; w przypadku tego rodzaju pytan sto-
sowana jest zwykle ocena punktowa; modele
oceny punktowej nieco lepiej odzwierciedlaja
niuanse tego rodzaju kryteriow.
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Ocena wstepna potencjatu rynkowego projektu transferu wynikow prac B+R

Nazwa projektu:

Oceniajacy:

Identyfikacja korzysci bezposrednich
Czy mozliwe jest okreslenie rodzaju i skali korzysci bezposrednich 0-20 pkt
m.in. w zakresie jakosci, kosztéw, ochrony srodowiska?

Ocena potencjatu rynkowego
Rozwigzanie posiada odpowiedni potencjat rynkowy
Rozwigzanie rozwigzuje istotny problem rynkowy

Rozmiar potencjalnego rynku/potencjalnych rynkow 0-30 pkt
Bariery rynkowe do wdrozenia na rynku
Rozwigzanie ma duzy potencjat ekspansji
Identyfikacja uzytkownikéw koncowych
Uzytkownicy koncowi sa zidentyfikowani oraz mozna okreslic ich
gtowne preferencje i uwarunkowania odnosnie analizowanego 0-20 pkt
rozwiazania
Odbiorcy ostateczni sa identyfikowalni i osiggalni
Ocena uwarunkowan zwigzanych z ochrona wtasnosci intelektualnej
Rozwiazanie posiada odpowiedni potencjat w zakresie ochrony IP
Istniejgca ochrona prawna oraz potencjat w tym zakresie 0-15 pkt
Skala zagrozenia skopiowaniem rozwiazania
Skala zagrozenia skopiowaniem rozwiazania rynkowego (produktu)
Brak powaznego zagrozenia dotyczgcego struktury wtasnosci IP
Ocena potencjatu technologicznego do celow komercjalizacji
Rozwigzanie posiada odpowiedni potencjat technologiczny
Ocena zaawansowania/ukonczenia prac B+R
0-15 pkt

Czy sa znaczace bariery dla ukonczenia projektu?
Stopien innowacyjnosci
Bariery dla dalszego rozwoju rozwiazania

Tabela 2. Formularz oceny wstepnej

Zrédlo: opracowanie wlasne z wykorzystaniem m.in. P. Glodek, Metodyka przeprowadzania oceny wstepnej projektow transferu
technologii, [w:] Z. Wysokinska, E. Stawasz, P. Glodek (red.), Wybrane metody i mierniki oceny transferu technologii w obszarze
innowacyjnych projektow i ich efektow rynkowych, Wydawnictwo Naukowe Instytutu Technologii Eksploatacji Panstwowego
Instytutu Naukowego, Radom 2009.
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Uwaga: projekt otrzymuje ocene pozytywna, gdy:
1) oceny w KAZDE] kategorii wynoszg powyzej
50% oceny maksymalnej,
2) ocena sumaryczna wynosi CO NAJMNIE]
75 punktéw.

Wynik oceny wstepnej

Nalezy unika¢ niejednoznacznych ocen for-
mutowanych jako wynik oceny etapowej. Wynik
oceny powinien by¢ kwantyfikowalny jako jedna
z zasadniczych opcji*:
1) ,Zielone $wiatlo”,
2) ,Zblte $wiatlo”,
3) ,Czerwone $wiatlo”
lub opcja dodatkowa:
4) ,Wstrzymanie projektu”.

Ponizej znajduje si¢ krétki opis znaczenia po-
szczegdlnych opcji.

»Zielone $wiatlo” oznacza, ze projekt jest
wolny od podstawowych wad zwigzanych z jego
potencjatem komercyjnym. Jest to wiec pole do
dalszych analiz i prac zwigzanych z przygotowa-
niem strategii jego komercjalizacji.

»Z6lte $wiatlo” oznacza, ze konieczne jest
uzupelnienie danych, ktérych brak uniemozliwit
przeprowadzenie oceny. Ocena powinna wigc by¢
wykonana powtornie.

»Czerwone $wiatlo” oznacza, ze zidentyfiko-
wano kryteria, ktore uniemozliwiaja lub znacza-
co utrudniajg komercjalizacj¢ projektu. Dalsze
analizy nad komercjalizacja nie sg prowadzone.

Opcja dodatkowa — ,Wstrzymanie projek-
tu” - oznacza, ze projekt uzyskal pozytywnag
ocene w zakresie potencjatu komercyjnego, jed-
noczesnie, ze wzgledu na brak zasobéw niezbed-
nych do dalszej pracy w zakresie komercjalizacji,
nie sg prowadzone prace analityczne. De facto jest
to wiec rodzaj decyzji strategicznej, selekcjonu-
jacej projekty z punktu widzenia organizacji, jej
priorytetéw oraz posiadanych zasobow.

2.2.2. Wytyczne dotyczace przygotowania
prezentacji wstepnej oferty
jednostki naukowej dla
potencjalnych partnerow

Prezentacja wstepnej oferty jednostki naukowej
dla partneréw zewnetrznych powinna by¢ przy-
gotowana przez scouta na potrzeby prowadzenia
rozmé6w odnoszacych sie do identyfikacji poten-
cjalnych partneréw biznesowych dla jednostek
naukowych (zespoléw naukowych). Ponizej za-
mieszczono preferowang strukture oraz krotka
charakterystyke zawarto$ci prezentacji. Poniewaz
projekty sa zroznicowane pod wzgledem obszaru
merytorycznego oraz stopnia dojrzalosci, przyjeto
forme wytycznych, ktére moga by¢ modyfiko-
wane tak, aby uwzgledni¢ specyfike projektu.

Prezentacja powinna by¢ przygotowana z wy-
korzystaniem formalnego layoutu danej uczelni.
W przypadku korzystania z finansowania ze-
wnetrznego powinny by¢ uwzglednione wymogi
instytucji finansujacej.

2 Formula ,$wiatel” wykorzystywana jest m.in. przez R.G. Coopera, Winning at New Products: Accelerating the Process from Idea to Launch,

Perseus Publishing, Cambridge 2001.
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Rekomendowana struktura prezentacji:

1. Tytul przedsiewzigcia
1.1. Podtytut
1.2. Sktad osobowy zespotu naukowego

1.3. Dane autora prezentacji — scouta pilotujacego rozwigzanie

2. Streszczenie prezentacji
2.1. Plan prezentacji

2.2. Gléwne pytania, na ktére prezentacja powinna odpowiedzie¢

3. Kontekst organizacyjny oraz tlo przedsiewziecia
3.1. Uczelnia wyzsza, jednostka, zespot

3.2. Zarys tla przedsiewziecia — jak doszlo do uzyskania obecnego stanu wiedzy i kompetencji?
4. Problem/problemy rozwigzywane z wykorzystaniem oferowanej wiedzy

4.1. Wskazanie probleméw, ktore sg rozwigzywane/ograniczane

4.2. Wskazanie podmiotéw, ktére doswiadczajg rozwigzywanych problemow

4.2.1. Ostateczni konsumenci
4.2.2. Przedsigbiorstwa
5. Ogodlny opis technologii/rozwigzania
6. Unikatowo$¢ pomystu

6.1. Korzysci zwigzane z wykorzystaniem wiedzy

7. Poziom zaawansowania prac nad dang wiedza
8. Konkurencja

8.1. Wskazanie konkurencyjnych sposobéw rozwigzania problemu

8.2. Podsumowanie ich wad/zalet
9. Przewaga konkurencyjna

9.1. Co w przypadku prezentowanej wiedzy daje warto$¢ dodang, wymierna przewage nad konkurencja?
9.2. Dlaczego warto wykorzystac prezentowany rodzaj wiedzy w praktyce?
10. Bariery i ryzyko zwigzane z wykorzystaniem prezentowanej oferty

11. Status wlasno$ci intelektualnej

11.1. Obecnie stosowane formy ochrony wlasnosci intelektualnej
11.1.1. Identyfikacja etapu procesu ochrony wlasnoéci intelektualnej
11.2. Mozliwo$ci zastosowania innych form ochrony wlasnosci intelektualnej

12. Zespot

12.1. Prezentacja cztonkdéw zespotu, w tym ich do$wiadczenia zawodowego

13. Dane kontaktowe scouta

2.3. Model wtaczania scoutow w proces zarzadzania popytem
na badania - czesc szczegotowa

Rekomendacje zespotu scoutéw stanowig ma-
terial wyjsciowy do zadan zwigzanych z kre-
owaniem popytu na badania, ktéry odbywa si¢
w porozumieniu z jednostka centralng (w ramach
Uniwersytetu Lodzkiego jest to Centrum Trans-
feru Technologii).

Ocena potencjatu komercjalizacyjnego anali-
zowanych wynikéw prac B+R powinna w pierw-
szej kolejnosci odpowiedzie¢ na pytanie, czy
zidentyfikowana wiedza posiada potencjat ko-
mercjalizacyjny, a jesli tak, czy wymaga dalszych
prac badawczych. Mozliwe sg trzy podstawowe
warianty decyzji:

1) wprzypadku stwierdzenia braku potencjatu
komercjalizacyjnego (negatywna ocena) dal-
sze prace nad komercjalizacjg wynikéw prac
B+R s3 wstrzymywane;

2) w przypadku stwierdzenia, ze wyniki prac
B+R posiadaja potencjal komercjalizacyj-
ny, scout przy wsparciu sieci scoutéw oraz
jednostki odpowiedzialnej za proces komer-
cjalizacji na szczeblu uczelnianym powinien
okresli¢, czy:

- mozliwa jest szybka §ciezka komercjaliza-
cji — w ramach oceny potencjalu komer-
cjalizacyjnego nastapila szybka identyfi-
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kacja partner6w, ktorzy sa fatwo dostepni
(np. zlokalizowani w regionie), a stopien
przygotowania wiedzy do komercjalizacji
odpowiada wstepnym wymaganiom po-
tencjalnych partnerow;

- wtym przypadku scout (przy wspotpracy
z jednostka odpowiedzialng za proces ko-
mercjalizacji na szczeblu uczelnianym) do-
prowadza do spotkania realizatoréw prac
B+R oraz przedsigbiorcy i podpisania listu
intencyjnego dot. wspotpracy miedzy nimi
(lub innego dokumentu okreslajacego za-
sady wspolpracy); w trakcie dalszych prac
nad komercjalizacja scout przyjmuje na
siebie rol¢ koordynatora procesu wspiera-
jacego jednostke odpowiedzialng za proces
komercjalizacji na szczeblu uczelnianym;

- komercjalizacja wymaga znaczacego na-
ktadu pracy, np. na przygotowanie szcze-
gotowych ofert (w tym wymagajacych
dodatkowych kompetencji czy nakladow
finansowych) oraz identyfikacje partneréw
spoza regionu/kraju;

- wtej sytuacji scout (przy wspolpracy z jed-
nostka odpowiedzialng za proces komer-
cjalizacji na szczeblu uczelnianym) iden-
tyfikuje zapotrzebowanie biznesu (m.in.
poprzez spotkania z przedstawicielami
biznesu) i okreéla zakres wymagan po-
tencjalnych partneréw; przy wspotpracy
z jednostka odpowiedzialng za proces
komercjalizacji na szczeblu uczelnianym
okreslane sa mozliwo$ci uczelni w przygo-
towaniu oferty; w przypadku zidentyfiko-
wania firm zainteresowanych wspétpraca
z UL w zakresie komercjalizacji wybranych
wynikéw prac B+R scout doprowadza do
kontaktu pomiedzy realizatorami prac B+R

a przedsiebiorca (lub przedsiebiorcami);
w przypadku pozytywnej weryfikacji
mozliwosci wspotpracy scout doprowadza
do spotkania realizatora prac B+R oraz
przedsiebiorcy i podpisania listu inten-
cyjnego (lub innego dokumentu okreéla-
jacego zasady wspotpracy) dot. wspotpracy
miedzy nimi; w trakcie dalszych prac nad
komercjalizacja scout przyjmuje na siebie
role koordynatora procesu wspierajacego
jednostke odpowiedzialng za proces ko-
mercjalizacji na szczeblu uczelnianym;

- W sytuacji, w ktoérej partnerzy biznesowi
nie wyrazg zainteresowania wynikami prac
B+R oraz oferta wiedzy w ich aktualnym
ksztalcie, ale wskazg mozliwe kierunki
rozwoju prac B+R, informacje dotyczace
oczekiwanych przez nich kierunkéw prac
B+R s przekazywane do realizatoréw prac
B+R oraz wykorzystywane w poszukiwa-
niu innych partneréw;

W ramach dziatan odnoszacych si¢ do kre-
owania popytu na badania wykorzystywane sa:
1) uproszczone, wystandaryzowane narzedzie

do szybkiego dokonywania oceny potencjatu
komercjalizacyjnego;

2) organizacja systematycznych spotkan zespotu
scoutéw, majgcych na celu wymiane dowiad-
czen w zakresie:

- wiedzy o wynikach prac B+R,
- wiedzy o zapotrzebowaniu rynkowym,
- dobrych praktyk pracy scouta;

3) wytyczne dotyczace sposobu przygotowania
prezentacji oferty jednostki naukowej (ze-
spolu naukowcéw/pracownika naukowego)
przeznaczone dla partneréw zewnetrznych.

2.4. Umiejscowienie procesu scoutingu w strukturze organizacyjnej
Ut, sposoby rekrutacji, wynagradzania i kontrolowania

Opisane ponizej rozwigzania zostaly opracowa-
ne na przykladzie Uniwersytetu Lodzkiego. Nalezy
jednak podkreslic, ze zalozenia zostaly tak skonstru-
owane, aby tworzyly zestaw uniwersalnych rozwigzan,
ktore moga zosta¢ z powodzeniem zastosowane na
innych uczelniach wyzszych w Polsce.

Cechy i wymagania dot. dziatania scoutéw sg od-
mienne w ramach kreowania podazy badan oraz
popytu na badania. Pelnig jednak komplementarne
funkcje i nie mogg by¢ realizowane odrebnie. Schemat
relacji powinien uwzglednia¢ ten fakt. Posiada on

réwniez szereg innych implikacji, w tym dla: okre-
$lenia liczebnosci zespotu scoutéw funkcjonujacych
na uczelni, wymiaru czasu ich pracy, form zatrudnie-
nia, zasad i kryteriéw oceniania, jak rowniez zasad
wynagradzania.

Niezaleznie od umiejscowienia w strukturze uczel-
ni scout powinien by¢ zatrudniony w formie umowy
0 pracg. Zapewnia to odpowiedni poziom profesjo-
nalizacji relacji pomiedzy pracodawca a pracobiorca.
Jest to szczegdlnie istotne w sytuacji, gdy w ramach
obowigzkéw stuzbowych sa wykorzystywane infor-
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magcje o charakterze poufnym, m.in. zwigzane z pro-

wadzonymi badaniami naukowymi czy tez procesem

komercjalizacji.

Scouci pracujacy na danej uczelni tworzg zespot
scoutéw. Powinien on stanowi¢ wydzielong orga-
nizacyjnie strukture, ktérej dzialalno$¢ jest koor-
dynowana przez koordynatora sieci. Jest to osoba,
ktéra bezposrednio nadzoruje prace zespolu oraz
wspiera ja pod wzgledem organizacji pracy. Do jej
obowiazkéw nalezy:

1) czuwanie nad biezacg dziatalnoécig sieci
scoutow pod wzgledem organizacyjnym;

2) prowadzenie nadzoru nad aktywnoscia
scoutdw oraz rozliczanie scoutéw na koniec
kazdego okresu rozliczeniowego;

3) przyjmowanie CRM-6w od scoutéw oraz
wszelkich innych dokumentéw potwierdza-
jacych aktywno$¢ scoutéw oraz osiaganie
przez nich ustalonych wskaznikow;

4) analiza pozostalej dokumentacji dostarczanej
przez scoutow (CRM);

5) wspolpraca z kierownikiem jednostki odpo-
wiedzialnej za komercjalizacje wiedzy w ra-
mach uczelni oraz strukturg organizacyjna
uczelni w ramach zadan sieci scoutéw, w tym
w szczegblnoéci z dziekanami wydzialow oraz
stuzbami promocji uczelni;

6) organizacja okresowych spotkan sieci
scoutéw, przygotowywanie list obecno$ci
podczas spotkan oraz nadzor nad frekwen-
cja poprzez zebranie podpiséw na listach
obecnoéci;

7) wykonywanie innych obowiazkéw zwigza-
nych z obstugg sieci scoutéw w zakresie zle-
conym przez bezposredniego zwierzchnika.

Zespol scoutéw powinien mie¢ stale miejsce
spotkan. Poszczegdlni scouci powinni posiada¢
odpowiednie wyposazenie techniczne, w ramach,
ktérego minimalnym wymaganiem jest komputer
przeno$ny wraz z oprogramowaniem i zapewnio-
nym dostepem do sieci. Waznym elementem jest
réwniez zapewnienie mozliwo$ci wykorzystania
podstawowego sprzetu komunikacyjnego (telefon
przenoény lub dostep do telefonu stacjonarnego),
jak réwniez biurowego (drukarka, ksero).

W ramach roli odnoszacej si¢ do kreowania
podazy badan scout powinien w zakresie swoich
obowiazkéw podlegaé bezposrednio dziekanowi
wydziatu. Jedli kandydat do pracy jest pracownikiem
naukowo-dydaktycznym danej uczelni, obowigzki
wynikajace z dziatan scoutingowych powinny sta-
nowic czes¢ obowiazkow stuzbowych takiego pra-
cownika - nie jest konieczne zawieranie dodatkowej
umowy o prace pomiedzy uczelnig (wydziatem)
ascoutem, obowigzki te powinny by¢ wykonywane
raczej w oparciu o wczeéniej istniejacy stosunek
pracy. Dziekan wydziatlu moze zdecydowac o zwol-
nieniu scouta z czg$ci innych jego obowiazkéw (np.
zmniejszajgc pensum dydaktyczne). Wynagrodze-
nie scouta, w tym takze wynagrodzenie dodatkowe
wynikajgce znagréd i/lub dodatkéw funkeyjnych,
finansowane jest z budzetu dziekana.

Na poszczegdlnych wydziatach funkcjonowa¢
moze jeden lub wigcej scoutéw - ponizej po-
kazany zostal wzor, ktéry pozwala oszacowad,
jak duze jest zapotrzebowanie danego wydzialu
uczelni na scoutéw w ramach roli odnoszacej si¢
do kreowania podazy badan (w petnych etatach).

Scout podlega ocenie bezposredniego przeto-
zonego - koordynatora sieci. Istotnym elementem
tej oceny jest ocena aktywnosci scouta w okresie
rozliczeniowym. Okres ten powinien wynosi¢
dwa miesigce, a w ramach przeprowadzania
oceny nalezy wykorzysta¢ dokumentacje pracy
scouta w postaci wypetnionej tabeli CRM (tab. 2).
Okresowa ocena realizacji roli scouta zwiaza-
nej z kreowaniem podazy badan powinna by¢
zrealizowana z wykorzystaniem nastepujacych
wskaznikow:

1) liczbazrealizowanych kontaktow z kadrg na-
ukowg oraz jednostkami badawczymi uczelni;

2) liczba sformutowanych projektéw do oceny
potencjatu komercjalizacyjnego;

3) liczbaijakos¢ przygotowanych ofert pracow-
nikéw lub jednostek uczelni dla partneréw
zewnetrznych;

oraz dodatkowo:

1) liczba spotkan w ramach uczelnianej sieci
scoutow;

2) terminowo$¢ oraz jako$¢ przekazywanych
informacji formalnych i raportéw.
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Tabela 3. Wzér tabeli CRM - sprawozdania okresowego w zakresie zrealizowanych kontaktéw z na-

ukowcami i jednostkami badawczymi

Lista kontaktow z naukowcami i jednostkami badawczymi

Zrédlo: opracowanie wiasne.

W ramach roli odnoszacej si¢ do kreowania
popytu nabadania scout potrzebuje do§wiadczen
z zakresu §rodowiska biznesowego. Pozadana
osobe mozna znalez¢ wérdd pracownikéw na-
ukowo-dydaktycznych uczelni lub oséb spoza
uczelni. Powinna to by¢ osoba dysponujaca do-
$wiadczeniem biznesowym. Finansowanie tej
funkeji dziatalnoéci scoutéw powinno pochodzi¢
zbudzetu centralnego uczelni. Mozliwe jest wy-
korzystanie srodkéw poszczegdlnych wydziatéw,
jednak w praktyce wladze wydzialow (w szcze-
gblnosci wydziatow eksperymentalnych) trudno
jest skloni¢ do tego kroku.

Waznym elementem, ktéry umozliwia efek-
tywne wypelnienie roli scouta zwiazanej z kre-
owaniem popytu na badania, jest posiadanie
mozliwosci finansowych (w idealnej sytuacji
wydzielonego budzetu) umozliwiajacych ze-
wnetrzna mobilno$¢ scouta. W szczegdlnosci
chodzi o mozliwos¢ pokrycia kosztoéw przejazdu
do partneréw zewnetrznych, jak réwniez kosz-
tow uczestnictwa w seminariach i konferencjach
branzowych (dojazd, noclegi i diety).

Praca scouta w ramach kreowania popytu na
badania podlega okresowej ocenie bezpos$rednie-

go przelozonego - koordynatora sieci. Istotnym

elementem tej oceny jest ocena aktywnosci scouta

w okresie rozliczeniowym. Okres ten powinien

wynosi¢ dwa miesigce, a w ramach przeprowa-

dzania oceny nalezy wykorzysta¢ dokumentacje¢
pracy scouta w postaci wypelnionej tabeli CRM

(tab. 3). Okresowa ocena realizacji roli scouta

zwigzanej z kreowaniem popytu na badania

powinna by¢ zrealizowana z wykorzystaniem
nastepujacych wskaznikow:

1) liczba kontaktéw/spotkan z partnerami bizneso-
wymi (w tym potencjalnymi partnerami);

2) liczba zainicjowanych spotkan kadry naukowo-
-badawczej z partnerami zewngtrznymi;

3) liczba podpisanych listéw intencyjnych (lub in-
nych dokumentdéw okreslajacych zasady przyszlej
wspolpracy).

Jako wskaznik dtugoterminowy mozna wy-
korzysta¢ dane, ktore w przypadku scouta sg
jedynie czesciowo zalezne od niego, daja jednak
posrednig informacje o jakoéci pozyskiwanych
danych, takich jak warto$¢ wptywoéw z tytutu
zainicjowanych projektow komercjalizacji.
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Tabela 4. Wzor tabeli CRM - sprawozdania okresowego w zakresie zrealizowanych kontaktow
z organizacjami zewnetrznymi

Lista kontaktow z organizacjami zewnetrznymi

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Umiejscowienie sieci scoutéw w ramach struktury organizacyjnej uczelni wyzszej, w odniesieniu
do poszczegdlnych rdl, przedstawia tabela 4.

Tabela 5. Umiejscowienie sieci scoutéw w strukturze uczelni

Elementy umiejscowienia

scouta w strukturze
uczelni

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Wydziat (dziekan)

Pracownicy naukowo-dydaktyczni
wydziatu

Preferowane sa osoby ze stopniem
doktora

Czes$¢ etatu (w ramach obowigzkow
naukowo-dydaktycznych, np. poprzez
zmniejszenie pensum dydaktycznego)

Co najmniej % etatu na wydziat
(w zaleznosci od liczby zespotow
badawczych)

Umowa o prace

Wynagrodzenie w ramach obowigzu-
jacej umowy (jesli kandydatem jest do-
tychczasowy pracownik naukowo-dy-
daktyczny) z mozliwoscia dodatkowego
wynagrodzenia wyptacanego w formie
dodatku funkcyjnego/nagrody

Budzet dziekana, ewentualnie z udzia-
tem budzetu centralnego

Koordynator sieci sktadajgcy raport
dziekanowi wydziatu oraz jednostce
odpowiedzialnej za komercjalizacje
(dyrektor CTT)

Jednostka odpowiedzialna za komercjali-
zacje, np. CTT Ut (dyrektor)

Pracownicy naukowo-dydaktyczni uczel-
ni lub osoby pozyskane z zewnatrz
Preferowane sg osoby z dodwiadczeniem
biznesowym

Czesc etatu - dedykowana do realizacji
roli zwigzanej z kreowaniem popytu na
badania

Co najmniej 72 etatu na 5 wydziatéw/sco-
utéw ulokowanych na wydziatach

Umowa o prace
Wynagrodzenie miesieczne plus premia

uznaniowa uzalezniona od oceny wyni-
kow pracy

Budzet centralny/budzet dziekana

Koordynator sieci sktadajgcy raport
jednostce odpowiedzialnej za komercjali-
zacje (dyrektor CTT)
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System motywowania scoutow w warunkach
uczelni wyzszej

System motywowania scoutéw jest w znaczacym
stopniu uzalezniony od uczelnianego regulaminu
premiowania. W realiach polskich uczelni jest on
zwykle dokumentem przewidujacym stosunkowo
sztywne zasady przyznawania premii motywacyjnej
w oznaczonej wysokosci. Powodem tego jest dostoso-
wanie jego zasad gléwnie do pracy biurowej, w ramach
ktorej trudno oczekiwaé ponadprzecigtnych rezulta-
tow i przedsiebiorczosci w pokonywaniu przeszkod,
wzwigzku z tym premiowana jest raczej obowigzko-
wos¢, pilnos¢ i przestrzeganie regul.

W przypadku pracy scouta technologicznego mamy
do czynienia z zasadniczo odmiennym od pracy biu-
rowej charakterem wykonywanych obowigzkéw.
Z tego wzgledu rekomendowane jest uwzglednienie
procesow doksztalcania i podnoszenia kompetencji
jako czynnika motywujacego. Waznym czynnikiem
motywujgcym, a jednoczesnie zwigzanym cisle z pro-
cesem budowania kwalifikacji zespolu scoutéw, moga
by¢ wyjazdy studyjne do innych osrodkéw akade-
mickich lub o$rodkéw odnoszacych sukcesy w za-
kresie komercjalizacji wiedzy pochodzacej z uczelni
iwspotpracy pomiedzy $rodowiskiem akademickim
a przedsigbiorcami.

W przypadku wykorzystania wyjazdu studyjnego

w ramach funkcji motywujacej zespdt waznym czyn-
nikiem jest wyrazne zarysowanie obszaru merytorycz-
nego oraz wskaznikéw pomiaru osiagniec, ktore beda
stanowily kryterium oceny pracownikéw. Pozwala to
na koncentracje scoutéw na osiagnieciu odpowiednich
wynikéw przy zachowaniu odpowiedniego poziomu
wspdlpracy i wspotdzialania w ramach zespotu.

Sposob obliczenia wymiaru czasu pracy scouta

Zmienne potrzebne do wyliczen:

1) liczba zespotéw badawczych (realizatorow
prac B+R);

2) liczba spotkan w roku - sugeruje si¢ trzy
spotkania w roku z kazdym zespotem ba-
dawczym;

3) czas trwania spotkania z zespolem badaw-
czym oraz opracowania informacji na jego
podstawie — sugeruje si¢ przyja¢ 6 godz. na
kazde spotkanie;

4) liczba godzin wynikajgca z uczestnictwa
w spotkaniach w ramach uczelnianej sieci
scoutdow (np. dokonywanie oceny zespo-
towej) — sugeruje sie przyja¢ wartos¢ 2 dni
miesi¢cznie; 192 godz. rocznie;

5) roczna norma czasu pracy — 156 godz. mie-
siecznie x 12 miesiecy= 1872 godz. rocznie.

Ogolny wzor wyliczenia wymaganego wymiaru czasu pracy scouta przedstawia ponizsze réwnanie:

Liczba zespotow
badawczych

Liczba spotkan
w roku

Czas trwania Liczba godzin

spotkania wynikajaca
z zespotem z uczestnictwa
badawczym + w spotkaniach
oraz opracowania w ramach
informacji na jego uczelnianej sieci
podstawie scoutow

Roczna norma czasu pracy

Rysunek 5. Ogolny wzér wyliczenia wymaganego wymiaru czasu pracy scouta w odniesieniu do roli zwigzanej

zkreowaniem podazy badan

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Przyklad wyliczenia wymaganego wymiaru czasu pracy scouta/6w dla wydziatu posiadajacego
50 zespotdéw badawczych przedstawiony zostal ponizej.

50 zespotow

badawczych X  3spotkaniawroku  x

[

6 godz.

na spotkanie 192 godz.

} -

1872 godz.

Rysunek 6. Przyktad wyliczenia wymaganego wymiaru czasu pracy scouta/éw dla wydziatu posiadajacego

50 zespoléw badawczych

Zrédlo: opracowanie wiasne.
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Z powyzszego przykladu wynika, ze dla 50 zespoléw badawczych wymagany wymiar czasu pracy

scouta to 0,58 etatu.

2.5. System wsparcia zespotu scoutow w trakcie wprowadzania
modelu scoutingu w ramach uczelni wyzszej

Szczegoblnie waznym momentem w ramach
sieci scoutow jest poczatkowy okres dziatalnosci.
Obejmuje on pierwsze 6-8 miesiecy funkcjono-
wania sieci. Okres ten jest szczegdlny ze wzgledu
na konieczno$¢ wprowadzenia nowych zasad
organizacyjnych dla nowo stworzonego zespotu.
Z tego wzgledu nalezy przewidzie¢ szczegodlne
rozwiazania, ktore pozwolg na osiagniecie petnej
zdolnosci funkcjonowania zespotu.

W celu wprowadzenia zespolu scoutéw do
regularnej dziatalno$ci uczelnia powinna zor-
ganizowa¢ system wsparcia merytorycznego.
Wsparcie powinno zosta¢ zrealizowane w na-
stepujacych formach:

1) coachingu,
2) mentoringu,
3) doradztwa.

Zapewnienie efektywnego wsparcia we wszyst-
kich ww. obszarach znaczgco zwieksza szanse na
osiagniecie docelowego poziomu efektywnosci
sieci w przeciggu 6-8 miesiecy jej dzialania.

Wsparcie we wszystkich formach moze by¢
zapewnione przez zespol doswiadczonych pra-
cownikéw uczelni — zespol wsparcia. Muszg oni
posiada¢ odpowiednie do§wiadczenie zawodowe
oraz przygotowanie merytoryczne do pelnienia
roli mentora i doradcy. Dotyczy ono praktycz-
nego doswiadczenia w dzialalno$ci zwigzanej
z komercjalizacjg wiedzy i technologii, w tym
formulowania modeli biznesowych, negocja-
¢ji, analiz rynkowych, analiz prawnych, analiz
ekonomicznych i innych. Wazne jest, aby zespot
wsparcia sktadal si¢ z 0s6b o r6znych kompeten-
cjach - pozwala to na stworzenie odpowiedniej
mieszanki umiejetnosci i doswiadczen.

Nie jest konieczne, a nawet wysoce niewska-
zane, zatrudnianie do poszczegdlnych rél osob-
nych ekspertéw. Zespo6t wsparcia nie powinien
by¢ rozproszony, tak wiec powinno sie dazy¢ do
zatrudnienia w zespole osob, ktore s3 w stanie
wypelnia¢ wszystkie zaplanowane role.

Z praktycznego punktu widzenia mozna zalo-
2y¢, ze na znacznej czesci uczelni istnieje mozli-
wo$¢ pozyskania pracownikow z doswiadczeniem
w zakresie komercjalizacji. Probleméw nalezy
sie spodziewac przy rekrutowaniu pracownikow

z do$wiadczeniem w ramach coachingu. W przy-
padku braku odpowiednich kompetencji nalezy
zalozy¢ konieczno$¢ ich przeszkolenia. Tak wigc,
aby przygotowac¢ czlonkow zespotu wsparcia do
petnienia roli coachéw, powinni oni (jesli nie po-
siadaja takich do$wiadczen) przejs¢ odpowiednie
szkolenie, ktdre przygotuje ich do tego rodzaju
pracy. Dla zapewnienia efektywnosci konieczne
jest, aby zostalo ono zrealizowane profesjonalnie,
z zapewnieniem odpowiedniej praktyki oraz opie-
ki merytorycznej w trakcie poczatkowego okresu
pracy w roli coacha. Jednym z rekomendowanych
standardow pracy coacha sa te zdefiniowane przez
International Coach Federation.

Dziatania realizowane przez zespot wsparcia:
1. Mentoring:

- Kazdy scout pracuje ze swoim mentorem,
ktéorym powinien by¢ cztonek zespotu
wsparcia posiadajacy doswiadczenie w za-
kresie zagadnien komercjalizacji techno-
logii, pracy na uczelni wyzszej oraz we
wspolpracy z otoczeniem gospodarczym.

- Mentoring jest rozumiany jako zindywi-
dualizowana opieka merytoryczna. Od-
nosi si¢ ona m.in. do zagadnien procesu
zdobywania informacji, oceny potencjatu
komercjalizacyjnego zidentyfikowanej
wiedzy, relacji panujacych na uczelni,
ale réwniez do wsparcia w kontaktach
z wladzami wydzialéw oraz przekazywa-
nia informacji o mozliwoéci pozyskania
wsparcia u innych cztonkéw zespotu.

- Mentor jest osobg, ktdra pelni znaczaca
role w poczatkowym okresie dzialalnoéci.
Dostarcza informacji merytorycznych oraz
doswiadczenia organizacyjnego. Stanowi
bezposrednie oparcie merytoryczne dla
scouta wdrazanego w jego obowiazki.

2. Doradztwo:

- Kazdy scout powinien mie¢ zagwaran-
towany dostep do doradztwa. Powinno
by¢ ono zapewnione poprzez mozliwos¢
konsultacji merytorycznych z czlonkami
zespolu wspierajacego w odniesieniu do za-
gadnien specjalistycznych (wykraczajacych
poza zakres mentoringu), w tym: procesu
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komercjalizacji, marketingu, finanséw, spolu scoutéw, nie rzadziej niz raz na dwa
metodyki quicklook, zarzadzania uczelnia, tygodnie.
struktur zarzadzania uczelnig itp. 3. Coaching:

- Waznym elementem organizacyjnym jest - Kazdy scout pracuje z indywidualnym
dystrybucja informacji o dostepnosci doradz- coachem - do jego zadan nalezy praca nad
twa (preferowane terminy, aktualizowane realizacja celow i indywidualng motywacja.
kontakty, informacja o braku dostepnosci - Proces ten, ze wzgledu na swoja specyfike
spowodowanej np. wyjazdami stuzbowymi). i wymagania poufnosci, powinien by¢ wy-
Powinna by¢ dystrybutowana w ramach ze- faczony z nadzoru merytorycznego.

Praca zespotu wsparcia jest poddana monitoringowi merytorycznemu i organizacyjnemu, reali-
zowanemu przez koordynatora sieci scoutow. Wymiar czasu pracy czlonkéw zespolu szacuje sie
25 godzin w miesigcu przez pierwsze 6-8 miesiecy pracy zespotu. Sugerowany podzial czasu pracy
eksperta pracujacego w ramach zespolu wsparcia pomiedzy poszczegélne rodzaje wsparcia jest
pokazany na rysunku 8.

Zespot wsparcia - ekspertnr1

SCOUCI od
nr2donr10
(nr1?)

Ok. 4 godz./
miesigc

Ok. 16 godz./miesiac

Rysunek 7. Rekomendowany podzial czasu pracy eksperta pracujacego w ramach
zespoltu wsparcia
Zrédlo: opracowanie wiasne.
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2.6. Procedura ochrony wtasnosci intelektualnej

Procedura ochrony wiasnosci intelektualnej
wynika z rozwigzan przyjetych na danej uczel-
ni wyzszej i jest opisana w regulaminie ochrony
wlasnosci intelektualnej i przemystowej, ktdry,
zgodnie z Ustawg o szkolnictwie wyzszym, powi-
nien by¢ przygotowany i wdrozony przez kazda
uczelnig¢. Niniejszy opis jest zbudowany na roz-
wigzaniach przyjetych na Uniwersytecie Lodzkim.
Ze wzgledu na fakt, ze poszczegolne regulaminy
moga réznic si¢ zastosowanymi rozwigzaniami
szczegotowymi, przed wdrozeniem rozwigzania
nalezy przeanalizowac zbiezno$é¢ zastosowanych
w konkretnym przypadku rozwigzan.

1. Regulamin ma zastosowanie do dobr wtasno-
$ciintelektualnej i przemysltowej stworzonych
przez pracownika w zwiazku z wykonywa-
niem obowiazkéw wynikajacych ze stosunku
pracy i w czasie trwania tego stosunku.

2. Do pozostalych pracownikéw postanowie-
nia regulaminu maja zastosowanie, jezeli
wynika to z uméw bedacych podstawg ich
zatrudnienia lub gdy wyrazg na to pisemna
zgode.

3. Postanowienia regulaminu stosuje si¢ tak-
ze do doktorantéw, studentdw, stazystow,
stypendystow oraz innych oséb niepozo-
stajacych z uczelnig w stosunku pracy, jezeli
stanowi tak umowa zawarta miedzy nimi
auczelnig. Umowe zawiera w imieniu uczel-
ni kierownik jednostki, w ktérej ma dojs§¢
do powstania dobra wlasnosci intelektualnej
lub przemystowe;j.

4. Dobra wlasnoéci intelektualnej to utwory
w rozumieniu Ustawy o prawie autorskim
i prawach pokrewnych, w tym utwory na-
ukowe oraz opracowania o charakterze
dydaktycznym i popularnym, a takze pro-
gramy komputerowe i bazy danych bedace

utworami w rozumieniu prawa autorskiego,
w tym wszystkie formy wyrazania progra-
mu, w postaci dokumentacji projektowej,
wytworczej i uzytkowej, np. materiaty
e-learningowe, dzienniki prac badawczych.

5. Jako dobra wilasno$ci przemystowej ro-
zumie sie:

- rozwigzania naukowo-techniczne bedace
wynalazkamibadz wzorami uzytkowymi
w rozumieniu Prawa wlasnos$ci przemy-
stowej;

- topografie uktadéw scalonych w rozumie-
niu Prawa wlasnosci przemyslowej;

- wzory przemystowe;

— znaki towarowe;

- know-how - nieujawnione do wiadomosci
publicznej informacje techniczne, techno-
logiczne, organizacyjne lub inne, posia-
dajace warto$¢ gospodarczg, np. metody
badan, mikroorganizmy, ogélne koncepcje
wyjasnienia problemu.

6. Ponadto ilekro¢ w regulaminie jest mowa o:
- tworcy - rozumie si¢ przez to osobe fi-
zyczng, ktéra stworzyla dobro wlasnosci
intelektualnej lub przemystowej, a takze
wszystkich wspottworcow, ktorzy sa zo-
bowiazani do wyznaczenia ze swojego
grona pelnomocnika do reprezentowania

ich interesdow wobec uczelni;

- kierowniku jednostki - rozumie si¢ przez
to kierownika podstawowej, pozawydzialo-
wej, migdzywydzialowej albo ogélnouczel-
nianej jednostki organizacyjnej uczelni.

Regulamin precyzuje, jakie prawa przy-
stugujg twoércy oraz uczelni w zaleznosci od
rodzaju wytworzonego dobra wlasnosci inte-
lektualnej lub przemystowej. Przedstawiono
je w tabeli 5.
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Tabela 6. Prawa przystugujace tworcy i uczelni w zaleznosci od rodzaju wytworzonego dobra wtasno-
$ci intelektualnej lub przemystowej

Rodzaj

Prawa uczelni
dobra

Prawa tworcy

Autorskie prawa osobiste do utworu nauko-

wego stuzg tworcy i obejmujg prawo do:

1) autorstwa utworu,

2) oznaczania swoim nazwiskiem lub pseu-
donimem albo anonimowego udostepniania
utworu,

3) nienaruszalnosci tresci lub formy,

4) decydowania o pierwszym publicznym
udostepnieniu utworu,

5) nadzoru nad sposobem korzystania

z utworu.

Z zastrzezeniem wynikajgcym z § 4 ust. 3

i 4 regulaminu autorskie prawa majatkowe
do utworu, obejmujgce prawo korzystania
z utworu, rozporzadzania utworem i prawo
do wynagrodzenia za korzystanie z utworu,
stuza tworcy.

Twoércom programéw komputerowych i baz
danych przystugujg prawa do autorstwa,
oznaczania ich swoim nazwiskiem, pseudo-
nimem lub do anonimowego ich udostep-
niania, a w wypadku ich komercjalizacji

i uzyskania korzysci przez uczelnie - prawo
do wynagrodzenia okreslonego kazdora-
ZOWO W umowie zawartej pomiedzy nimi

a uczelnia.

Tworcy rozwigzania naukowo-technicznego
przystuguja prawa osobiste, w szczegol-
nosci prawo do wymieniania go w opisach,
rejestrach, publikacjach oraz we wszelkich
innych dokumentach zwigzanych z rozwia-
zaniem naukowo-technicznym.

W wypadku uzyskania przez uczelnie
korzysci majatkowych z przystugujacych
mu w tym zakresie praw, tworcy przystu-
guje prawo do wynagrodzenia na zasadach
okreslonych w regulaminie.

Prawo do pierwszej publikacji utworu naukowego
bedacego praca doktorska, habilitacyjng stuzy
uczelni, chyba ze uczelnia nie zgtosi zamiaru
publikacji utworu w ciagu 6 miesiecy od daty jego
zgtoszenia, albo jezeli w ciagu szesciu miesiecy
od dostarczenia utworu nie zawarto z tworca
umowy wydawniczej badz w ciggu dwoch lat od
przyjecia utworu nie zostat on opublikowany.

W wypadku skorzystania przez uczelnie z prawa
do pierwszej publikacji utworu naukowego, publi-
kacja i rozpowszechnienie utworu nastepuje na
warunkach okreslonych w umowie wydawniczej
zawartej pomiedzy uczelnig a tworca.

Prawa majatkowe do programéw komputero-
wych ibaz danych przystugujq uczelni takze wte-
dy, gdy maja one charakter utworéw naukowych
i obejmujg prawa do trwatego lub czasowego
zwielokrotniania programu lub bazy w catosci lub
w czesci, jakimikolwiek srodkami i w jakiejkolwiek
formie, ttumaczenia, przystosowania, zmiany
uktadu lub innych zmian, z zachowaniem praw
osoby, ktéra tych zmian dokonata, publicznego
rozpowszechniania oryginatu lub kopii, nie wy-
taczajac ich udostepnienia na podstawie umowy
dzierzawy.

Prawo do uzyskania:

1) patentu na wynalazek,

2) prawa ochronnego na wzor uzytkowy,

3) prawa z rejestracji wzoru przemystowego,
4) prawa z rejestracji topografii uktadu scalonego,
5) prawa do odmian ro$lin, mikroorganizmow,
zwierzat

oraz prawo do ich komercjalizacji przystuguja
uczelni, jezeli przedmioty wskazanych praw sa
dobrami wtasnosci przemystowej. Dotyczy to
takze materiatow stuzacych wyjasnieniu lub
informacji, w tym dokumentacji technicznej,
instrukgji, opisu lub schematu.

Zrédlo: opracowanie na bazie Regulaminu ochrony wlasnosci intelektualnej i przemystowej w Uniwersytecie Lédzkim.
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Regulamin przewiduje réwniez rézne tryby postepowania w zaleznoéci od przedmiotu ochrony

prawnoautorskiej. Przedstawiono je tabeli 6.

Tabela 7. Sposob zgloszenia powstania dobra wlasnosci intelektualnej lub przemystowej

Rodzaj dobra Sposob zgtoszenia powstania dobra wtasnosci intelektualnej lub przemystowej

Stworzenie utworu naukowego powinno by¢ niezwtocznie zgtoszone kierowniko-
wi jednostkii zawiera¢ dane o osobie tworcy, opis utworu, oswiadczenie tworcy
o0 nienaruszeniu praw autorskich 0séb trzecich oraz podpis tworcy.

Pracownik uczelni w terminie 14 dni od stworzenia programu komputerowego

lub bazy danych ma obowiazek powiadomienia o tym fakcie kierownika jednostki.
Zgtoszenie powinno by¢ dokonane na pismie z podaniem danych dotyczacych
osoby tworcy i z opisem utworu oraz podpisane przez tworce. Do zgtoszenia nalezy
dotgczy¢ odwiadczenie tworcy, ze utwor nie narusza praw 0so6b trzecich.

0 stworzeniu dobra wtasnosci przemystowej tworca powiadamia niezwtocznie kie-
rownika jednostki, ktéry po wstepnej ocenie innowacyjnosci zgtasza je do rektora

uczelni za posrednictwem jednostki odpowiedzialnej za komercjalizacje wiedzy.
Powiadomienie powinno nastapi¢ na pismie i zawiera¢ dane o osobie tworcy, opis
dobra wtasnosci przemystowej i podpis tworcy.

Zrédlo: opracowanie na bazie Regulaminu ochrony wlasnosci intelektualnej i przemystowej w Uniwersytecie Lédzkim.

Proces ochrony dobr wlasnosci przemystowej w re-
gulaminie ochrony wlasnoéci intelektualnej i prze-
myslowej moze by¢ opisany w nastepujacy sposob:

1. Zgloszenie dobra wlasnosci przemystowej
dokonywane jest przez kierownika jednostki
w jednostce odpowiedzialnej za komercjali-
zacje wiedzy.

2. Dyrektor jednostki odpowiedzialnej za ko-
mercjalizacje wiedzy w okresie 30 dni od uzy-
skania zgloszenia, po konsultacji z rzeczni-
kiem patentowym, informuje rektora uczelni
o: stworzeniu dobra wlasnoéci przemystowej
na uczelni, mozliwosci komercjalizacji oraz
opinii rzecznika patentowego o ewentual-
nej konieczno$ci objecia zgtoszenia ochrona
prawna.

3. Decyzj¢ w sprawie ochrony prawnej dobra
wlasnoéci przemystowej podejmuje rektor
uczelni w terminie 2 miesiecy od dnia zgto-
szenia dobra w jednostce odpowiedzialnej za
komercjalizacj¢ wiedzy.

4. Do czasu podjecia decyzji przez rektora uczel-
ni tworca jest zobowigzany do zachowania ta-

jemnicy, a w razie podjecia decyzji o ochronie
prawnej dobra wlasno$ci przemystowej, twor-
cajest zobowigzany do zachowania rozwiaza-
nia w tajemnicy do dnia otrzymania z Urzedu
Patentowego RP potwierdzenia zgloszenia.
Obowiazek zachowania tajemnicy spoczywa
na tworcy takze po ustaniu stosunku pracy
az do uplywu wskazanych wyzej terminéw.

W szczeg6lnie uzasadnionych wypadkach
terminy, o ktérych mowa w ust. 2, moga by¢
wydluzone na podstawie odr¢bnej pisemnej
umowy pomiedzy pracownikiem a uczelnig.

W przypadku podjecia decyzji o ubieganiu
sie¢ 0 ochron¢ prawna zgtoszonego dobra
wlasnoséci przemystowej rektor uczelni zle-
ca rzecznikowi patentowemu prowadzenie
postepowania przez Urzedem Patentowym
RP. Koszty postepowania i oplaty za ochrone
ponosi jednostka, w ktorej powstalo dobro
wlasnosci przemystowe;j.

W wypadku ubiegania si¢ o ochrong zagra-
niczng koszty postepowania i oplaty moga by¢
na wniosek kierownika jednostki, w ktdrej
powstalo dobro wlasnosci przemystowej, po-
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kryte ze $rodkéw centralnych. Decyzje w tej
sprawie podejmuje rektor uczelni.

8. W stosunku do know-how kierownik jed-
nostki podejmuje decyzje o objeciu rozwig-
zania tajemnicg uczelni i jest zobowiazany do
zapewnienia warunkoéw technicznych i or-
ganizacyjnych zapewniajacych dochowanie
poufnosci, zwlaszcza przez okreslenie listy
0sob majacych dostep do danych wraz z ich
pisemnym zobowigzaniem do zachowania
tajemnicy przez czas oznaczony, nie krotszy
niz 2 lata.

2.7. System przeptywu informacji

Opracowany w ramach projektu ,SCOUT-
ING - aktywny system monitoringu i oceny po-
tencjalu rynkowego prac badawczych kluczem
do wspdtpracy nauki i przedsigbiorcéw” model
przeplywu informacji zwiazany jest z koniecz-
noécig uszczegdlowienia proceséw wymiany in-
formacji w ramach sieci scoutéw oraz pomig¢dzy
siecig scoutéw i otoczeniem. W tym przypadku
jako otoczenie rozumiane jest tak otoczenie we-
wnetrzne, ktore stanowig jednostki organizacyjne
uczelni i osoby zatrudnione w jej ramach, jak
réwniez otoczenie zewnetrzne, odnoszgce si¢
do przedsigbiorstw, innych uczelni wyzszych
ijednostek sfery B+R oraz roznego typu instytu-
¢ji (rzadowych, samorzgdowych oraz instytucji
otoczenia biznesu). Model przeptywu informacji
wykorzystuje wskazany wyzej podzial na trzy
obszary, oprocz tego w koncowej czeéci zawarte
zostaly uwagi na temat zasad komunikacji oraz
krotkie podsumowanie wykorzystywanych spo-
sobéw komunikowania sie.

Niniejsze opracowanie dotyczy przeptywu
informacji, stad tez wskazano powigzania za-
gadnien przeplywu informacji z obszarem mo-
tywacji, upowszechniania czy tez monitoringu
i kontroli pracy zespolu scoutéw. Zagadnienia
te zostaly szerzej opisane w innych czes$ciach
produktu finalnego.

Wymiana informacji z otoczeniem WE-
WNETRZNYM

1. Pozyskanie informacji o projektach posia-
dajacych potencjal komercyjny:

- Wizyty w jednostkach uczelnianych oraz

u poszczegdlnych pracownikéw nauko-

9. Uczelnia moze nie ubiegac si¢ o ochrong
prawng w przypadku, gdy utrudniataby ona
komercjalizacje wynikéw badan. Decyzje
w tej sprawie podejmuje rektor uczelni.

10. W wypadku podjecia decyzji o rezygnacji
z ochrony prawnej i nieobjeciu know-how ta-
jemnicy, uczelnia jest zobowigzana na zgdanie
tworcy do nieodptatnego przeniesienia na jego
rzecz praw do oznaczonego dobra wlasnosci
przemyslowej lub wskazania podmiotu, ktéry
zainteresowany jest ich nabyciem. Umowa
wymaga formy pisemne;j.

wo-dydaktycznych. Sa one podstawo-
wym narzedziem dziatalnosci scoutow.
Stanowig zrodto bezposredniej informa-
¢ji odnosnie kierunkdéw realizowanych
prac badawczych, zakresu posiadanych
kompetencji oraz zakresu i mozliwo$ci
zastosowan sprzetu badawczego bedace-
go w dyspozycji danej jednostki. Zebrane
informacje stanowig podstawe do wstepnej
oceny potencjalu komercyjnego wiedzy.
Szczegdlnie cennymi informacjami sg
dane na temat ewentualnej, dotychczaso-
wej wspolpracy z podmiotami otoczenia
zewnetrznego uczelni. Stanowig one istot-
ny wskaznik dot. potencjatu wspotpracy
prezentowanego przez dany zespol, ale
réwniez informacje o potencjalnych part-
nerach wspolpracy.

- Baza projektéow uczelnianych. Stanowi
ona wstepne zrédlo informacji o zakre-
sie aktywnosci poszczegolnych jednostek
organizacyjnych oraz pracownikéw na-
ukowo-badawczych. Pozyskane z niej in-
formacje stanowig baze do przygotowania
si¢ scouta do wizyty w danej jednostce,
gdzie sa weryfikowane w ramach kontak-
tow bezposrednich.

- Rada biznesu danego wydziatu. Czes¢
wydzialéw posiada zorganizowane rady
zlozone z przedstawicieli przedsiebiorstw.
W zalezno$ci od wydziatu odgrywaja one
rézna role: od jedynie prestizowej, po funk-
cje doradcze oraz wspomagajace w zakre-
sie organizacyjnym czy dydaktycznym.
Pracownicy wydzialéw odpowiedzialni
za organizacje pracy rady biznesu stano-
wig warto$ciowe zrédlo informacji dot.
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zasobow ludzkich wydziatu. Informacje
te powinny by¢ nastepnie weryfikowane
w ramach wizyt w jednostkach i u pra-
cownikéw uczelni.

Centrum Transferu Technologii (CTT) jest
kluczowym Zrédlem informacji o projek-
tach, ktore juz zostaty skomercjalizowane
oraz o tych, ktore sa w trakcie komercjali-
zacji. Ponadto w wigkszosci polskich uczel-
ni, zgodnie z wprowadzonymi w nich re-
gulaminami dotyczgcymi zarzadzania
wlasnoscig intelektualng, CTT pelnia
formalna role jako jednostka zarzadzaja-
ca zabezpieczonymi prawnie skladnikami
wlasnosci intelektualnej uczelni (gléwnie
patenty) oraz rol¢ wspomagajaca w przy-
gotowywaniu i prowadzeniu procedur pa-
tentowych. Oznacza to, ze CTT stanowi
gtowne Zrédlo informacji o juz zidenty-
fikowanym potencjale uczelni w zakresie
komercjalizacji wiedzy.

2. Informacje przekazywane podmiotom oto-

czenia wewnetrznego:
- Poszczegdlni pracownicy naukowo-dy-

daktyczni lub szefowie zespotéw nauko-
wych, ktorzy posiadajg wiedze o wstepnie
zidentyfikowanym potencjale komercyj-
nym. Przekazywane informacje dotyczg:
wymagan potencjalnych/zidentyfikowa-
nych partneréw zewnetrznych dotyczacych
ksztattu komercjalizowanej wiedzy, wyma-
gan formalnych zwigzanych z procesem
komercjalizacji oraz mozliwych strategii
biznesowych (to dzialanie jest realizowane
w $cistej wspoltpracy z Centrum Transferu
Technologii).

Centrum Transferu Technologii. Prze-
kazywane informacje dotycza projektow
o wstepnie pozytywnie zweryfikowanym
potencjale komercyjnym. CTT przy udziale
scouta decyduje o wszczeciu formalnej pro-
cedury ochrony wlasnosci intelektualnej.
Scout ponadto przekazuje CTT informacje,
w formie prezentacji biznesowej, o mozli-
wosci komercjalizacji danego rozwigzania
oraz jego uwarunkowan.

Poszczegolni pracownicy naukowo-dydak-
tyczni lub szefowie zespoléw naukowych,
ktdrzy posiadaja wiedze o wstepnie ziden-
tyfikowanym potencjale komercyjnym.
Przekazywane informacje dotycza: ziden-
tyfikowanych przyczyn braku potencjatu
komercyjnego wiedzy, zidentyfikowanych

obszaréw zainteresowania partnerow ze-
wnetrznych, pokazywanych na zasadzie
rozwazenia ewentualnych zmian w kie-
runkach pracy naukowe;j.

Dziekani wydziatow. Przekazywane przez
scouta informacje dotycza: dostarczanej
okresowo (w praktyce raz na pot roku)
informacji o osiggnieciach jednostek i pra-
cownikow wydziatu w zakresie komer-
cjalizacji wiedzy, informacji pozyskanych
z otoczenia uczelni dot. pozadanych przez
przedsigbiorstwa oraz pozostale instytucje
kierunkéw badan, oczekiwan od wydziatu
(w tym aparatury badawczej) oraz kierun-
kéw ksztalcenia studentéw.

Kierownicy jednostek organizacyjnych
wydziatu. Przekazywane przez scouta in-
formacje dotycza: informacji pozyskanych
z otoczenia uczelni dot. pozadanych przez
przedsigbiorstwa oraz pozostale instytucje
kierunkéw badan, oczekiwan od katedry/
instytutu (w tym aparatury badawczej)
oraz kierunkéw ksztalcenia studentdw,
informacji odnoszacych si¢ do regulacji
uczelnianych oraz regulacji prawnych
zwigzanych z podstawowymi aspektami
komercjalizacji wiedzy w ramach uczelni
wyzszej, podstawowych informacji zwia-
zanych z mozliwymi opcjami strategii
komercjalizacji wiedzy zidentyfikowanej
w ramach jednostki organizacyjnej.
Rada wydziatu. Informacje przekazane
Radzie wydzialu dotyczg dwoch aspek-
tow: (i) informacje wstepne przekazane na
poczatku pracy danego scouta powinny
obejmowa¢ przypomnienie zadan scoutéw
oraz zasad pracy (w tym w szczegolnosci
zasady poufnoéci informacji o wynikach
prac badawczych), jak réwniez przeka-
zanie informacji o osobie danego scouta;
w tym przypadku znaczgce jest formalne
wprowadzenie scouta do pracy na da-
nym wydziale przez prezentacj¢ na Radzie
wydziatu; jest to wazne ze wzgledu na
formuly spoteczne wyksztalcone w $ro-
dowisku kadry naukowej; (ii) informacje
okresowe, ktore sg przekazywane np. przy
rocznym podsumowaniu wynikéw pracy
scouta; dotycza one osiggnie¢ jednostek
i pracownikow wydziatu w zakresie ko-
mercjalizacji wiedzy; prezentacja stanowi
element upowszechniania informacji, ale
réwniez pozadanych wzorcéw zachowan
kadry.
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- Dzial promocji uczelni oraz dziaty promo-
¢ji dzialajace w ramach poszczegoélnych
wydzialéw. Do tych dzialow przekazywane
sg informacje o zakonczonych sukcesem
lub mocno zaawansowanych projektach
komercjalizacji. Moga by¢ one wykorzy-
stywane w ramach promocji uczelni oraz
promocji wspotpracy $rodowiska nauki
i przedsiebiorstw. Szczegodlne znaczenie
ma w tym zakresie popularyzowanie tzw.
success stories.

Przeptyw informacji w ramach SIECI SCOU-
TOW obejmuje przekazywanie informacji pomie-
dzy czlonkami sieci scoutéw oraz koordynatorem
sieciijej czlonkami. Poniewaz podmioty zaanga-
zowane w proces komunikacji przyjmuja postawy
aktywne, stad ponizszego opisu nie podzielono
na pozyskiwanie i przekazywanie informacji.

1. Koordynator sieci. Przekazuje informacje
dotyczace nastepujacych zakresow: efektow
i efektywnosci dzialalnosci sieci scoutow,
odnoszacych si¢ do oceny aktywnosci danego
scouta na tle zespolu oraz oceny aktywnosci
calego zespotu (w tym wskazniki efektyw-
nosci, obecnosci, informacje o znaczeniu
motywacyjnym), informacji odnoszacych
si¢ do formalnych oraz administracyjnych
aspektow dziatalnosci sieci (w tym do relacji
pracowniczych, organizacji spotkan, organi-
zacji imprez promocyjnych itp.), w szczegol-
nosci zwiazanych z zadaniami poszczegolnych
scoutéw w poszczegolnych okresach.

2. Spotkania sieci - wymiana informacji po-
miedzy scoutami oraz koordynatorem sieci.
Na spotkaniach sieci scoutéw przekazywa-
ne sg informacje odnoszace si¢ do: zadan
zrealizowanych w ostatnim okresie przez
poszczegdlnych scoutéw, w tym w szcze-
golnosci odbytych i planowanych spotkan
z potencjalnymi partnerami wewnetrzny-
mi i zewnetrznymi, pozyskanych danych
o projektach o wstepnie zweryfikowanym
potencjale komercyjnym, problemach zi-
dentyfikowanych w zakresie komunikacji
scoutow z otoczeniem, w tym z partnerami
wewnetrznymi, problemach w koordynacji
dziatan scoutéw (obszary dziatania), ziden-
tyfikowanych partnerach zewnetrznych,
ktoérzy moga by¢ zainteresowani (lub juz
wykazujg zainteresowanie) projektami spoza
obszaru aktywno$ci danego scouta.

Wymiana informacji z otoczeniem ZE-
WNETRZNYM

1.

Pozyskanie informacji o potencjalnych part-

nerach:

- Przedsigbiorstwa oraz pozostale insty-
tucje otoczenia zewnetrznego. Proces
obejmuje kontakty telefoniczne, mailowe
oraz spotkania. Pozyskiwane informacje
dotyczg poziomu zainteresowania dane-
go przedsigbiorstwa lub instytucji oferta
uczelni. Informacje s zbierane na bazie
bezposrednich deklaracji przedstawicieli
potencjalnego partnera, jak réwniez na
podstawie wlasnej analizy scouta, zrealizo-
wanej z wykorzystaniem wiedzy o zakresie
i sposobie dziatalnoéci danego przedsie-
biorstwa lub instytucji.

- Bazy danych (w tym bazy analityczne do-
stepne za posrednictwem bibliotek uczel-
nianych) oraz ogdélnodostepne zrédta in-
formacji (w tym witryny internetowe firm,
konferencji oraz projektéw). Pozyskana
informacja stanowi podstawe do typowania
potencjalnych partneréw do wspolpracy
w ramach komercjalizacji wiedzy.

- Konferencje tematyczne, targi branzowe,
seminaria. Stanowig mozliwo$¢ bezpo-
$redniego spotkania z przedstawicielami
potencjalnych partneréw. Umozliwiaja
pozyskanie wstepnej informacji dot. ob-
szarOw zainteresowania przedsiebiorstwa
oraz omowienie nast¢pnej formy kon-
taktu.

2. Informacje przekazywane podmiotom oto-

czenia zewnetrznego.

- Przedsiebiorstwa oraz pozostale instytucje:
informacja o dostepnych obszarach wspol-
pracy oraz ustugach oferowanych przez
uczelnie, informacja o sposobie komuni-
kacji z uczelnig w razie zainteresowania
oferta, przedstawienie scouta jako efektyw-
nego posrednika w procesie komunikacji.

Zasady komunikacji - reguly dla scoutow:

L.

Komunikacja z partnerami:
- Szybka reakcja na zapytania:

« odpowiedZ na zadane pytanie powin-
na by¢ udzielona w mozliwie krotkim
czasie;

« w przypadku braku mozliwoéci szyb-
kiej, wyczerpujacej odpowiedzi scout
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musi okresli¢ czas, w ktérym pozyska
odpowiednia informacje;

« je$li dana informacja nie jest mozliwa do
uzyskania, komunikat taki jest przesy-
tany do pytajacego;

. czas reakcji na zapytanie otrzymane
w czasie pracy nie powinien przekraczaé
3 godzin, a w szczeg6lnych przypad-
kach (wyjazd, spotkanie, seminarium)
24 godzin.

- Zasada potwierdzenia otrzymanej infor-
magcji - otrzymanie informacji powinno

by¢ komunikowane jej nadawcy. Zasada
ta w szczegdlnosci dotyczy komunikacji
elektronicznej.

- Uprzejma i profesjonalna forma komu-
nikacji.

Charakterystyka podstawowych metod prze-
plywuinformacji wykorzystywanych w procesie
scoutingu. Ponizsza tabela przedstawia zesta-
wienie metod w podziale na forme przekazu,
tj.: kontakt bezpo$redni, forme pisemna oraz
forme opartg na dostepnej technologii.

Tabela 8. Charakterystyka metod przeptywu informacji

I S T N

Spotkania z pracownikami
dydaktyczno-badawczymii ze-
spotami naukowymi; spotkania
w ramach zespotu scoutow;
spotkania z partnerami bizne-
sowymi; spotkania z wtadzami
uczelni/wydziatow.

Spotkania
bezposrednie

Krotkie formalne i nieformalne
prezentacje, gtbwnie na temat
komercyjnego wykorzy-
stania wiedzy, skierowane
gtownie do grupy docelowej

tj. potencjalnych partneréw
biznesowych.

Prezentacje moga réwniez

by¢ wykorzystywane do
informowania o osiagnigciach
sieci (marketing wewnetrzny)
oraz 0 mozliwosci kontaktu ze
scoutem/siecig (marketing we-
wnetrzny i zewnetrzny).

Prezentacje

Dokument w stylu formalnym,
przekazujgcy specyficzna
informacje o wynikach oceny
potencjatu komercyjnego
wiedzy metoda szybka. Ukie-
runkowane na wybrana grupe
odbiorcow.

Uzywany przede wszystkim
do adresowania kwestii zwiga-
zanych z komercjalizacja.

Wyniki oceny
potencjatu
komercyjnego

Interaktywne, promuja
zaangazowanie, wzbudzajg
dyskusje, komunikacja

we wszystkich kierun-
kach, mozliwy efekt skali
w przypadku duzej liczby
uczestnikow.

Czasochtonne do
zorganizowania,
wymagaja doswiad-
czenia.

Wymaga zdolnosci

, U rezentacyjnych.
Bezposrednios¢, informa- P i yiny o,
e an o as Umiarkowany stopien
cyjnos¢, zwieztosc. , .
czasochtonnosci

przygotowania.

Krotkie i ukierunkowane, Brak pogtebionego
szybkos¢ powstawania spojrzenia na zagad-
i przekazu, spojny przekaz.  nienia komercjalizacji.
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Zrédlo: opracowanie wiasne.
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Zataczniki

Zatacznik 1. Zakres obowiazkow scouta - zakres obowiazkow pracownika

Imig i nazwisko pracownika:

Rola:

Podstawa zaangazowania wraz z wymiarem czasu pracy:
Zrédlo finansowania:

Scout technologiczny:

Zakres obowiazkow:

10.

11.

12
13

14.

15.

16.

Przegladanie baz danych o badaniach naukowych i projektach prowadzonych przez naukowcow

w przydzielonych jednostkach podstawowych UL.

Inicjowanie kontaktéw i przeprowadzanie rozméw z wybranymi pracownikami naukowymi

w celu identyfikacji zakresu przeprowadzanych prac naukowo-badawczych.

Przeprowadzenie wstepnej oceny projektéw i prac naukowych pod katem ich potencjatu do

komercjalizacji lub dalszych badan naukowych.

Uczestniczenie w pracach zespolu scoutéw nad wtdrng oceng projektow i wskazaniem reko-

mendacji co do dalszych prac scoutéw.

Przygotowywanie ofert wspolpracy dla potencjalnych partneréw biznesowych.

Poszukiwanie zrédet informacji o mozliwych zastosowaniach zgloszonych przez uczelnie pro-

jektéw naukowo-badawczych.

Uzupelnianie bazy danych o projektach i pracach naukowo-badawczych prowadzonych przez

pracownikéw naukowych w przypisanej jednostce podstawowej UL, w tym cykliczna weryfikacja

kompletnosci bazy danych i jej aktualizacja.

Inicjowanie wspotpracy miedzy uczelnig a biznesem, aranzowanie i prowadzenie spotkan w celu

nawiazania wspodlpracy uczelni i przedsigbiorcow.

Analiza dostepnych baz danych o przedsiebiorcach aktywnych w ramach obszaru dzialania

scouta, w tym:

- poszukiwanie potencjalnych partneréw biznesowych poprzez nawigzywanie kontaktow
z organizacjami skupiajacymi przedsigbiorstwa;

- nawiazywanie bezpos$rednich kontaktéw z potencjalnymi partnerami biznesowymi, identy-
fikacja potrzeb w zakresie nowych rozwiazan, produktéw, mozliwej wspotpracy;

- analizowanie potrzeb partneréw biznesowych w zakresie badan naukowych, rozwigzywania
probleméw przez pracownikéw naukowych uczelni;

- monitorowanie przedsigbiorstw pod katem pojawiajacych si¢ mozliwosci wspotpracy z uczelnia.

Inicjowanie podpisania listow intencyjnych (lub innych dokumentéw okreslajacych zasady

wspolpracy) miedzy uczelnig a partnerem biznesowym.

Przegladanie i analiza ogélnodost¢pnych baz danych na temat funkcjonujacych firm, z zakresu

dyscyplin badawczych, ktérymi zajmuje si¢ scout.

. Aktywny udzial w spotkaniach sieci scoutow.
. Dzielenie si¢ z innymi scoutami wiedzg na temat rozpoznanych wynikéw badan, potrzeb ryn-

kowych i realizacji procesu scoutingu oraz wlasnymi doswiadczeniami.

Czynne uczestnictwo w procesach organizowanych przez zesp6t couchéw (coaching, mentoring,
doradztwo).

Prowadzenie dziennika scouta oraz przygotowanie dokumentéw zwigzanych z raportowaniem
swojej aktywnosci (w tym wskaznikéw) w ramach obowigzkéw scouta.

Wykonywanie innych obowigzkdow zleconych przez koordynatoraa sieci scoutdw.

Przyjatem do wiadomo$ci i wykonania.

data i podpis pracownika data i podpis osoby upowaznionej do reprezento-

wania pracodawcy
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Zatacznik 2. Zakres obowigzkéw koordynatora sieci scoutow - zakres obowiazkow
pracownika

Imig i nazwisko pracownika:

Rola:

Podstawa zaangazowania wraz z wymiarem czasu pracy:
Zrédlo finansowania:

Koordynator sieci scoutow:

Ll S
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Zakres obowiazkow:
Organizacja pracy scoutéw, w tym wyznaczanie zadan na poszczegdlne okresy.
Koordynacja pracy sieci scoutow.
Utrzymywanie sieci wspotpracy miedzy scoutami.
Organizowanie spotkan wszystkich scoutéw w celu przegladu ich prac, kontaktéw z przedsie-
biorstwami oraz naukowcami.
Monitoring pracy scoutéw, w tym tworzenie niezbgdnej dokumentacji.
Rozliczanie uczestnikow sieci scoutéw z wykonywanej pracy.
Pomoc uczestnikom sieci scoutéw w inicjowaniu kontaktéw z przedsigbiorstwami.
Zbieranie i gromadzenie danych uzyskanych od scoutéw o projektach i pracach naukowo-badaw-
czych prowadzonych przez pracownikéw naukowych UL, w tym ich oceny z punktu widzenia
potencjatu komercyjnego.
Inicjowanie i uczestniczenie w pracach zespotu scoutéw nad wtérng oceng projektéw i wskaza-
niem rekomendacji dla dalszych prac scouta.

10. Pomoc w doborze przez scoutdéw, na podstawie ocen projektow i prac badawczych, potencjalnych

11.

partneréw biznesowych dla projektéw naukowych na uczelni.
Nadzér i monitoring oraz pomoc w inicjowaniu podpisania listow intencyjnych (lub innych
dokumentow okreslajacych zasady wspotpracy) miedzy uczelnig a partnerem biznesowym.

12. Wspdlpraca z coachami wspierajacymi system scoutingu, w tym udostepnianie niezbednych

13.
14.

informacji na temat pracy scoutow.
Nadzdr i monitoring nad prowadzeniem dziennika scouta.
Wykonywanie innych obowiazkéw zwiagzanych z poprawnym funkcjonowaniem sieci scoutéw.

Przyjatem do wiadomo$ci i wykonania.

data i podpis pracownika data i podpis osoby upowaznionej do reprezento-

wania pracodawcy
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Zatacznik 3. Zakres obowiazkow coacha - zakres obowigzkow pracownika

Imig i nazwisko pracownika:

Rola:

Podstawa zaangazowania wraz z wymiarem czasu pracy:
Coach:

Zrédlo finansowania:

Zakres obowigzkow:
Pelnienie funkcji coacha zespolu scoutow technologicznych, w tym:
1. Przygotowanie strategii pracy ze scoutem/scoutami.
Odbywanie sesji coachingowych ze scoutem/scoutami, w tym spotkan za posrednictwem srodkow
elektronicznych (np. Skype) oraz kontaktu telefonicznego, dotyczacych:
- coachingu w zakresie uszczegolowienia celéw pracy scouta,
- coachingu w zakresie planowania pracy scouta,
- coachingu w zakresie budowania motywacji do realizowania zaktadanych celéw przez scouta.
3. Odbywanie sesji coachingowych ze scoutem/scoutami, w tym spotkan za posrednictwem srodkow
elektronicznych (np. Skype) oraz kontaktu telefonicznego, dotyczacych:
- doradztwa i mentoringu z zakresu problematyki zarzadzania, w tym zarzadzania projektem,
- doradztwa i mentoringu z zakresu ekonomiki przedsiewzie¢ komercjalizacji wiedzy i trans-
feru technologii,
- doradztwa i mentoringu z zakresu procesu komercjalizacji wiedzy i transferu technologii.
4. Uczestnictwo w dokonywaniu okresowej oceny procesu wdrazania sieci scoutéw na UL.
5. Wspolpraca z koordynatorem sieci scoutéw na UL w zakresie koordynowania dzialan wspie-
rajacych scoutow.
6. Sporzadzanie raportéw miesiecznych z realizacji i postgpu pracy scouta/scoutdw.
7. Aktywne uczestnictwo w pracach zespotu coachéw, zwigzanych z koordynacja pracy ze scoutami.
8. Miesigczne sporzadzanie kart czasu pracy badz innych dokumentéw potwierdzajacych reali-
zacje zadan.
9. Przestrzeganie zasad BHP oraz PPOZ.

Przyjatem do wiadomos$ci i wykonania.

data i podpis pracownika data i podpis osoby upowaznionej do reprezento-
wania pracodawcy
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Zatacznik 4. Zakres obowiazkow specjalisty ds. obstugi administracyjnej sieci scoutow
- zakres obowiazkow pracownika

Imig i nazwisko pracownika:

Rola:

Podstawa zaangazowania wraz z wymiarem czasu pracy:
Specjalista ds. obstugi administracyjnej sieci scoutow:
Zrédlo finansowania:

Zakres obowiazkow:

1. Czuwanie nad biezgcg dzialalnoécig sieci pod wzgledem formalnym.

Sporzadzanie wzoréw harmonograméw oraz kart czasu pracy dla scoutéw oraz innych dokumen-

téw niezbednych z formalnego punktu widzenia, zgodnie z wytycznymi Programu Operacyjnego

Kapital Ludzki, w zwiagzku z realizacja sieci scoutéw.

Sprawdzanie poprawno$ci dokumentéw przekazywanych przez scoutdw.

Przekazywanie scoutom informacji dotyczacych dni wolnych od pracy.

5. Biezace przekazywanie harmonograméw oraz kart czasu pracy scoutéw do Dzialu Spraw Pra-
cowniczych Uniwersytetu Lodzkiego.

6. Archiwizowanie harmonogramoéw oraz kart czasu pracy przekazywanych przez scoutow.

7. Wspolpraca z komérkami wewnetrznymi UL w zakresie biezacej realizacji sieci scoutéw.

8. Wspolpraca z koordynatorem ds. realizacji projektu w sprawie formalnych aspektéw funkcjo-
nowania sieci scoutéw.

9. Wspolpraca z koordynatorem ds. realizacji projektu w zakresie monitoringu zatozonych har-
monogramow, kart czasu pracy oraz innych dokumentéw dotyczacych sieci scoutdw.

10. Udziat w spotkaniach sieci scoutéw, o ile zaistnieje taka potrzeba.

11. Wykonywanie innych obowigzkéw zwiazanych z obstugg sieci scoutéw w zakresie zleconym
przez koordynatora sieci scoutow.

Ll

Przyjatem do wiadomo$ci i wykonania.

data i podpis pracownika data i podpis osoby upowaznionej do reprezento-
wania pracodawcy
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Wprowadzenie

Warto$¢ wynikéw badan powinna wynika¢
przede wszystkim z mozliwoéci ich zastosowa-
nia w praktyce. Stad kazda uczelnia powinna
dba¢ o system transferu i komercjalizacji prac
badawczych. Elementami systemu sg regulacje
dotyczace wlasnosci intelektualnej, jednostki
okolobiznesowe dzialajace na uczelniipoza nia,
system edukacji zwiazanej z komercjalizacjg wy-
nikéw badan, procedury sprzedazy wynikéw
badan, udzielenia licencji lub wniesienia ich do
nowo powstalej spotki akademickiej oraz kultura
przedsiebiorczoéci. Wyksztalcenie przedstawicieli
nauki, ktdrzy rozumieja jednoczesnie srodowisko
naukowo-badawcze i przedsiebiorcow, jest od
wielu lat jednym z zadan uczelni na catym $wie-
cie. Osoby taczace $wiat nauki i przedsiebiorcow
nazywane sg na roznych uczelniach: animatorami
wspoétpracy, brokerami innowacyjnosci, mene-
dzerami innowacyjnosci, scoutami.

Dla rozwoju modelu edukacji scouta w pro-
jekcie ,SCOUTING - aktywny system moni-
toringu i oceny potencjalu rynkowego prac
badawczych kluczem do wspélpracy nauki
i przedsiebiorcow” mozemy skorzystacé z wie-
lu zagranicznych przyktadéw. W Goteborgu
Chalmers School of Entrepreneurship oferuje
dwuletnie studia magisterskie, oparte na prak-
tycznym polaczeniu inkubacji rzeczywistych
przedsiebiorstw z pracg studentdéw i opiekunéow
nad rozwojem biznesowym pomystéw i technolo-
gii wywodzacych sie z uczelni i przedsiebiorstw.
W Centres for Industrial Collaboration opraco-
wano i wdrozono model edukacyjny wykorzy-
stania badan naukowych do rozwoju lokalnych
przedsiebiorstw. Uniwersytet Teksanski w Austin
od wielu lat ksztalci menedzeréw komercjalizacji
nauki i technologii, ktérzy zarzadzajg wiedza
i technologia na uczelni i w przedsiebiorstwie,
aby byta ona aplikowana w biznesie lub sprostata
wyzwaniom, jakie stawia konkurencyjnos¢ glo-
balna. W Polsce tez pojawiajg sie dobre praktyki
edukacyjne, majace na celu zwigkszenie docho-
dow uczelni z transferu wiedzy i technologii.
W Centrum Innowacji Transferu Technologii
iRozwoju Uczelni Uniwersytetu Jagiellonskiego
w Krakowie powstal system wspotpracy naukow-
cow i specjalisty ds. innowacji. System stymuluje
wspotprace specjalisty z twdrcg wynalazku przy
opracowaniu planu dalszego rozwoju wynalazku/
technologii w przemyféle oraz zakresu prowadze-
nia dalszych badan.

W ramach projektu ,,SCOUTING - aktywny
system monitoringu i oceny potencjalu ryn-
kowego prac badawczych kluczem do wspol-
pracy nauki i przedsigbiorcoéw” wypracowano
komponent edukacyjny produktu w postaci
Studium podyplomowego Ocena potencjatu
rynkowego prac badawczych. Idea studium wpi-
suje sie w koncepcje ksztalcenia si¢ przez cate
zycie i odpowiada ogoélno$wiatowym trendom
w zakresie edukacji na kierunku zarzadzanie.
Studium adresowane jest do pracownikow 16dz-
kich szkot wyzszych i studiéw doktoranckich,
zamieszkujacych badz zatrudnionych na terenie
wojewodztwa todzkiego, 0sdb zainteresowanych
problematyka monitoringu wartosci ekonomicz-
nej prac badawczych i zdobyciem umiejetnosci
oceny mozliwosci rynkowych dla wynikéw badan
naukowych i budowania wspdtpracy osrodkow
akademickich i instytutéw badawczych z przed-
siebiorstwami. W szczego6lnosci sa to:

1) przedstawiciele kadry naukowej instytutow
badawczych, uczelni, ktérzy przygotowuja
projekty naukowe, pracuja lub chcg praco-
wacé z przedsigbiorstwami przy wspdlnych
projektach dla nauki i przemystu;

2) przedstawiciele o$rodkéw naukowych i ba-
dawczych, ktdrzy reprezentuja swoje organiza-
cje w relacjach z biznesem, w celu nawigzania
wspotpracy lub sprzedazy wynikow badan;

3) osoby kierujace pracami naukowymi, ktorych
wyniki sg skierowane do przemystu.

Absolwenci studium zostang wyposazeni
w wiedze i umiejetnos$ci umozliwiajace im
identyfikowanie projektéw badawczych pra-
cownikéw oérodkéow naukowych, ktére moga
zosta¢ wykorzystane przez przedsigbiorcow.
Dodatkowo zdobeda oni kompetencje nawia-
zywania wspolpracy pomiedzy osrodkami
naukowo-badawczymi a przemystem, w celu
tworzenia badan naukowych do wykorzystania
przez przedsiebiorcéw w dziatalno$ci w réznych
sektorach rynku. Po zdobyciu do$wiadczenia
beda mogli petnic role specjalistow od zarzadza-
nia wynikami prac naukowo-badawczych w or-
ganizacjach naukowo-badawczych. Absolwenci
studium uzyskaja wiedze i umiejetnosci do pracy
dla uczelni, instytutéow badawczych i przed-
sigbiorcow, w celu wykorzystania kompetencji
naukowych i projektéw naukowo-badawczych
do wprowadzania innowacji w przedsigbior-
stwach i przemysle.
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Program studium obejmuje 214 godzin zajgc¢
teoretycznych i praktycznych dotyczacych takich
kwestii, jak: komercjalizacja wiedzy i transfer
wynikéw prac naukowo-badawczych, marketing
innowacji, zarzadzanie i finansowanie projek-
tow, przedsiebiorczo$¢ akademicka i urynko-
wienie projektow badawczych, kompetencje
negocjacyjne w budowaniu relacji z biznesem,
ocena wartosci ekonomicznej wynikéw prac
naukowo-badawczych, kompetencje negocjacyj-
ne, prawne aspekty transferu i komercjalizacji
prac badawczych, wyklady goscinne, zajecia
terenowe, wyktady specjalizacyjne i projekt
komercjalizacji wynikéw prac naukowych.
Studium konczy si¢ napisaniem projektu kon-
cowego obejmujacego projekt komercjalizacji
wynikéw prac badawczych w przedsiebiorstwie.
Powyzszy program powstal w oparciu o prace
eksperckie pracownikéw Wydziatu Zarzadzania
oraz specjalistow zewnetrznych reprezentuja-
cych uczelnie i biznes.

Zasadnicze cele ksztalcenia to:

1) przygotowanie scoutéw do wstgpnej oceny
potencjalu komercyjnego technologii;

2) poznanie praktycznych aspektow stosowania
prawa wlasno$ci intelektualnej;

3) rozwiniecie umiejetnoéci interpersonalnych
scoutow, w tym komunikacji i negocjacji;

4) budowanie umiejetno$¢ doboru formy zabez-
pieczenia wlasnosci intelektualnej;

5) budowanie umiejetno$¢ tworzenia harmono-
gramow realizacji przedsiewzigcia;

6) budowanie umiejetno$¢ calosciowego spojrze-
nia na proces komercjalizacjii identyfikacji
potencjalnych szans oraz barier dla rozwoju
i wdrozenia innowacji;

7) budowanie umiejetno$¢ stosowania sfor-
malizowanych narzedzi analizy potencjatu
komercjalizacyjnego i technik analizy wie-
lowymiarowej;

8) budowanie umiejetno$¢ znajdowania infor-
macji i jej analizowania oraz formulowania
wnioskow;

9) budowanie umiejetno$¢ doboru narzedzi
komunikacji organizacyjnej i formalnej ko-
respondencji biznesowej;

10) budowanie umiejetnos¢ dostosowywania spo-
sobu komunikowania si¢ interpersonalnego
i stosowania narzedzi perswazji;

11) budowanie umiejetno$¢ stosowania technik
heurystycznych i twérczego modyfikowa-
nia narzedzi i procedur stuzacych realizacji
zadan;

12) budowanie umiejetnos¢ tworzenia nowych
rozwigzan i rozpoznawania istotnych cech
rynku, branzy lub sektora;

13) ksztaltowanie partnerskich, strategicznych
relacji wspolpracy nauki i biznesu.

W niniejszej czgsci dokumentu znajduja si¢
materialy przygotowane w ramach komponen-
tu edukacyjnego projektu ,,Scouting — aktywny
system monitoringu i oceny potencjatu rynko-
wego prac badawczych kluczem do wspolpracy
nauki i przedsiebiorcow”. Zostaty one podzielone
w nastepujacy sposob:

1) nawstepie zaprezentowano zalozenia progra-
mowe studiéw podyplomowych,

2) nastepnie przedstawiono merytoryczny opis
poszczegdlnych moduléw studiow podyplo-
mowych w rozbiciu na: sylabus, studia przy-
padku, test zaliczeniowy oraz materialy dy-
daktyczne przygotowane do uzycia w ramach
poszczegdlnych modulow.




1. Formularz studiow
podyplomowych




1. Formularz studiow podyplomowych

1. Nazwa studium:
Studium podyplomowe OCENA POTENCJALU
RYNKOWEGO PRAC BADAWCZYCH

2. Zwiezly opis studium:

Studium wpisuje si¢ w koncepcje ksztalcenia
sie przez cale zycie i odpowiada ogélnoswiato-
wym trendom w zakresie edukacji na kierunku
zarzadzanie. Studium adresowane jest do pracow-
nikow szkot wyzszych i studiow doktoranckich,
0s0b zainteresowanych problematyka monito-
ringu wartosci ekonomicznej prac badawczych
i zdobyciem umiejetnoéci oceny mozliwosci
rynkowych dla wynikéw badan naukowych i bu-
dowania wspdtpracy o$rodkéw akademickich
iinstytutach badawczych z przedsigbiorstwami.
W szczegdlnosci sg to:

- przedstawiciele kadry naukowej instytu-
tow badawczych, uczelni, ktérzy przygo-
towujg projekty naukowe,

- osoby, ktore pracuja lub chcg pracowaé
z przedsiebiorstwami przy wspolnych pro-
jektach dla nauki i przemystu,

- przedstawiciele o§rodkéw naukowych
i badawczych, ktoérzy reprezentuja swoje
organizacje w relacjach z biznesem, w celu
nawiazania wspotpracy lub sprzedazy wy-
nikéw badan,

- osoby kierujgce pracami naukowymi, kt6-
rych wyniki sg skierowane do przemystu.

Absolwenci studium zostang wyposazeni
w wiedze i umiejetnosci umozliwiajace im
identyfikowanie projektéw badawczych pra-
cownikéw oérodkéw naukowych, ktére moga
zostaé wykorzystane przez przedsigbiorcow.
Dodatkowo zdobeda oni kompetencje nawia-
zywania wspolpracy pomiedzy o$rodkami
naukowo-badawczymi a przemystem, w celu
tworzenia badan naukowych do wykorzystania
przez przedsiebiorcow w dzialalnoéci w réznych
sektorach rynku. Po zdobyciu do$wiadczenia
beda mogli pelni¢ role specjalistow od zarza-
dzania wynikami prac naukowo-badawczych
w organizacjach naukowo-badawczych. Absol-
wenci studium uzyskaja wiedze¢ i umiejetnosci
do pracy dla uczelni, instytutéw badawczych
i przedsigbiorcow, w celu wykorzystania kom-
petencji naukowych i projektéw naukowo-ba-
dawczych do wprowadzania innowacji w przed-
sigbiorstwach i w przemysle.

Program studium obejmuje 214 godzin zajeé
teoretycznych i praktycznych dotyczacych takich
kwestii, jak: komercjalizacja wiedzy i transfer
wynikéw prac naukowo-badawczych, marketing
innowacji, zarzadzanie i finansowanie projektdw,
przedsigbiorczos¢ akademicka i urynkowienie
projektéw badawczych, kompetencje negocjacyjne
w budowaniu relacji z biznesem, ocena wartoséci
ekonomicznej wynikéw prac naukowo-badaw-
czych, kompetencje negocjacyjne, prawne aspekty
transferu i komercjalizacji prac badawczych, wy-
klady goscinne, zajecia terenowe, wyktady spe-
cjalizacyjne i projekt komercjalizacji wynikéw
prac naukowych. Studium konczy si¢ napisaniem
projektu konicowego dotyczacego komercjalizacji
wynikéw prac badawczych w przedsigbiorstwie.

Studium trwa dwa semestry. Zajecia odby-
wajg sie zgodnie z przyjetym harmonogramem
zaje¢. Studium wykorzystywac bedzie studia
przypadkoéw, prace zespolowe i inne formy akty-
wizujace i pozwalajgce stuchaczom na dzielenie
sie doswiadczeniami i prace nad projektem ze-
spolowym. Forma umozliwiajaca wzbogacenie
umiejetnosci sg zajecia praktyczne, ktorych celem
bedzie przyblizenie umiejetnosci identyfikowa-
nia potrzeb przedsigbiorcow i zasobéw oérod-
kéw naukowo-badawczych w celu wykorzystania
kompetencji pracownikéw naukowych i wynikéw
ich badan w przedsiebiorstwie.

Warunkiem uzyskania §wiadectwa ukoncze-
nia studiéw podyplomowych jest osiagnigcie
wszystkich zalozonych w programie ksztalcenia
efektow ksztalcenia.

3. Zasadnicze cele ksztalcenia:

- przygotowanie scoutéw do wstepnej oceny
potencjatu komercyjnego technologii;

- poznanie praktycznych aspektow stosowa-
nia prawa wiasnosci intelektualnej;

- rozwiniecie umiejetnosci interpersonal-
nych scoutéw, w tym komunikacji i ne-
gocjacji;

- budowanie umiejetno$¢ doboru formy
zabezpieczenia wlasno$ci intelektualnej;

- budowanie umieje¢tnos$¢ tworzenia har-
monogramow realizacji przedsiewziecia;

- budowanie umiejetno$¢ cato$ciowego spoj-
rzenia na proces komercjalizacjii identy-
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fikacji potencjalnych szans oraz barier dla
rozwoju i wdrozenia innowacji;

- budowanie umiej¢tno$¢ stosowania sfor-
malizowanych narzedzi analizy potencja-
tu komercjalizacyjnego i technik analizy
wielowymiarowej;

- budowanie umiejetno$¢ znajdowania in-
formacji i jej analizowania oraz formuto-
wania wnioskow;

- budowanie umiejetnos¢ doboru narzedzi
komunikacji organizacyjnej i formalnej
korespondencji biznesowej;

- budowanie umiejetnos$¢ dostosowywania
sposobu komunikowania si¢ interperso-
nalnego i stosowania narzedzi perswazji;

- budowanie umiejetno$¢ stosowania tech-
nik heurystycznych i twérczego modyfi-
kowania narzedzi i procedur stuzacych
realizacji zadan;

- budowanie umiejetno$¢ tworzenia nowych
rozwigzan i rozpoznawania istotnych cech
rynku, branzy lub sektora;

- ksztaltowanie partnerskich, strategicznych
relacji wspolpracy nauki i biznesu.

4. Wymagania wstepne, oczekiwane kompe-
tencje kandydata:

Studium skierowane jest do 0s6b z wyksztal-
ceniem wyzszym, w szczeg6lnosci pracownikow
szkol wyzszych i studiow, zainteresowanych pro-
blematyka monitoringu wartosci ekonomicznej
prac badawczych i zdobyciem umiejetnosci oce-
ny mozliwosci rynkowych dla wynikéw badan
naukowych i budowania wspdtpracy osrodkéw
akademickich i instytutéw badawczych z przed-
siebiorstwami, budowaniem wspdtpracy pomie-
dzy przedsigbiorstwami i o$rodkami naukowo-

-badawczymi w celu wykorzystania projektéw
badawczych i kompetencji naukowcdw w przed-
siebiorstwach.

5. Zasady rekrutacji:
Rekrutacja oglaszana jest przynajmniej dwa
miesigce przed rozpoczeciem studium. Promocja

uruchamianych studiéw powinna by¢ szeroko
zakrojona, z uzyciem drukowanych materialéw
promocyjnych, mediéw spotecznosciowych, ale
itradycyjnych kanalow, jak prasa, a przede wszyst-
kim serwisy informacyjne uczelni wyzszych oraz
poczta elektroniczna. Kandydaci zobowigzani sg
do ztozenia w biurze zajmujacym sie rekrutacja na
studium kompletu dokumentéw, na ktory sktadajg
sie: podanie o przyjecie na studia, kwestionariusz
osobowy, odpis dyplomu ukonczenia studiow wyz-
szych drugiego stopnia lub po$§wiadczona notarial-
nie kserokopia tych dokumentdw, jedno zdjecie.
Liczba miejsc jest ograniczona do 20. O przyjeciu
decyduje rozmowa kwalifikacyjna.

Podczas rozmowy kwalifikacyjnej powinny
zosta¢ uwzglednione nastepujace elementy:

- komunikatywno$¢ kandydata,

- autoprezentacja,

- doséwiadczenie w zakresie komercjalizacji,

- zrozumienie potrzeby/otwarto§¢ na wspol-
prace nauki i biznesu,

- znajomos$¢ procesow transferu technologii
na uczelniach,

- stopien zainteresowania studiami.

Po zakonczeniu naboru osoby, ktére zostaly
przyjete, otrzymaja zawiadomienie o wpisaniu
ich na liste stuchaczy oraz terminie i miejscu
rozpoczecia zajec.

Niezbedne jest takze podpisanie przez nich
odpowiedniej umowy. Studenci powinni podjaé¢
zobowiazanie co do pracy na stanowisku scouta
w przypadku wybrania ich do pelnienia tej funk-
¢ji po ukoniczeniu studium.

6. Obszar ksztalcenia:
Obszar nauk spotecznych, dziedzina nauk
ekonomicznych, dyscyplina: nauki o zarzadzaniu.

7. Efekty ksztalcenia odnoszace sie¢ do cale-
go programu studiéow podyplomowych:
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Absolwent osiagnie nastepujace efekty ksztalcenia:

Tabela 9. Efekty ksztalcenia.

obszarowy

Posiada pogtebiong wiedze o ocenie i wycenie wartosci ekonomicznej

S2A_WO06 . Wo1
technologii.

S2A_ W08 Posgd]a pogtebiong wiedze o procesach komercjalizacji i transferu W02
wynikow prac badawczych.

S2A_WO03 Posiada pogtebiona wiedze o zasadach wspotpracy nauka-przemyst. Wo3

Posiada umiejetnosci wykorzystania zdobytej wiedzy z zakresu
zarzadzania wynikami badan, w szczegélnosci potrafi jg zastosowac
S2A_U07 w podejmowaniu decyzji dotyczacych wyboru know-how i zasobow uo1
organizacji do zaspokajania potrzeb przedsiebiorcow w zakresie wpro-
wadzania innowacji na rynku.

Posiada umiejetno$¢ samodzielnego podejmowania decyzji w zakresie

S2A_U02
- budowania relacji nauka-biznes.

uoz2
Posiada umiejetno$¢ Swiadomego ksztattowania procesu komercjali-

S2A_U08
- zacji wiedzy i wynikéw badan naukowych.

uos

Potrafi dostrzegac i definiowa¢ w sposéb wymierny konsekwencje
S2A_U05 podejmowanych decyzji w zakresie budowania projektu naukowo-ba- uo4
dawczego oraz wykorzystania kompetencji naukowcoéw w przemysle.

Potrafi odpowiednio okresli¢ podstawowe priorytety stuzace realiza-

S2A_K03 " . . . K01
¢ji wyznaczonego przez siebie lub innych zadania.
Potrafi planowac i zarzadzac projektami na podstawowym poziomie,

S2A_KO05 L a ; K02
z uwzglednieniem aspektéw ekonomicznych, spotecznych, prawnych.

S2A_K02 Potrafi wspotdziatac i pracowac w grupie, przyjmujac w niej rézne role. K03

Zrédlo: opracowanie wlasne.
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8. Plany studiow
Tabela 10. Podyplomowe studium Ocena potencjatu rynkowego prac badawczych - plan studiow

Godziny
N Forma | Godzny |
_lzm.m

Komercjalizacja wiedzy

Wyktad (konwersatorium)

i transfer wynikow prac sakohczony egzaminem 6 6 12 1
naukowo-badawczych Y €8
Komercjalizacja wiedzy . . ) a )
: . Cwiczenia zakonczone zalicze-
i transfer wynikow prac niem praktveznvm 15 45 30 3
naukowo-badawczych P yezny
Marketing innowacji Wyk{ad (konwersa_torlum) 5 5 10 1
zakonczony egzaminem
Marketing innowagji Cwlczenla zakonczone zalicze- 15 45 30 3
niem praktycznym
Zarzadzanie i finanso-  Wyktad (konwersatorium) 3 24 16 1
wanie projektow zakonczony egzaminem
Zarzadzanieifinanso-  Cwiczenia zakonczone zalicze-
. L . 12 36 24 3
wanie projektow niem praktycznym
Przedsiebiorczo$¢ aka- , ) )
demicka i urynkowienie \tlz(yjl:gidcz;k?czony zaliczeniem 8 24 16 2
projektéw badawczych yezny
Przedsiebiorczo$¢ aka- . . ) , :
S - Cwiczenia zakonczone zalicze-
demicka i urynkowienie niem praktvcznym 8 24 16 2
projektéw badawczych praxtyczny
Wykfady goscinne Wyktad zakonczony zaliczeniem 10 10 20 >
teoretycznym
Kompetencje nego-
cjacyjne w budowaniu  Wyktad zakonczony egzaminem 6 6 12 1
relacji z biznesem
Kompetencje nego- Cwiczenia zakonczone zalicze-
cjacyjne w budowaniu ) 12 36 24 2
oo niem praktycznym
relacji z biznesem
Projekt planu komercja- Cwiczenia zakonczone zalicze-
N o 5 . 20 60 40 4
lizacji wynikéw badan  niem teoretycznym
Ocena wartosci ekono- : ) ; .
. ) oy Cwiczenia zakonczone zalicze-
micznej wynikow prac S S—— 18 54 36 4
naukowo-badawczych P yeeny
Prawne aspekty trans-
feruikomercjalizacji ~ Wyktad zakonczony egzaminem 6 6 6 1
prac badawczych
Prawne aspekty trans- . . . 5 )
: 2.~ Cwiczenia zakonczone zalicze-
feru i komercjalizacji niem praktycznym 12 36 24 3
prac badawczych ) praxtyczny
Zajecia terenowe Cywczema zakonczone zalicze- 9 87 cg 7
niem praktycznym
Wykfa_dy_ | warsztaty Wyktad, warsztaty zakoficzone
specjalizacyjne ze f . 24 72 48 5
) zaliczeniem praktycznym
scoutingu
Egzamin dyplomowy = = = 15

Zrédlo: opracowanie wiasne.

9. Laczna liczba punktow ECTS, jaka stuchacz musi zdoby¢, aby uzyskac¢ okreélone efekty
ksztalcenia: 60 punktéw ECTS.
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2. Modut: Komercjalizacja wiedzy oraz transfer
wynikow prac badawczych

2.1. Sylabus

Nazwa przedmiotu Komercjalizacja wiedzy oraz transfer wynikéw prac badawczych

Celem zajec jest przedstawienie ogolnego kontekstu komercjalizacji wynikéw prac badawczych, ich
znaczenia dla przedsiebiorstw oraz sektoréw istotnych z punktu widzenia rozwoju gospodarki. Stu-
chacze poznaja tu modele proceséw komercjalizacji prac badawczych, strategie i taktyki wykorzy-
stywane w tym procesie oraz uwarunkowania ich wyboru, kluczowe obszary decyzyjne w procesie
komercjalizacji.

Uczestnik kursu Komercjalizacja wiedzy oraz transfer wynikow prac badawczych powinien posiadac
nastepujace umiejetnosci w celu poprawnego realizowania zadan:
W ksztattowaniu przebiegu procesu komercjalizacji:
- umiejetnosci catoSciowego spojrzenia na proces komercjalizacji;
- umiejetnosci stosowania sformalizowanych narzedzi analizy potencjatu komercjalizacyjnego;
- umiejetnosci doboru formy zabezpieczenia wtasnosci intelektualnej oraz form finansowania na
potrzeby komercjalizacji.
W mysleniu analitycznym:
- umiejetno$¢ znajdowania informacji;
- umiejetno$¢ analizowania informacji ilociowych i jakosciowych;
- umiejetnos¢ stosowania technik analizy wielowymiarowej.
W komunikowaniu sie:
- umiejetnos¢ doboru narzedzi komunikacji organizacyjnej (kanaty oraz formy komunikacji organiza-
cyjnej) do kontekstu struktury organizacyjnej;
- umiejetno$¢ zadawania pytan w celu pozyskiwania informacji;
- umiejetno$¢ dostosowywania sposobu komunikowania sie interpersonalnego do preferencji komu-
nikacyjnych rozmoéwcy;
- umiejetno$¢ stosowania narzedzi perswazji i wywierania wptywu.
W kreatywnosci:
- umiejetno$¢ stosowania technik heurystycznych.
W pracy w zespotowej:
- umiejetnos¢ konstruktywnego wtaczania sie do pracy zespotu poprzez realizowanie adekwatnych
do sytuacji zadan i elastyczne przyjmowanie wtasciwych rol;
- umiejetno$¢ przyjmowania odpowiedzialnosci za wspolny efekt dziatania zespotu;
- umiejetno$¢ angazowania i wspierania innych w pracy zespotowe;j.
W prezentacji publicznej:
- umiejetnos¢ kontrolowania mowy ciata, operowania gtosem oraz doboru ubioru do sytuacji;
- umiejetnos¢ prowadzenia zebran.
W postugiwaniu si¢ oprogramowaniem komputerowym (bazy danych):
- umiejetno$¢ obstugi baz danych;
- umiejetno$¢ korzystania z zasobow informacyjnych baz danych;
- umiejetno$¢ generowania raportéw z baz danych.
W budowaniu Swiadomosci biznesowej:
- umiejetno$¢ myslenia w kategoriach kosztowych;
- umiejetno$¢ rozpoznawania istotnych cech rynku, branzy lub sektora;
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Kluczowe obszary decyzyjne w procesie komercja-
lizacji wynikow prac badawczych (komercjalizowac
czy nie, w jaki sposéb chronic, z jakich zrédet finan-
sowac, w jaki sposéb wprowadza¢ na rynek?).

Strategie i taktyki komercjalizacji (licencjonowanie,
samodzielne wdrazanie, wspotdziatanie). Part-
nerstwo strategiczne przedsigbiorstw i instytucji
naukowo-badawczych w procesach komercjalizacji.

Kompetencje menedzerow ds. komercjalizacji
wynikow prac badawczych.

Zajecia prowadzone sg w formie konwersatorium i warsztatu.

Zadania domowe wykonywane sa zespotowo i wspdlnie dyskutowane na spotkaniach.
Egzamin w formie testowej pisany jest indywidualnie.

Praca zaliczeniowa z ¢wiczen wykonywana jest w zespotach 2-3-osobowych.

AW~

Literatura podstawowa:

1. M.A. Weresa, K. Poznanska, Procesy tworzenia wiedzy oraz transferu osiggnie¢ naukowych
i technologicznych do biznesu, Oficyna Wydawnicza SGH, Warszawa 2012.

2. E. Gwarda-Gruszczynska, T. Czapla, Kluczowe kompetencje menadzera ds. komercjalizacji,
PARP, £6dz 2011.

3. P. Glodek, M. Golebiowski, Transfer technologii w matych i Srednich przedsiebiorstwach, Uni-
wersytet w Bialymstoku, Warszawa 2006.

4. A. Sosnowska, S. Lobejko, A. Klopotek, J. Brdulak, A. Rutkowska-Brdulak, K. Zbikowska, Jak
wdraza¢ innowacje technologiczne w firmie, PARP, Warszawa 2005.

5.]. Osiadacz, Narzedzia identyfikacji potrzeb innowacyjnych w przedsiebiorstwach, PARP,
Warszawa 2011.

Literatura uzupelniajaca:
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. K. Obloj, Tworzywo skutecznych strategii, PWE, Warszawa 2002.

. P. Pietras, P. Glodek, Finansowanie przedsiewzie¢ innowacyjnych, PARP, Warszawa 2011.

. D. Trzmielak (red.), Komercjalizacja wiedzy i technologii a wlasnos¢ intelektualna, Uniwersytet

Lodzki Centrum Transferu Technologii, £6dz 2010.

4. D.M. Trzmielak, W.B. Zehner II, Metodyka i organizacja doradztwa w zakresie transferu
i komercjalizacji technologii, L6dz—Austin 2011.

5. E. Gwarda-Gruszczynska, Modele procesu komercjalizacji nowych technologii w przedsigbior-
stwach polskich i zagranicznych, Wydawnictwo UL, £6dz 2013 (w przygotowaniu do druku).

6. K.B. Matusiak, J. Gulinski (red.), Rekomendacje zmian w polskim systemie transferu technologii
i komercjalizacji wiedzy, PARP, Warszawa 2010.

7. P. Glodek, P Pietras, Zrédta finansowania dla komercjalizacji technologii i wiedzy, PARP,

Warszawa 2011.
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2.2. Pytania

Formularz zadan

1. Przedyskutujcie w grupie i zaproponujcie
potencjalne warianty przebiegu procesu ko-
mercjalizacji dla wybranych wynikéw prac
naukowo-badawczych.

2. Wybierzcie jeden z sektoréw podlegajacych
szybkim zmianom technologicznym. Wy-
szukajcie informacji na temat przewidywa-
nych w ciagu najblizszych lat zmian w tym
sektorze. Na bazie informacji dostepnych
w Internecie zidentyfikujcie o$rodki na-
ukowe pracujace nad rozwigzaniami, ktére
moga zosta¢ skomercjalizowane w wybra-
nym sektorze w przysztosci. Zidentyfikuj-
cie rébwniez przedsigbiorstwa, ktore maja
potencjal do wdrozenia rynkowego tego
typu wynikéw prac naukowo-badawczych.

3. Przedyskutujcie w grupie i przygotujcie li-
ste informacji, ktore bedg wam potrzebne do
oceny potencjalu rynkowego wynikéw prac
naukowo-badawczych. Jakie informacje beda
najtrudniejsze do zdobycia? W jaki sposéb
mozna pozyskac takie informacje? Kto moze
pomdc przy ocenie potencjatu komercyjnego?

2.3. Studia przypadkow

2.3.1. Firma NOVASOME

Novasome Sp. z 0.0. powstala w listopadzie
2004 roku. Dzialalnos¢ przedsigbiorstwa nasta-
wiona jest na innowacje i rozwoj. Ustugi oferowa-
ne przez CBR Novasome dotyczg projektowania,
badania oraz opracowan w skali technologicznej
nowoczesnych postaci lekow. Celem firmy jest
prowadzenie prac badawczo-rozwojowych nad
wykorzystaniem preparatéw liposomowych jako
tzw. kierowanych noénikéw lekéw. Novasome jest
spolka spin-off, swoimi korzeniami naukowymi
wywodzaca si¢ z utworzonego trzy lata wezesniej
Miedzyuczelnianego Centrum Biotechnologii
Agregatow Lipidowych. Konsorcjum to, powolane
do zycia przez zespoty naukowe Uniwersytetu
Wroclawskiego, Akademii Rolniczej, Akademii
Medyczne i Politechniki Wroclawskiej, postawilo
sobie za cel prowadzenie badan podstawowych
i aplikacyjnych w obszarze jednej z najbardziej
zaawansowanych obecnie i dochodowych tech-

4. Na podstawie analizy sytuacji jednostki
naukowo-badawczej oraz wybranych przez
grupe wynikéw prac naukowo-badawczych
zaproponujcie najwlasciwszy, waszym zda-
niem, sposob ochrony wiasnosci intelek-
tualnej. Przedstawiciel grupy zaprezentuje
uzasadnienie wyboru takiej decyzji.

5. Na podstawie analizy sytuacji jednostki
naukowo-badawczej oraz wybranych przez
grupe wynikéw prac naukowo-badawczych
zaproponujcie najwlasciwszy, waszym zda-
niem, sposob finansowania transferu i komer-
cjalizacji. Przedstawiciel grupy zaprezentuje
uzasadnienie wyboru takiej decyzji.

6. Analizujac wybrany przypadek transferu wy-
nikéw prac naukowo-badawczych, wskaz na
mozliwe taktyki dzialania w tym zakresie
oraz przedyskutuj w grupie ich wady i zalety.

7. Za pomoca kwestionariusza kompetencji
sprawdz swoje kompetencje jako menedzer
ds. komercjalizacji wynikéw prac nauko-
wo-badawczych (scout) i ocen, nad jakimi
umiejetnosciami i kompetencjami oraz wie-
dza powiniene$ w szczegdlnoéci popracowac.

nologii, jakimi interesuje si¢ sektor biotechnolo-
giczny i farmaceutyczny.

W 2008 roku firma CBR Novasome uzy-
skala dofinansowanie na realizacje projektu
w ramach programu POIG osi priorytetowej
4, dzialanie 4.2: stymulowanie dziatalno$ci
B+R przedsigbiorstw oraz wsparcie w zakresie
wzornictwa przemystowego. Tytul projektu
to: ,,Przeksztalcenie CBR Novasome Sp. z 0.0.
w Centrum Badawczo-Rozwojowe”. W ramach
projektu powstana nowe laboratoria, a juz ist-
niejace zostang rozbudowane. Poszerzona w ten
sposdb oferta CBR Novasome bedzie obejmowa¢
m.in. mozliwos¢ projektowania i testowania
procesow technologicznych wraz z wymaga-
nymi metodami analitycznymi oraz testami
stabilnosci produktéw leczniczych w formie
infuzyjnej, tabletek, ptynéw oraz aerozoli. Moz-
liwe bedzie takze przeprowadzanie szeregu
symulacji numerycznych w zakresie farmako-
dynamiki i farmakokinetyki.
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Innowacyjny pomyst
Centrum Badawczo-Rozwojowe Novasome

postanowifo wykorzystaé liposomy jako precyzyj-
ne noéniki substancji leczniczych. W liposomach

35 mozna dokona¢ niejako ,zamknigcia” sub-
stancji czynnej leku, przeciwcial czy antygenow,
aby nastepnie, dzigki ich specjalnemu zapro-
gramowaniu, doprowadzi¢ do dostarczenia tych

substancji do $cisle okreslonej komorki w organi-
zmie cztowieka lub zwierzecia. Zastosowaniem,
z ktérym wigzane sg szczegdlne nadzieje, jest

wykorzystanie liposoméw jako no$nikow kwasow
nukleinowych czy catych chromosomoéw (leki
genetyczne), ktorych zadaniem jest zwalczenie

nowotworow czy ,naprawienie” wrodzonych

wad genetycznych. Ta niezwykla zaleta liposo-
moéw - transportowanie leku do chorej komér-
ki - pozwalajaca znacznie zwigkszy¢ efektywnosé
terapii oraz zmniejszy¢ jej skutki uboczne (lek
nie oddziatuje na komorki zdrowe), sprawia, iz
obecnie liposomowe postaci lekdw to jedna z naj-
dynamiczniej rozwijajacych si¢ gatezi farmacji.

Sposob wdrozenia

Dziatalno$cia wroclawskiej organizacji za-
interesowali si¢ zagraniczni inwestorzy. Finska
spotka CTT Cancer Targeting Technologies Ltd.
wystapila z pomystem powotania miedzynarodo-
wego (finsko-szwedzko-polskiego) joint-venture,
bedacego forma naukowego spin-off bazujacego
na dorobku naukowcéw pracujacych dla Cen-
trum. Po wielu miesigcach negocjacji z wladzami
jednostek tworzacych Centrum, majacymi na
celu okreglenie zasad dostepu do infrastruktury,
personelu naukowego oraz praw wlasnosci inte-
lektualnej, w grudniu 2004 roku spotka Novasome
stala sie faktem. Jej udzialowcami zostaty: spétka
zagraniczna (lacznie 39% udziatéw) oraz o$miu
polskich, finskich i szwedzkich naukowcow. Ze
wzgledu na sytuacje prawng w Polsce (niemozno$¢
wykupu udzialéw spétek przez uczelnie wyzsze),
ustalono, ze udzial uczelni w organizowanym
przedsiewzieciu bedzie opieral si¢ na zasadzie
wspolpracy. Wymierne korzyéci finansowe po-
legaty na tym, iz CBR Novasome zleca badania
Centrum, placac za wynajem aparatury bedacej
wlasno$cia uczelni tworzgcych Centrum i za wie-
dz¢ merytoryczng - przeprowadzenie badan iich
wyniki. Z zalozenia ustalono, ze 30% wartosci
umowy oraz zwrot kosztow za wynajem apa-
ratury dostajg uczelnie. Poczatkowo wszystkie
zadania realizowane przez spotke byly zlecane
na zewnatrz (catkowity outsourcing). Taki model
biznesowy redukowat koszty stale i pozwalal na

kontrole wydatkow, uzalezniajac je od aktualnie
realizowanych projektow.

Powstanie firmy zbieglo si¢ w czasie z klopo-
tami jej finskiego partnera, ktory miat w przed-
siewzigciu odgrywacé pierwszoplanowg role, gwa-
rantujgc zlecenia badawcze z zagranicy. Zmusito
to spdtke do zmiany pierwotnego biznesplanu
i samodzielnego poszukiwania zlecen ze strony
krajowych firm farmaceutycznych.

W zwiazku z nowa sytuacja w 2006 roku prezes
Novasome zdecydowal sie na catkowite wykupie-
nie udzialtéw od inwestoréw zagranicznych. Tym
samym zmienila sie struktura udzialowcow spétki
i od tego czasu w spdtke, w stu procentach, za-
angazowany jest kapital polski. Z powodu zmian
spolka rozpoczela poszukiwanie zlecen zagra-
nicznych na wlasng reke. Musiala takze znalez¢
jak najszybciej inwestora strategicznego w celu
zwiekszenia kapitatu. Po wycofaniu sie finskiego
partnera wiasciciele staneli tez przed konieczno-
$cig przeformulowania dotychczasowego modelu
biznesowego i poszukiwania zlecen komercyjnych
od krajowych firm farmaceutycznych. Od tego
momentu gléwnym obszarem dziatalno$ci firmy
staly sie prace badawczo-rozwojowe w dziedzinie
nauk medycznych, farmacji i kosmetyki.

Na szczg$cie zmiana ta nie odwiodla spotki od
jej docelowego obszaru zainteresowan. Spétka
nawigzata wspdtprace z wroctawskim Hasco-Lek
w zakresie badan zleconych. W ramach realizacji
badan nawigzano rozmowy dotyczace mozliwosci
szerszej wspotpracy kapitalowej, w wyniku kto-
rych w 2006 roku wroctawski Hasco-Lek zostal
kluczowym inwestorem zewnetrznym. Dzigki
wykupieniu przez Hasco-Lek spétka Novasome
mogla rozwijac¢ si¢ w znacznie wiekszej skali
niz dotychczas. Kapital zaktadowy, jaki wnidst
Hasco-Lek, pozwolit m.in. na stworzenie dwéch
laboratoriéow - technologii liposomowej i anali-
tyki chemicznej. W niedlugim czasie nawigzano
tez wspolprace z firmg Adamed oraz Instytutem
Farmaceutycznym.

Dzigki tym dziataniom Novasome udato sie
rozpocza¢ prace nad przygotowaniem w kraju
produkgji lekéw nanotechnologicznych, m.in.
Celixu (przeciwrakowy) oraz Ambisomu (zwal-
czanie grzybicy systemowej). Novasome, w ra-
mach wspotpracy, mial zaja¢ si¢ opracowaniem
technologii pozwalajacej uzyska¢ wierne ko-
pie tych preparatéw, przeszkoleniem kadry,
opracowaniem testow i zapewnieniem metod
kontroli jako$ci. Wspétpraca ta dawata szanse
na pozyskanie nowego know-how dla prowa-
dzonych prac.
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Problemy

Jednym z gltéwnych probleméw przedsiebior-
stwa bylo wycofanie si¢ finskiej spotki. Spowo-
dowalo to utrate zlecen i brak wystarczajacego
kapitalu na dalsza dziatalno$¢.

Problemem, z jakim musieli zmierzy¢ sig¢
wspolzalozyciele Novasome, byl réwniez dobor
odpowiedniej kadry. Poszukujac wlasciwych
kandydatow, przekonano sig, jak nieadekwatny
jest system polskiego szkolnictwa w stosunku
do potrzeb gospodarki. Uczelnie nie przekazu-
ja studentom wiedzy technicznej, tylko czysto
teoretyczna. Brak doswiadczenia i umiejetnosci
w pracy w laboratoriach wptywatl na niekorzys¢
mtlodych pracownikéw.

Sposob finansowania

Wraz z pozyskaniem nowego inwestora ulegt
zmianie model biznesowy spotki. Celem spo6iki,
jak wspomniano wyzej, byto stworzenie zesta-
wu zaawansowanych lekow dla Hasco-Lek. Aby
obnizy¢ ryzyko biznesowe planowanych dziatan,
majacych na celu wprowadzenie nowych techno-
logii, spotka wystapita o wsparcie finansowe ze
$rodkéw publicznych.

W wyniku tych staran przedsigbiorstwo uzy-
skato §rodki na stworzenie platformy liposomo-
wej dla lekéw naskdérnych oraz wsparcie dziatan
majacych na celu przeksztalcenie spotki w Cen-
trum Badawczo-Rozwojowe.

Spotka wykorzystuje takze szanse, jakie istnie-
ja na rynku, dzigki mozliwosci pozyskania dofi-
nansowania dziatan z funduszy strukturalnych.

Plany

CBR Novasome stale powigksza zakres swoich
prac i zainteresowan. Spolka ciagle poszukuje
nowych wyzwan i doskonale dopasowuje si¢ do
istniejacych na rynku zasad, wykorzystujac z po-
wodzeniem pojawiajace si¢ mozliwosci i szanse
na rozwoj. Aktualnie CBR Novasome oferuje
kompleksowe ustugi w zakresie projektowania
nowoczesnych postacileku. W firmie projektowa-
ne sg formulacje farmaceutyczne i kosmetyczne
na podstawie eksperckich badan czystosci paten-
towej, analizy literaturowej oraz analizy rynku.

Po zakonczeniu prac w CBR Novasome
Sp. z0.0. w 2010 roku zesp6t prof. Langnera powo-
tal do zycia nowy podmiot gospodarczy - Lipid
Systems Sp. jawna, ktora po dokapitalizowaniu
przez EIT+ zostala przeksztalcona w spotke Li-
pid Systems Sp. z 0.0. Spotka ta, opierajac si¢ na
infrastrukturze stworzonej we Wroctawskim
Parku Technologicznym, podjela prace nad

opracowaniem metod wytwarzania preparatow
liposomowych dla kontrahentéw krajowych i za-
granicznych. Umiejetnosci zdobyte przez zespot
spowodowaty, ze jego czlonkowie podejmuja
kolejne préby komercjalizacji zaawansowanych
preparatéw farmakologicznych.

Novasome jest takze organizatorem lub wspét-
organizatorem licznych imprez naukowych, ktére
maja na celu upowszechnianie i promocje¢ wiedzy
naukowej polaczonej z jej praktycznym wyko-
rzystaniem.

Naukowcom z Novasome udalo si¢ stworzy¢
firme, ktéra z powodzeniem funkcjonuje na pol-
skim rynku. Duze znaczenie przy pokonywaniu
probleméw miala elastycznosé, z jaka spotka
dopasowywata sie do nowych wyzwan. W sy-
tuacjach kryzysowych bardzo szybko przefor-
mulowywano model biznesowy, tak by sprosta¢
aktualnym wymaganiom.

2.3.2. Firma ATON-HT
(sektor recyclingu)

Spotka ATON-HT zostala zawigzana w sierp-
niu 2005 roku przez Roberta Barczyka, Ryszarda
Parose i Zbigniewa Ilskiego. Celem jej zalozenia
bylo wdrozenie na skalg przemystowa metody
MTT (Microwave Thermal Treatment) w zakresie
unieszkodliwiania odpadéw niebezpiecznych oraz
MOS (Microvave Oxidation System) w zakresie
oczyszczania gazéw odlotowych. Firma jest wlasci-
cielem obu metod na mocy zgloszen patentowych
w kraju i za granica. Spétka funkcjonuje w obsza-
rze innowacyjnych technologii unieszkodliwiania
odpadéw niebezpiecznych i odzysku cennych ma-
teriatéw. W oparciu o metode MTT zostalo skon-
struowane urzadzenie badawcze do przeprowadza-
nia badan nad unieszkodliwianiem azbestu. Praca
tego typu urzadzenia nie stanowi zagrozenia dla
$rodowiska naturalnego, a koszt eksploatacji jest
nizszy niz w przypadku innych znanych urzadzen
iinstalacji. Opatentowane przez emitenta metody
MTT i MOS sa bezodpadowe, energooszczedne,
mozliwe do zaimplementowania w urzadzeniach
przenosnych, a ich wykorzystanie nie powoduje
emisji odoréw i dwutlenku wegla. Metody te znaj-
duja zastosowanie gtéwnie w unieszkodliwianiu
odpaddéw zawierajacych widkna azbestowe, niebez-
piecznych odpadéw medycznych, laboratoryjnych
i biologicznych oraz wielu innych podlegajacych
unieszkodliwianiu poprzez obrobke termiczna.

Technologia MTT w ocenie spotki (ktora jest jej
prawnym wlascicielem) stanowi istotng nowos¢
w zakresie unieszkodliwiania odpadéw niebez-
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piecznych. Proponowane rozwigzanie umozliwia
budowe reaktoréw, w ktorych unieszkodliwiaé
mozna w bardzo wysokich temperaturach sze-
rokg game niebezpiecznych odpadéw, przy czym
praca tych urzadzen nie stanowi zagrozenia dla
$rodowiska naturalnego i co réwnie wazne - koszt
eksploatacji jest mniejszy od kosztow eksploatacji
znanych urzadzen i instalacji. Na podstawie prze-
prowadzonych prac badawczych mozna stwierdzi¢,
ze metoda mikrofalowa moze wypelni¢ powsta-
1a luke technologiczng pomiedzy istniejgcymi
technologiami utylizacji a rosnacymi ilo$ciami
odpadéw, trudnych lub wrecz niemozliwych do
unieszkodliwienia metodami konwencjonalnymi
(np. skladowanie). Istotng zaleta metody mikrofa-
lowej jest mozliwo$¢ unieszkodliwiania odpadéw
azbestowych zanieczyszczonych substancjami
toksycznymi (zuzyte oleje transformatorowe za-
wierajace PCB, farby, lakiery, niektdre substancje
uszczelniajgce itp.), ktérych sktadowanie dopusz-
czone dla typowych odpadéw azbestowych nie
jest dozwolone.

W Polsce jest ponad 15 mln ton odpaddéw za-
wierajacych azbest. Zgodnie z wymogami UE
Polska jest zobowigzana do ich usuniecia do
2023 roku. Dotychczas zeskladowano tylko jed-
ng tong. W 2008 roku warto$¢ rynku utylizacji
azbestu w Polsce wynosila ok. 8,4 mld zt. Gléwnym
konkurentem ATON-HT na polskim rynku jest
firma Marbet Will z Bielska-Bialej. Spotka, oprdcz
polskiego rynku, nawigzata stosunki partnerskie
za granica, m.in. we Francji i Norwegii. Bariera
dla rozwoju byta Ustawa o odpadach, ktéra nie
zezwalala na unieszkodliwianie odpadéw w urza-
dzeniach przeno$nych. Jednak 12 lutego 2010 roku
zostala ona znowelizowana, a produkty ATON-HT
spelniajg aktualnie wszystkie wymogi.

Majgc na uwadze fakt, iz dzialalno$¢ spotki
ATON-HT jest dziatalnoscig innowacyjng, nie ma
mozliwosci dokladnego okreslenia warto$ci rynku
w poszczegolnych obszarach zastosowan. Rynek
odpaddéw nieustannie zmienia sie. W zwigzku
z rozwojem przemystu powstaja nowe rodzaje
odpaddw, a ciggte zaostrzanie przepiséw o ochro-
nie $rodowiska naklada coraz to nowe normy
dotyczace utylizacji odpadéw.

Patenty

W latach 2005-2006 spotka ztozyta kilka wnio-
skow o objecie opracowanej metody utylizacji
azbestu ochrong patentowa w kraju i za granica.
3 listopada 2005 roku firma zlozyla do Urzedu
Patentowego RP wniosek o patent na ,,Meto-
de utylizacji materiatéw zawierajacych azbest

i urzadzenia do utylizacji materialéw zawiera-
jacych azbest” (zgloszenie nr P-377957). 2 grud-
nia 2006 roku zlozyla do Swiatowej Organizacji

Wtasnosci Intelektualnej (WIPO) w Genewie

wniosek o udzielnie miedzynarodowej ochrony

dla ,Metody utylizacji materiatéw zawierajacych

azbest i urzgdzenia do utylizacji materialéw za-
wierajacych azbest” (nr PCT/PL2006/000075).
18 czerwca 2007 roku zlozyta do European Patent

Office w Monachium wniosek o udzielenie ochro-
ny dla ,,Metody utylizacji materialéw zawieraja-
cych azbestiurzadzenia do utylizacji materiatow

zawierajacych azbest”. 17 kwietnia 2008 roku

zostaly wystane dwa zgloszenia patentowe na:

»Rotujaca plazme tukowa” oraz na ,,System MOS

(Microwave Oxidation System)”. Obie technologie

znajdg zastosowanie przy usuwaniu (dopalaniu)

zanieczyszczen w gazach wylotowych. Dodatko-
wo rotujaca plazma tukowa umozliwia destrukcje

bardzo trwatych zwigzkéw chemicznych zawar-
tych w gazach.

Wystapiono takze o udzielenie ochrony dla
znaku towarowego ,,ATON” stosowanego do
oznaczania produktow spéiki (reaktorow ter-
micznych). ATON-HT SA posiada patent na spo-
s6b utylizacji materialow zawierajacych azbest
iurzadzenie do utylizacji materialéw zawieraja-
cych azbest. Ponadto posiada prawo ochronne na
stowny znak towarowy ATON (nazwa firmy) oraz
ATONIT (produkt, ktory pozostaje po procesie
unieszkodliwiania azbestu).

Sposob finansowania

Gléwnym zrédlem finansowania sa kapitaly
prywatnych inwestoréw. Spétka zostala zalozo-
na przez trzy osoby fizyczne, w tym wynalazce
technologii. Kapital zalozycielski w wysokosci
0,5 mln zI na poczatku stycznia 2008 roku zostat
podwyzszony do kwoty 6,6 mln zl poprzez pry-
watng emisje akcji skierowana do grupy dziesieciu
inwestoréw. Firma ATON-HT zadebiutowala na
rynku NewConnect 29 lutego 2008 roku. Srodki
pozyskane w wyniku prywatnej emisji w wyso-
kosci 8,85 mln zt spotka przeznaczyla na naklady
inwestycyjne, m.in. zakup wynajmowanej do tej
pory hali i przystosowanie infrastruktury do se-
ryjnej produkcji urzadzen likwidujacych eternit
iinne odpady zawierajace azbest, opracowanie do-
kumentacji projektowej do budowy prototypowego
urzadzenia do prazenia tlenku glinu oraz budowe
urzadzenia prototypowego do przerobu fosfogipsu.
W lipcu 2009 roku w wyniku emisji akcji serii D
spolka pozyskala 4,125 mln zI. Kapital ten zostat
przeznaczony na dalsze prace rozwojowe zwigza-
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ne z technologia MTT oraz realizacj¢ zawartych
kontraktow. Akcje serii D zadebiutowaty w ASO
25 wrze$nia 2009 roku. W lipcu 2010 roku w wy-
niku kolejnej emisji akcji serii E spotka pozyskata
9,9 mln zL. Srodki te pozwolg spétce sfinansowac
koszt budowy m.in. urzadzen do unieszkodliwiana
odpadoéw zawierajacych azbest oraz zakaznych od-
padéw medycznych i weterynaryjnych. ATON-HT
uchodzi zalidera rynku pod wzgledem plynnosci
obrotu akcjami.

Spotka umiejetnie wykorzystuje tez srodki pu-
bliczne w celu finansowania swojej dziatalnosci:
1) uzyskano wsparcie na budowe prototypu
reaktora termicznego (240 tys. z});

w roku 2008, w ramach PO IG, uzyskano
wsparcie (1,8 mln z1) dla realizacji projektu
wdrozenia technologii MTT, czego efektem
ma by¢ m.in. stworzenie i wyposazenie wla-
snego Centrum Badawczo-Rozwojowego oraz
wytworzenie pieciu produktéw (reaktoréw)
majacych znaczacy wplyw w zakresie ochrony
$rodowiska;

w roku 2009 podpisano umowe o udzieleniu
wsparcia z regionalnego programu operacyj-
nego w wysokosci 1 mln zI na prace zwigzane
z komercjalizacjg technologii;

spotka zostata koordynatorem miedzynaro-
dowego konsorcjum w ramach 7. Programu
Ramowego (7PR);

5) pozyskano wsparcie w ramach programu

»Paszport dla eksportu”

6) projekt wspolfinansowany ze srodkéw Euro-
pejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego

- m.in. Centrum Badawczo-Rozwojowe Tech-

niki Mikrofalowej przy ATON-HT powstato
30 lipca 2009 roku w ramach dofinansowania
z Unii Europejskiej; z otrzymanych $rod-
kéw finansowych CBR zostal wyposazony
W najnowocze$niejszy sprzet pomiarowy:
analizatory gazéw, mikroskopy w systemie
MultiScan czy kamere termowizyjna.

Oczywiscie firma finansuje dzialalnos$¢ po-
przez budowe i sprzedaz swoich urzadzen, ta-
kich jak ATON MOS 2/3/2. Warto$¢ kontraktu
wyniosta 250 000,00 z1 netto.

Urzadzenie nabyla jedna z polskich spotek, be-
daca czescig duzego migdzynarodowego koncernu
naftowego. Sprzedaz urzadzenia byta wynikiem
prowadzonych dziatan marketingowych, wspoél-
pracy pomiedzy Centrum Badawczo-Rozwojo-
wym ATON-HT a dzialem technicznym kontra-
henta oraz bardzo dobrych wynikéw, uzyskanych
w trakcie testow przeprowadzonych w zakladzie
produkcyjnym nabywcy.

2)

3)

4)

W 2010 roku firma podpisata umowe licencyjng na
produkeje i sprzedaz urzadzen typu Aton do oczysz-
czania piaskéw odlewniczych na terenie krajow NAF-
TA. Nabywca licencji jest spotka z siedzibg w USA.
Warto$¢ sprzedanejlicengji to 1 000 000 USD. Licencja
objety zostal ,,Sposob i urzadzenie do oczyszczania
piaskow odlewniczych z wykorzystaniem mikrofal”
chroniony zgloszeniem patentowym P-396447. Na
podstawie podpisanej umowy licencjobiorca bedzie
miat prawo do budowy urzadzen wykorzystujacych
technologie opracowana przez ATON-HT SA na
terenie krajow NAFTA przez 10 lat. ATON-HT SA
bedzie dostawca ceramiki i automatyki do produko-
wanych w USA urzadzen. Rok 2010 przyniost takze
podpisanie kilku uméw na produkeje i sprzedaz na
rynku polskim urzadzen typu ATON BW do utylizacji
odpadéw medycznych i z tworzyw sztucznych.

W celu skomercjalizowania technologii MTT,
ATON-HT nawigzat stosunki partnerskie z szere-
giem firm w Polsce i za granica. Dodatkowo trwaja
praceibadania zwigzane z rozwinieciem istniejacych
projektéw technicznych i projektéw linii techno-
logicznych na potrzeby rozszerzenia zastosowania
technologii MTT.

Postepy komercjalizacji: w latach 2005-2007
dziatalno$ci spétka koncentrowata si¢ na pracach
wdrozeniowych - remont i wyposazenie hali
montazowej, budowa prototypowej linii techno-
logicznej do unieszkodliwiania azbestu (reaktor
Aton 200), budowa reaktoréw prototypowych
(Aton 2 i Aton 20). Dzigki srodkom pozyskanym
z emisji akcji prace te zostaly zintensyfikowane.
Do polowy roku 2009 spélce nie udato si¢ uru-
chomi¢ seryjnej produkgcji reaktoréow (w roku
2008 dokonano sprzedazy dla kontrahenta fran-
cuskiego pierwszego reaktora Aton 200 stuzacego
do prowadzenia préb laboratoryjnych; w pierw-
szej potowie 2009 roku podpisano takze umowe
sprzedazy reaktora Aton 500 BW stuzacego do
mineralizacji odpadéw organicznych).

Plany firmy
Potwierdzeniem tego, jak bardzo innowacyj-
nym przedsiebiorstwem jest firma ATON-HT, sa
nagrody oraz tytuly zdobywane przez wiele lat.
Firma otrzymatla m.in. nagrody na Globe Forum:
,»Bringing Sustainable Innovations to the Market”,
nagrody GPW w kategorii ,,Wybdr rynku New-
Connect jako wsparcie dla rozwoju innowacji”,
nagrody nadane przez Polskg Agencje Rozwoju
Przedsigbiorczoéci w kategorii ,,Innowacyjny
projekt” oraz tytul Krajowego Lidera Innowacji.
Celem strategicznym ATON-HT SA jest
komercjalizacja autorskiej technologii MTT
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w oparciu o sprzedaz zaprojektowanych na po-
trzeby klienta urzgdzen. Uzyskane przychody
zkomercjalizacji urzadzen zapewnia stabilizacje
finansowa, co umozliwi dalszy rozwéj oraz kon-
tynuowanie prac badawczych nad technologia
MTT. Strategia nakierowana jest na stabilny
wzrost warto$ci spétki poprzez umacnianie
firmy jako solidnego partnera dostarczajacego
nowoczesne technologie i urzadzenia z zacho-
waniem wszelkich norm i w pelni bezpiecznych
dla uzytkownikéw i srodowiska.

Plany zaktadaja osiagniecie wiodacej pozycji na
rynku w dziedzinie utylizacji i unieszkodliwiania
odpadéw niebezpiecznych. Rozwdj Centrum Ba-
dawczo-Rozwojowego, zatrudnienie dobrze wy-
ksztalconej, obiecujgcej kadry inzynierskiej oraz
nalezyte wykorzystanie dofinansowan (POIG
2007-2009) i dotacji (w ramach PR7) pozwali na
realizacje m.in. programu OXIZONE ,,Oczysz-
czanie gazow wylotowych i poprocesowych za
pomoca wirujacej plazmy” oraz na realizacje
unijnego programu AMIANTE.

Poza dzialaniami na rynku krajowym strate-
gicznym celem spétki jest powotanie migdzyna-
rodowych konsorcjéw badawczych w celu wdro-
zenia technologii MTT na rynkach zagranicznych

2.4. Test sprawdzajacy wiedze

(m.in. Szwajcarii, Belgi, Wtoch, Francji, Estonii,
Norwegii).

W wyniku ciggtego zapotrzebowania na
prowadzenie prob i testow oraz poszerzanie
zakresu dziatalnoéci firma planuje rozbudowe
laboratorium badawczego. W ramach kolejne-
go dofinansowania zamierza doposazy¢ CBR
ze $rodkow Unii Europejskiej w dodatkowy,
wysokiej klasy sprzet pomiarowy i laborato-
ryjny oraz rozpocza¢ dziatalno$¢ mobilnego
laboratorium analiz powietrza atmosferycznego.
W dalszej przyszlosci planuje wdrozenie systemu
zarzgdzania jakoscia wg normy ISO/IEC 17025,
ktory obejmie zaréwno mobilne laboratorium,
jak réwniez laboratorium analiz fizyko-che-
micznych materiatow statych.

Jednoczesnie nalezy zauwazyé¢, iz technologia,
ktora obecnie wykorzystuje firma ATON-HT
jest niezwykle innowacyjna, a w zwigzku z tym
nie posiada ugruntowanej pozycji rynkowej.
Istnieje wiec ryzyko, Ze popyt na innowacyjne
produkty i ustugi bedzie niewielki i co za tym
idzie, firma nie osiagnie na rynku oczekiwanej
pozycjiinie bedzie w stanie zrealizowaé swoich
planow.

Przeanalizuj ponizej zaprezentowane sformulowania i ocen, czy sa prawdziwe czy falszywe.

I Y 27

Transfer wynikow prac naukowo-badawczych jest czescig procesu

ich komercjalizacji.

Najskuteczniejszym najbardziej ekonomicznym sposobem ochrony wynikow
prac naukowo-badawczych jest ich opatentowanie.

Sektory high-tech to takie, w ktorych na badania i rozwoj przedsiebiorstwa
wydaja co najmniej 8% swoich przychodoéw ze sprzedazy.

Bariery kompetencyjne sa powazna przeszkodq w rozwoju polskiego systemu

transferu technologii.

Powaznym problemem wspotpracy nauki i biznesu jest brak wiedzy tych pier-
wszych o potrzebach rynku, a drugich o prowadzonych badaniach naukowych.

Przeprowadzenie odpowiednich analiz rynku przed przystapieniem do procesu
komercjalizacji ze wzgledu na duzg zmiennos¢ i burzliwo$¢ otoczenia nie minima-

lizuje ryzyka niepowodzenia przedsiewziecia.
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Dostep do kapitatu jest jedynym powodem, dla ktérego jednostki naukowo-
-badawcze decyduja sie na sprzedaz swoich wynikéw badan.

Model Goldsmitha prezentuje bardzo ogéIne podejscie do procesu komercjali-
zacji, nie zawiera szczegotowych wskazowek dotyczacych kolejnych etapow
procesu i dziatan, jakie powinny by¢ w nich dokonywane.

Menedzer ds. komercjalizacji powinien skupiac sie gtéwnie na poszukiwaniu
partnera, ktory zapewni jednostce naukowo-badawczej transfer technologii do
praktyki gospodarczej.

Najlepsze efekty w ocenie ryzyka i podejmowaniu decyzji w procesie komercja-
lizacji wynikéw prac naukowo-badawczych przynosi zastosowanie tradycyjnych
metod finansowych.

2.5. Materiaty dodatkowe

2.5.1. Modele procesu komercjalizacji

Tabela 13. Zadania, wyniki i interesariusze w procesie komercjalizacji technologii - V. K. Jolly

Zadania, ktore trzeba L .

Istniejacy, najlepiej
unikatowy pomyst oparty
na technologii, potaczony
z potrzebami rynku

Zdefiniowanie technicznej
wykonalnosci i potencjatu
komercyjnego pomystu,
przygotowanie dalszego
planu dziatania

Wtaczenie technologii do

atrakcyjnych rynkowo pro-

duktow i/lub procesow

Sprawienie, zeby produkty
lub procesy byty szybko
akceptowane przez rynek

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Potwierdzenie wykonalno-
Sci technicznej, zgtoszenia
patentowe, wstepna wizja
dla technologii

Przygotowanie modelu biz-

nesowego i planu komercja-

lizacji, stworzenie platform
technologicznych lub
produktowych, testowanie
z wiodgcymi klientami

Wdrozenie wersji komer-
cyjnej produktu lub procesu

Szybkie zdobycie udziatu
w rynku, ktéry przynosi
zyski

Koledzy, partnerzy nauko-
wi, media

Venture capital, partnerzy
niezbedni do rozwoju
technologii, potencjalni
uzytkownicy technologii

Potencjalni klienci, dostaw-
cy technologii komple-
mentarnych, pracownicy
przedsiebiorstwa zajmu-
jacy sie innymi dziataniami
(np. produkcja), partnerzy
biznesowi

Klienci, koncowi uzytkow-
nicy, opiniodawcy,
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PRODUKT/Komponent edukacyjny

Tabela 14. Model komercjalizacji technologii wg Goldsmitha

_ Aspekty techniczne Aspekty marketingowe Aspekty biznesowe

Analiza

Wykonalnos¢

Rozwoj/plano-
wanie

Wprowadzenie
Produkcja Produkcja
Dojrzatosc

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Analiza koncepcji technologii

Wykonalnos¢ techniczna

Stworzenie prototypu

Prototyp przedprodukcyjny

Wsparcie produkgji

Szacowanie potrzeb
rynku

Badanie rynku

Marketing strategiczny

Szacowanie rynku

Sprzedaz i dystrybucja

Dywersyfikacja rynku

Tabela 15. Model procesu komercjalizacji wg DeGettera

Fazal
Fazall

Wdrozenie

Plan strate-
giczny

Faza lll
Kontynuacja

Analiza przedsigewzigcia

Wykonalnos¢
ekonomiczna

Strategiczny biznesplan

Rozpoczecie biznesu

Wzrost firmy

Dojrzatosc firmy

Faza IV
Akceptacja konsumenta

Ochrona wtasnosci inte-
lektualnej

Identyfikacja
technologii

Prezentacja technologii
przed potencjalnymi
kooperantami

Plan transferu
technologii

Dogtebna analiza
technologii i biznesu

Finalizacja porozumienia

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Zdefiniowanie monitorin-
gu dat krokow milowych
oraz komunikowanie sie
zgodne z zatozeniami

Przygotowywanie
poprawnych raportéw

i dostarczanie ich w wy-
znaczonym czasie

Identyfikacja potrzeb

w zakresie wtasnosci inte-
lektualnej i finansowania,
np. przedtuzanie patentu,
optaty patentowe, optaty
state

Ustalenie harmonogramu
optat, np. licencyjnych

Utrzymanie relacji korpo-

racyjnych w celu ewaluacji
sukcesu transferu techno-
logii lub probleméw z nim

zwigzanych itd.

Identyfikacja poziomu
realizacji potrzeb
konsumentow

Identyfikacja niezbednych
zmian w produkcie lub
usprawnien

Identyfikacja przysztych
potrzeb i mozliwosci
rozwoju innowacji
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© - Waine punkty decyzyjne

START Stworzenie prototypu
Odkrycie Negocjacje w sprawie
finansowania
Faza koncepcji
Wybér sposobu wdrazania:
- licencjonowanie
Wstepna ocena sytuacji - spin-off
- przejecie

Rozwaj koncepcji
i analiza wykonalnosci

Wstepne testowanie przez rynek
Proby kliniczne

Analiza finansowa
przed wdrozeniem
Biznesplan
Zatozenie firmy
Decyzja o wdrozeniu Przejecie

i sposobie finansowania

0]:]

Rysunek 8. Model komercjalizacji Marshall School of Business

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Etapy procesu: budowanie wartosci nowej technologii

| Analiza przedsiewziecia |

Ocena technologii | Biznesplan

2.
Inkubacja

3.
Wdrozenie

4.
Promocja

1.
Uswiadomienie
wartosci innowacji
(potencjatu)

5.
Utrzymanie
Komercjalizacja

Wspieranie
Zainteresowanie
iakceptacja
Wspieranie
Przygotowywanie
zasobow
Wspieranie
Uksztattowanie
rynku
Wspieranie
Poszukiwanie
komplementarnych

identyfikowaniy
zrédet dla
komercjalizacji

Rozwoj
konkurencyjnosci
produktu

Adaptacja

Wsparcie ze strony stakeholders

Rysunek 9. Model komercjalizacji technologii wg V. K. Jolly’ego

Zrédlo: E. Gwarda-Gruszcezynska, T. Czapla, Kompetencje menadzera do spraw komercjalizacji, PARP, warszawa 2011, s. 23.
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Odkrycie

Punkt decyzyjny 1 Wstepna selekcja pomystow

Ogolna ocena

Punkt decyzyjny 2 Ponowna weryfikacja pomystow

Etap 2 Tworzenie koncepcji

Punkt decyzyjny 3 Decyzja o rozwoju produktu

Etap 3 Rozwdj produktu

Punkt decyzyjny 4 Decyzja o testowaniu

Etap 4 Testowanie i ocena

Punkt decyzyjny 5 Decyzja o wprowadzeniu na rynek

Etap 5 Wprowadzenie

Ocena po wdrozeniu

Rysunek 10. Model Stage-Gate

Zrédlo: opracowanie wlasne.

2.6. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na plycie CD dotaczonej do niniejszej publikacji.
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3. Modut: Marketing innowacji

3.1. Sylabus

Nazwa przedmiotu Marketing innowacji

Uzyskanie wiedzy z zakresu ksztattowania jakosci produktu w poszczegélnych
fazach jego etapoéw rozwoju.

Zna etapy procesu rozwoju produktu.

Zna mozliwosci ksztattowania oferty produktowej i wyr6znikow jej jakosci.
Zna podstawowe zasady oceny idei nowych produktow.

Zna warunki rozwoju koncepcji innowacji produktowych.

Potrafiidentyfikowac Zrodta idei innowacji produktowych.

Potrafi przeprowadzac wstepna selekcje idei innowacji produktowych.
Potrafi okresli¢ mozliwosci rozwoju idei innowacji produktowych.

Potrafi okresli¢ niezbedne etapy dla rozwoju idei innowacji produktowych.

Potrafi stosowac techniki kreowania idei innowacji produktowych.
Potrafi wykorzystywac techniki wstepnej oceny idei innowacji produktowych.
Potrafi okresli¢ zrodta ryzyka w procesach rozwoju innowacji produktowych.

Wprowadzenie - produkt (wyréb materialny/ustuga)

1 2
w tancuchu dostaw
Analiza otoczenia marketingowego 1 2
Zrodta informacji na temat otoczenia marketingowego 1 2
Przeprowadzenie analiz otoczenia marketingowego dla 5
wybranych produktow
Struktura produktu i jego cechy jakosciowe z punktu widzenia ’ 5
dostawcy, uzytkownika
Identyfikacja cech jakosciowych produktu i jego miejsca >

w tancuchu - na wybranych przyktadach

Proces zakupu w organizacjach 1 2
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1. Zajecia prowadzone sa metoda warsztatowa (trenerska).
2. Zadania domowe wykonywane sg zespotowo i wspélnie dyskutowane na zajeciach.
3. Praca zaliczeniowa w niewielkich zespotach (2-3 osoby).

Literatura podstawowa:

1. B. Sojkin (red.), Marketing produktu, PWE, Warszawa, 2003.

2. S.Sudol, J. Szymczak, M. Haffer (red.), Marketingowe testowanie produktow, PWE, Warszawa 2000.
3. Olczak, M. Urbaniak, Marketing na rynku B2B w praktyce gospodarczej, Difin, Warszawa 2006.

Literatura uzupelniajaca:

1. L.P. Rutkowski, Strategie produktu, koncepcje i metody zarzqdzania ofertq produktowg, PWE,
Warszawa, 2011.

2. M. Urbaniak, Kierunki doskonalenia systeméw zarzgdzania jakoscig, Wydawnictwo Uniwer-
sytetu Lodzkiego, L6dz, 2010.

3.2. Studia przypadkow

3.2.1. Casestudynr1

Zalozeniem modulu Marketing produktu - Podstawy marketingu innowacji jest dostarczenie
wiedzy teoretycznej i praktycznych umiejetnosci dotyczacych przygotowania scouta do innowacji
w zakresie okreslenia koncepcji nowego produktu i racjonalnego przygotowania etapow jego rozwoju.

Cwiczenie z marketingu innowacji - ksztattowanie produktu obejmuje zagadnienia dotyczace
opracowania, na podstawie wlasnych przyktadéw:
1) znaczenia produktu (wyrobéw materialnych i ustug) w fanicuchu dostaw,
2) analizy otoczenia marketingowego,
3) zrédetl informacji na temat otoczenia marketingowego,
4) przeprowadzenia analiz otoczenia marketingowego dla wybranych produktéw,
5) struktury produktu i jego cech jakosciowych z punktu widzenia dostawcy, uzytkownika,
6) procesu zakupu w organizacjach,
7) markowania produktu,
8) zarzadzania cyklem zycia produktu,
9) istoty i rodzajéw innowacji produktowych,
10) zatozen dotyczacych cyklu rozwoju innowacji produktowych,
11) koncepcji ecodesignu jako element green marketingu,
12) zrédet innowacji produktowych,
13) zalozen etapu selekcji idei innowacji produktowych,
14) etapu rozwoju innowacji produktowych,
15) zalozen dotyczacych etapu testowania koncepcji innowacji produktowych,
16) rozwijania funkcji jakosci poprzez zastosowanie QFD,
17) metody FMEA,
18) proceséw zwiazanych z promocja innowacji produktowych.



—
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Tabela 16. Arkusz pomocny przy wykonywaniu ¢wiczenia i analizie produktowej

| |
ek [ wes | s [ & | s [ = [ 1|

|

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Teoretyczne zaprezentowanie tych zagadnien bedzie uzupetnione w innych ¢wiczeniach
praktycznych, ktore pozwola Stuchaczom naby¢ niezbednych umiejetnosci praktycznych zwigzanych
z opracowaniem zalozen i rozwijaniem koncepcji i innowacji produktowych.

3.2.2. Case study nr 2

Tabela 17. Materialy do studiéw przypadku opracowywanych przez uczestnikow studium
w ramach modulu Marketing innowacji

1. Przeprowadzenie analiz
otoczenia marketingowego dla
wybranych produktow

2. ldentyfikacja cech jakoscio-

wych produktu i jego miejsca
w tancuchu

3. Analiza procesu zakupu w or-
ganizacjach - na wybranych
przyktadach




PRODUKT/Komponent edukacyjny

Identyfikacja etapu cyklu zy-
cia produktu - na wybranych
przyktadach

. Analiza rodzajow innowacji
produktowych - na wybranych
przyktadach

. Analiza zrodet innowacji
produktowych - na wybranych
przyktadach

Screening idei innowacji
produktowych - na wybranych
przyktadach

. ldentyfikacja dziatan zwia-
zanych z rozwojem innowacji
produktowych - na wybranych
przyktadach

Identyfikacja dziatan zwiaza-
nych z testowaniem koncepcji
innowacji produktowych - na
wybranych przyktadach

. Identyfikacja zrodet
ryzyk zwigzanych znowym
produktem - na wybranych
przyktadach

. Analiza mozliwosci promocyj-
nych zwigzanych zinnowacjami
produktowymi - na wybranych
przyktadach

Zrédlo: opracowanie wlasne.
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3.3. Test sprawdzajacy wiedze

- produkt potencjalny

- produkt poszerzony

- wtasciwosci produktu zwiazane ze spetnieniem przez niego okreslo-
nych potrzeb

- cena produktu

- catoksztatt wtasciwosci, dzieki ktorym moze on zaspokoic okreslona
potrzebe

- niezawodnos¢

- dziat zakupu
- kierownik dziatu
- najwyzsze kierownictwo

- wprowadzenie, wzrost sprzedazy, dojrzatos¢, spadek sprzedazy, wyco-
fanie produktu z rynku

- projektowanie, wprowadzenie, wzrost sprzedazy, dojrzatos¢, spadek
sprzedazy, wycofanie produktu z rynku;

- wprowadzenie, wzrost sprzedazy, spadek sprzedazy, wycofanie
produktu z rynku

- nowe produkty, ktére nie wymagaja zmiany wzorcéw zachowan
uzytkownikow

- nowe produkty, ktére zmieniajg rutynowe zachowania uzytkownikow,
lecz nie w sposob radykalny

- nowe produkty, ktére kreuja nowe wzorce zachowan uzytkownikéw

- informacje zawarte w prasie specjalistycznej
- informacje od klientéw
- obserwacje konkurentow

- analizy zasobow przedsiebiorstwa
- analizy dotychczasowego portfela produktowego
- analize zdolnosci kredytowych

- zdolnos¢ produktu do jego bezusterkowego uzytkowania
- gwarancja na produkt
- warto$¢ uzytkowa produktu

- testy u klientéw
- testy laboratoryjne
- testy rynkowe

- okreslania poziomu niezawodnosci produktu

- okreslania poziomu atrakcyjnosci rynkowej produktu
- okreslania poziomu ryzyka zagrozen zwigzanych z produktem

3.4. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.
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4. Modut: Zarzadzanie i finansowanie projektow

41. Sylabus

Nazwa przedmiotu Zarzadzanie i finansowanie projektow

Uzyskanie wiedzy i umiejetnosci pozwalajacych na praktyczny dobor strategii komercjalizacji wyni-
kow badan w potaczeniu ze strategia finansowania, przygotowania do wdrozenia i wdrozenia oraz
praktyczne przygotowanie planu finansowego dla wspétpracy nauki z biznesem oraz komercjalizacji
wynikéw badan i wdrozenia innowacji, w tym na praktyczne przygotowanie propozycji dla inwesto-
ra oraz wybor inwestora lub innego zrodta finansowania.

1. Znairozumie proces komercjalizacji wynikéw badan naukowych oraz proces budowania planu finansowe-
go jako elementu planu komercjalizacji lub biznesplanu spétki wdrazajacej wyniki badan.

2. Znairozumie proces podejmowania decyzji o strategii komercjalizacji na podstawie analizy dostepnych
zrodet finansowania i innych istotnych czynnikow.

3. Zna zasady tworzenia biznesplanu i planu komercjalizacji wynikow badan.

4. Znazasady tworzenia prezentacji inwestorskiej oraz przygotowania oferty dla partnera - partnera stra-
tegicznego, inwestora, dla realizacji komercjalizacji/wdrozenia wynikéw badan.

5. Zna podstawowe warunki przygotowania umowy inwestycyjnej dla wdrozenia wynikéw badan.

6. Znanarzedziaiprocedury stuzace realizacji zadan zwiazanych z komercjalizacja wynikéw badan nauko-
wych oraz wie, jak twoérczo modyfikowac¢ narzedzia i procedury w zaleznosci od wymagan wspotpracy
zespotéw naukowych z przedsiebiorstwami.

1. Posiada umiejetno$¢ catosciowego spojrzenia na proces komercjalizacji, w tym spojrzenia poprzez pry-
zmat ekonomii innowacji.

2. Posiada umiejetnosc¢ identyfikacji potencjalnych szans oraz barier dla rozwoju i wdrozenia innowacji.

3. Potrafizidentyfikowac istotne cechy rynku, branzy lub sektora, w tym cechy pozwalajace na rozpoznanie
trendéw, potrzeb i probleméw do rozwiazania oraz dostosowanie rozwigzan.

4. Potrafi przygotowac plan finansowy w planie komercjalizacji wynikow badan.

5. Potrafi przygotowac oferte dla inwestora finansowego lub partnera strategicznego.

6. Potrafirozpoznac potrzeby i cele przedsiebiorcy oraz przetozy¢ je na harmonogram projektu badawczego
i charakter wspotpracy firmy z jednostka naukowa oraz metody komercjalizacji uwzgledniajace zaangazo-
wanie i cele partnerow takiej wspotpracy.

7. Potrafiznalez¢ i wybra¢ optymalne zrodta finansowania projektu badawczego oraz kolejnych etapow
przygotowania do transferu i komercjalizacji.

8. Potrafi przygotowac strategie komercjalizacji dla wynikow projektéw badawczych oraz ocenic¢ i wybrac
optymalny plan.

9. Potrafizaprezentowac strategie komercjalizacji i plan wdrozenia.

10. Potrafi dobrac narzedzia prezentacji projektow badawczych, wynikow badan oraz planu komercjalizacji
i zastosowac je w formie przygotowanych dokumentéw i/lub przeprowadzonych rozméw.

11. Potrafi formutowac problemy do rozwiazania przez osoby/jednostki bedace formalnym i organizacyjnym
wsparciem dla realizacji procesu komercjalizacji przez jednostke naukowa, identyfikowac tych kooperantow.

12. Umie ocenic ryzyko komercjalizacji oraz ryzyko wdrozenia.

1. Posiada umiejetno$¢ catosciowego spojrzenia na ogot dziatan sktadajacych sie na proces komercjalizacji
oraz dziatania podejmowane przez wszystkie strony zaangazowane w ten proces.

2. Potrafiprzektadac elementy projektu naukowo-badawczego na jezyk biznesu.

3. Potrafi wychodzi¢ poza utarte schematy myslowe jednego lub drugiego srodowiska (naukowego/bizneso-
wego) i ma umiejetno$¢ kojarzenia partnerow, taczenia celow, korzysci wynikajacych ze wspotpracy.



Studium podyplomowe Ocena potencjatu rynkowego prac badawczych 87

4. Potrafi budowac relacje kooperacji miedzy naukowcami i przedsiebiorcami na etapie kojarzenia partne-
row oraz realizacji projektu badawczego oraz przygotowania do wdrozenia lub transferu wynikéw badan.

5. Potrafiprzektada¢ potrzeby biznesu na projekty obejmujace wspétprace zespotoéw badawczych
z przedsiebiorstwami.

6. Potrafi mysle¢ w kategoriach celéw biznesowych realizowanych przez przedsiebiorstwo i taczy¢ je z cela-
mi naukowymi.

7. Potrafi zaprojektowa¢ wspotprace przedsiebiorstwa z zespotem naukowo-badawczym, koordynowac te
wspotprace, monitorowac postep wspotpracy, zarzadzac projektem wspétpracy.

8. Umie mysle¢ w kategoriach réznych korzysci z realizacji transferu wynikow badan lub komercjalizacji
wynikéw badan poprzez ich sprzedaz lub wdrozenie w spétce.

9. Potrafizidentyfikowa¢ partneréw dla realizacji transferu wiedzy lub wdrozenia wynikéw badan.

10. Umie przekonac do wypracowanej strategii komercjalizacji i planu wdrozenia wynikéw badan.

11. Potrafi przygotowac oferte dla potencjalnych interesariuszy w procesie komercjalizacji oraz ja przedsta-
wic i prowadzi¢ negocjacje z interesariuszami, w tym z osobami i instytucjami oferujacymi finansowanie
projektow badawczych i wdrozenie wynikéw badan.

12. Umie mysle¢ w kategoriach kosztowych i przychodowych, korzysci ekonomicznych i spotecznych oraz innych.

Wyktad (konwersatorium) zakoficzone egzaminem:

1. Komercjalizacja wynikéw B+R - Zarzadzanie i finansowa-
nie procesu transferu wynikow badan i komercjalizacji
Analiza zasobow i wybor strategii komercjalizacji
Finansowanie jako niezbedny zaséb
Modele/strategie komercjalizacji w zakresie finansowania
Kryteria podejmowania decyzji o strategii komercjalizacji 3 25 12
Plan komercjalizacji i plan finansowy
Cele przygotowania planu, sposob prezentacji
Ocena innowacyjnosci i potencjatu rynkowego a mozliwo-
Sci finansowania innowacji i wdrozenia/komercjalizacji
Narzedzia do zbierania i analizy danych

2. Ekonomia innowacji - Wybrane zagadnienia zwigzane
z finansowaniem innowacji
Ekonomia innowacji
Etapy rozwoju innowacji a zrédta finansowania
Finansowanie innowacji w procesie komercjalizacji
Rodzaje zrodet finansowania badan i wdrozenia
Finansowanie kapitatem udziatowym - definicja,
wady i zalety
Zrozumienie istoty finansowania udziatowego
Zrédta finansowania udziatowego: venture capital, fun-
dusze zalazkowe, anioty biznesu i sieci aniotéw biznesu,
croudfunding, NewConnect
Zalety i wady korzystania z roznych zrédet kapitatu
Kryteria wyboru optymalnego zrodta kapitatu
Pozyskanie inwestora (rodzaje inwestorow, jak znalez¢
inwestora, jak przygotowac sie do pozyskania inwestora)
Metody i formy przygotowania i prezentacji oferty dla
inwestorow i innych partneréw
Wspotpraca z inwestorem (etapy wspotpracy, rodzaje
umow, ocena innowacji, ocena ryzyka)

3. Analiza wybranych przyktadéw komercjalizacji wynikow
badan, w tym przy wykorzystaniu kapitatu udziatowego
Przyktad spotki akademickiej
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4.2. Studia przypadkow
4.2.1. Produkcja lekow na raka

Opis

Pomyslodawca byl weze$niej cztonkiem zarza-
du firmy rodzinnej produkujacej tzw. suplementy
diety, jednak czlonkowie rodziny preferowali
inng strategi¢ rozwoju biznesu rodzinnego niz on.
Dlatego zdecydowat sie odejs¢ z firmy i planuje
zalozy¢ wlasny biznes.

Pomystodawca ma ambitne plany i po roz-
poznaniu rynku i rozmowach z kilkoma na-
ukowcami pracujagcymi w polskich osrodkach
badawczych doszedl do wniosku, ze warto zaja¢
sie rozwijaniem technologii wytwarzania tzw.
humanizowanych przeciwcial monoklonalnych,
ktére nasladuja dziatanie naszych wlasnych biatek
(uzyskiwane pierwotnie z komoérek zwierzecych
sg zmieniane tak, by strukturg przypominaly
bialka ludzkie). Wykorzystujac te technologie,
chcialby wkrétce rozpoczaé¢ produkeje lekow
stosowanych w leczeniu nowotworéw - chioniaka
iraka piersi, oraz zacza¢ prace badawcze wlasnie
nad takimi dwoma preparatami.

Pomystodawca zaklada, ze wytwarzane leki
beda konkurencyjne dla preparatéw oryginal-
nych - zaréwno pod wzgledem wta$ciwosci
medycznych, jak i ekonomicznym, jedna z idei
tworzenia lekéw biotechnologicznych o zasad-
niczym podobienstwie do lekéw oryginalnych
jest bowiem oferowanie pacjentom preparatow
bardziej dostgpnych cenowo, przy zachowaniu
wysokiej jako$ci waloréw leczniczych.

Pomystodawca sam nie jest naukowcem, ale
powaznie rozmawial juz z kilkoma naukowcami,
ktorzy mogliby wspdtpracowaé z firmg, ktora
planuje zatozy¢. Rozmowy sg zaawansowane
i w ocenie autora pomystu rokuja wspdtprace.
Pomystodawca zaklada tez wspotprace z centrami
badawczo-rozwojowymi i naukowymi, na zasa-
dzie tworzenia konsorcjow, oraz pozyskiwanie
$rodkéw z dotacji z UE dostepnych w Polsce
i oferowanych w drodze konkursu wnioskow
na dofinansowanie. W szczegolnosci bierze pod
uwage dotacje w ramach Programu Operacyjne-
go Innowacyjna Gospodarka, gdzie srodki na
badania i wdrozenie dla przedsiebiorstw oferuja
takie dzialania, jak np. POIG 1.4-4.1 Wsparcie
na prace badawcze i rozwojowe oraz wdrozenie
wynikéw tych prac.

Jednocze$nie bierze pod uwage zakupienie
odpowiedniej technologii produkgji bialek, ktora

bedzie baza do dalszych badan i - w rezultacie

- do uzyskania nowego leku.

Pomystodawca zdaje sobie sprawe z tego, ze
koszty uruchomienia nowej firmy beda dosy¢
wysokie i potrzebny jest odpowiedni kapital.
Zaklada, Ze na pierwszy etap badan lub na za-
kupienie technologii wykorzystywanej w bada-
niach potrzebne jest kilkanascie milionéw zlotych.
Dlatego m.in. planuje zatozy¢ od razu spétke.
Kapital chcialby pozyska¢ od kilku (2-3) srednich
i wigkszych firm polskich produkujacych parafar-
maceutyki. Zdaje sobie jednak sprawe, Ze moga
one nie by¢ tym zainteresowane, poniewaz leki to
nie ich dotychczasowy gléwny biznes, a ponadto
mogg sie obawiaé ryzyka inwestowania w inno-
wacje/technologie oraz reakeji ich aktualnych
udzialowcow zadowolonych ze stabilnego biznesu
produkeji parafarmaceutykéw typu witamina, zel
przeciwbodlowy czy syrop na kaszel.

Pomystodawca wie jednoczes$nie, ze uzyskanie
kilkunastu milionéw ztotych dotacji z jednego
konkursu unijnego moze by¢ trudne, ale chce
sprobowac. Wie, ze kilkana$cie milionow ztotych
to kwota potrzebna na zrealizowanie dopiero
wstepnego etapu badan, natomiast do tego, aby
mie¢ lek na wymienione choroby, potrzebne jest
znacznie wigcej srodkéw, a ponadto planuje on
prace nad dwoma lekami.

Przedsiewzigcie wydaje si¢ bardzo ambitne,
ale tez ryzykowne, niezwykle kosztowne oraz
trudne do rozpoczecia... spedza wiec sen z po-
wiek pomystodawcy, ktéry jednak nie zamierza
rezygnowac.

Zadania

1. Ocen strategie komercjalizacji/strategie biz-
nesowg przedstawiona w opisie, ewentualnie
zaproponuj wlasng strategie.

2. Ocenl innowacyjno$¢ i potencjal rynkowy
przedstawionej innowacji.

3. Wskaz najwieksze bariery w komercjalizacji
tego pomystu oraz sposoby ich ominiecia/
pokonania.

4. Ocen zapotrzebowanie na $rodki finansowe

wskazane przez pomystodawce. Zdecyduj,
czy jako inwestor - fundusz zalazkowy/aniot
biznesu/fundusz venture capital - zainwesto-
walby$ w ten biznes.
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5. Zaproponuj sposéb wspdtpracy uczelni/
jednostki organizacyjnej uczelni z pomy-
stodawcg oraz warunki ewentualnej umowy
o wspolpracy miedzy pomyslodawca (ew.
zalozong przez niego firmg) a jednostka na-
ukowa, ktdrej naukowcy - eksperci podjeliby
sie wspolpracy, uwzgledniajac model ochrony
wlasnoéci intelektualnej oraz strategie komer-
cjalizacji wynalazku.

4.2.2. Technologia produkcji aminokwasow
metodg enzymatyczna

Opis

Od momentu, gdy zorientowano sig, ze dwa,
pozornie identyczne zwigzki chemiczne moga
mie¢ rézne wlasciwo$ci organoleptyczne lub
medyczne, coraz wigkszy nacisk ktadziony jest
na produkcje substancji — lekéw, dodatkéw do
zywnosci - w formie enancjomerycznie czystej,
to znaczy zawierajacej tylko jedng z dwoch lub
wiecej mozliwosci konfiguracji czasteczek. Ro-
dzace si¢ pytanie brzmi - ,,czy jest to koniecz-
ne?”. Badania naukowe wykazuja z catym zde-
cydowaniem, ze tak. Pierwszym przypadkiem
potwierdzonej réznicy dziatania dwdch wersji
jednego zwigzku chemicznego byt talidomid - lek
podawany niegdy$ m.in. kobietom w cigzy. Jedna
z jego konfiguracji miata dziatanie uspokajajace
i przeciwwymiotne, a druga silne dzialanie te-
ratogenne powodujgce malformacje¢ ptodu. Od
tego czasu okazalo sie, Ze podobne zalezno$ci
istniejg w wielu innych przypadkach, na przy-
ktad w powszechnie stosowanym ibuprofenie,
w ktérym tylko jedna z dwoch konfiguracji leku
jest aktywna. Sytuacja ta doprowadzita do tego,
iz aktualnie na firmach farmaceutycznych wy-
muszone jest badanie aktywnosci fizjologicznej
wszystkich konfiguracji lekéw, a w przypadku
wykrycia szkodliwych efektéw korzystania
z jednej z nich - produkgji tylko tej, ktéra nie
wywoluje skutkéw ubocznych.

Z podobnym problemem boryka si¢ chemia.
Zwiazki o takiej konfiguracji sg jak najbardziej
dostepne w handlu - jednakze ich cena niejed-
nokrotnie stanowi czynnik zaporowy w wyko-
rzystaniu ich w przemysle. Synteza klasyczna
metodg - chemiczng - niejednokrotnie jest kosz-
towna, wymaga uzycia agresywnych chemikaliow,
a co wigcej - jej wydajnoé¢ pozostawia wiele
do zyczenia. Dlatego tez stusznym krokiem jest
wykorzystanie najdoskonalszych i najbardziej
selektywnych katalizatoréw istniejacych na §wie-

cie - enzymoéw. Enzymy posiadaja wyjatkowa
wlasciwos¢ - sg w stanie katalizowad reakeje, kto-
re selektywnie, z dwdch - na pierwszy rzut oka
identycznych - wersji zwigzku wplywaja tylko
na jedna. Klasyczne katalizatory chemiczne nie
nadaja si¢ do takich dzialan. Zastosowanie metod
enzymatycznych do takiej produkcji spowoduje
przede wszystkim obnizenie ceny chiralnych
blokéw budulcowych, pozwalajac na wprowa-
dzanie nowych technologii w chemii i farmacji,
jak tez na tworzenie nowych badz modyfikacje
istniejacych lekow, tak by osiagnaé lepsze skutki
potencjalnej terapii.

Wstepne badania nad tworzeniem tego typu
technologii zostaly juz podjete na wydziale bio-
technologii jednej z polskich uczelni. Zespo6t
badawczy przez ostatnich 12 miesi¢cy prowadzit
intensywne badania nad zastosowaniem enzy-
moéw do produkeji nietypowych, enancjomerycz-
nie czystych aminokwaséw, na ktoére firmy ze-
wnetrzne zglaszaly juz zapotrzebowanie. Zesp6t
badawczy sklada si¢ z profesora — pracownika
uczelni oraz dwoch doktorantéw, bedacych na
studiach doktoranckich na tej uczelni.

Jeden z doktorantéw podczas studiow uczyt
si¢ przedmiotéw przydatnych w prowadzeniu
biznesu, takich jak: marketing, zarzadzanie, za-
rzagdzanie jako$cia, budowanie zespolow i sztu-
ka komunikacji. Ma tez pewne do$wiadczenie
w prowadzeniu wlasnej dziatalnosci gospodar-
czej — przez 2 lata prowadzil firme ustugowo-

-handlowa (ustugi - ttumaczenia, zarzadzanie
jakoscig, handel - sprzet rehabilitacyjny i posciel
welniana). Firma ta zakonczyla dzialalnos¢. Miat
tez okazje pracowaé w przemysle chemicznym
(utylizacja odpaddw niebezpiecznych).

Na dzien dzisiejszy posiadane przez zespot za-
soby obejmuja: technologie i know-how zwiazane
z planowang produkgja, sie¢ kontaktéw - z po-
tencjalnymi dostawcami sprzetu i surowcéw oraz
z potencjalnymi klientami i dystrybutorami.
W zasadzie s3 tez zainteresowani pracownicy,
ktorzy byliby gotowi do pracy w poczatkowym
okresie rozruchu firmy. Wydaje sie, ze koszt star-
towy jest wysoki — szacowany przez doktoranta
na okoto 400 tysiecy ztotych - i zespdl nie ma
takich §rodkoéw.

Innowacyjnos¢ produktulezy gléwnie w zasto-
sowanej technologii - technologie enzymatyczne
w masowej produkeji zwiazkéw chemicznych
sq ciagle rzecza nows, a ich zastosowanie w sto-
sunku do aminokwasdéw praktycznie nie istnieje
w literaturze i czasopismach fachowych. W tej
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chwili technologie te stosuje tylko kilka najwiek-
szych firm chemicznych i tylko w odniesieniu do

bardzo specyficznych komponentéw. Planowana

technologia jest absolutnie nowa - nie istnieja

obecnie zadne publikacje dotyczgce nawet prob

badan nad takim rozwigzaniem w stosunku do

planowanych produktéw. W zwiazku ze specyfi-
kg pomystu i konieczno$cig wspdtpracy miedzy
dzialami laboratoryjnym i produkcyjnym plano-
wanej firmy, pomyst bedzie tez charakteryzowat

sie szybkim tempem rozwoju, zwigzanym z pro-
dukcjg wlasnych technologii (wtasne B+R) i ich

sprawnym wdrazaniem.

Na te chwile praktycznie nie istniejg firmy
zajmujace sie produkcja tanich chiralnych blokéw
budulcowych metodami biochemicznymi - co
oznacza wlaénie produkcje z zastosowaniem en-
zymow. Wszystkie dostepne tego typu zwiazki
pochodza z kosztownej syntezy chemicznej, co
oznacza takze niebezpieczenstwo skazenia zwigz-
kami uzytymiw syntezie, co jest niedopuszczalne
w przypadku uzycia takich komponentéw na
przyktad w przemysle spozywczym czy farmacji.

Grupa docelowa dla produktu sg przede
wszystkim firmy zajmujace si¢ syntezg lek-
ka - chemiczng, spozywcza i farmaceutyczna, co
oznacza ludzi majacych zwiazki z nauka lub praca
badawczo-rozwojowa. Pomystodawca zaklada
w zwigzku z tym, ze poszukuja oni produktu
o pozadanych wlasnosciach, ale jednocze$nie
taniego, co pozwoli na znaczne obnizenie kosz-
téw produkcji, a co za tym idzie - zwigkszenie
zyskow. Co wigcej, poszukuja oni produktow
bezpiecznych, a biokatalitycznie otrzymywane
substraty mogg im to zapewnic.

Rynek farmaceutyczny i spozywczy stanowia
gléwnych odbiorcéw podobnych produktéw. Dla
nich wazna bedzie przede wszystkim cena po-
trzebnych komponentéw. Tego typu komponenty
otrzymywane na drodze syntezy enzymatycznej
sg praktycznie najtanszymi dostepnymi na rynku.
Co wigcej, sama metoda ich otrzymywania jest
nowa, co pozwala na przylepienie etykietki ,,in-
nowacja” do substancji otrzymywanych z takich
substratow.

Konkurencja dla planowanej produkcji lezy
w przemysle chemicznym, ktdry z roku na rok
poprawia wydajno$¢ swojej produkgji z racji na
wprowadzanie nowych technologii i metod otrzy-
mywania zwigzkow. Jednakze pomyslodawca
uwaza, ze w przypadku wejscia na rynek blokow
budulcowych otrzymywanych enzymatycznie
mozliwe jest dlugotrwatle utrzymanie najniz-
szych cen tego typu zwigzkow, co daje czas na

ugruntowanie pozycji rynkowej i zdobycie stalego

rynku zbytu.

Na tle konkurencji produkt charakteryzuja
przede wszystkim nastepujace zalety:

1) niska cena zwigzana z brakiem koniecznosci
stosowania kosztownych zwigzkéw wyjscio-
wych;

2) czysto$¢ i bezpieczenstwo powigzane z fak-
tem stosowania komponentéw wyjsciowych
o niskiej toksycznosci i minimalizowaniem
reakcji pobocznych;

3) fakt, ze biokataliza jest ,,zielong” technologia,
powodujaca znaczne zmniejszenie emisji do
srodowiska;

4) mozliwo$¢ produkeji w duzej skali, niejed-
nokrotnie wigkszej niz w przypadku syntezy
chemiczne;.

5) Zaletami konkurencji sa:

6) szybkos$¢ produkeji - synteza chemiczna
czesto jest sprawniejsza niz metody bioka-
talityczne;

7) wigksza liczba nowych technologii wprowa-
dzanych co roku na rynek;

8) mozliwos¢ tworzenia zwigzkow niejako ,na
zamowienie” - w przypadku biokatalizy
wymaga to czesto dlugotrwatych ekspery-
mentdw, i nie ma mozliwosci prostego prze-
niesienia koncepcji z jednej technologii na
inny zwiazek.

Doktorant - jeden z pomystodawcow — wigze

z powstaniem i wdrozeniem technologii, nad

ktérg pracuje zespdt badawczy, swoje plany

zyciowe — naukowe i biznesowe. Wie, Ze przy
przygotowaniu do wdrozenia moze zwrdcic si¢
do Centrum Transferu Technologii dziatajacego
najego uczelni. Ma réwniez §wiadomos¢ potrzeby
ochrony wlasnosci intelektualnej i dlatego zesp6t
zdecydowat si¢ wstrzymac publikacje przed przy-
gotowaniem i wdrozeniem ochrony technologii.

Zadania

1. Ocen strategie komercjalizacji/strategie biz-
nesowg przedstawiona w opisie, ewentualnie
zaproponuj wlasng strategie.

2. Ocenl innowacyjno$¢ i potencjal rynkowy
przedstawionej innowacji.

3. Wskaz najwieksze bariery w komercjalizacji
tego pomystu oraz sposoby ich ominiecia/
pokonania.

4. Ocen zapotrzebowanie na $rodki finansowe
wskazane przez pomystodawce. Zdecyduj, czy
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jako inwestor — fundusz zalazkowy/aniol biz-
nesu/fundusz venture capital - zainwestowalbys
w ten biznes.

4.2.3. Algorytm

Opis

Wynalazca sporzadzit algorytm zdarzen loso-
wych, z przeznaczeniem do zawierania zakladow
prostych w grach liczbowych. Algorytm bazu-
je na macierzy oraz opracowanej w tym celu
unikatowej konwencji, z funkcja wskazywania
kierunku transkrybowania. Pomystodawca jest
marketingowcem z wyksztalcenia, pracuje za-
wodowo w firmie logistycznej sredniej wielkosci,
natomiast pasjonuje si¢ matematyka i zagadkami
logicznymi, probujac wykorzysta¢ swoje hobby
w sposob praktyczny.

Zadaniem algorytmu jest generowanie opty-
malnych kombinacji, z zapewnieniem 100% pre-
cyzji rozwigzan, ujetych w pelnej relacji trafien,
pierwszego stopnia, osigganych jednostkowg
liczbag przetozen.

Wynalazca dysponuje obszerng, ,udokumento-
wang bazg materialéw badawczych”, §wiadczaca
o skuteczno$ci dziatania algorytmu w kwestii
przewidywania ,,wlasciwych kombinacji”. We-
dlug autora periodyczno$¢ zdarzen pozostaje do
dalszego opracowania, jednak liczba uzyskanych
wspdlzaleznosci (okoto 1700 z okoto 180 wynikéw
losowan) moze $wiadczy¢ o wzglednie krotkim
okresie karencji. Algorytm jest bardzo prosty
i nad wyraz czytelny w uzyciu. Nie nastrecza
najmniejszych problemdw, jeéli chodzi o iden-
tyfikacje zdarzen czy sama strukture.

Wrynalazca zgtosit sie do Centrum Transferu
Technologii jednego z polskich uniwersytetow
(stynacych ze $wietnych matematykdéw i informa-
tykow) oraz do jednej z instytucji dysponujacych
$rodkami (z programu POIG 3.1 Inicjowanie
dziatalnosci innowacyjnej) na inwestycje w in-
nowacyjne nowe firmy, w tym wykorzystujace
wyniki wspétpracy naukowcéw z przedsigbior-
cami oraz wdrozenia wynikéw badan w biznesie.

Pomyslodawca jest gotowy zalozy¢ spotke
w celu komercjalizacji wynikéw swojej pracy
badawczej.

Wynalazca okreslit swoje potrzeby i oczekiwania
nastepujaco: ,Poszukuje pomocy w zakresie prze-
prowadzenia badan naukowo-eksperckich, w celu
potwierdzenia uzytecznosci algorytmu w odniesie-
niu do przedmiotowego zagadnienia oraz uzyskania
niezbednych orzeczen w tej kwestii”.

Poniewaz informacje zawarte w materiatach,
ktore jest gotowy przekazac, sg poufne, oczekuje
wykazania szczegdlnej wrazliwosci, zaréwno
w sprawie ochrony wlasnosci intelektualnej, jak
réwniez pod katem dalszego wystapienia o na-
danie ochrony patentowej. Najchetniej widzial-
by przy tej pracy rzecznika praw patentowych,
dysponujgcego tytutem naukowym w zakresie
nauk $cistych.

Pomystodawca uwaza, ze uzyskane opinie
eksperckie, ktdére potwierdzg innowacyjno$é
jego rozwigzania oraz to, zZe algorytm rzeczy-
wiscie dziala (czego jest pewien), pomoga mu
w przekonaniu inwestoréw do zainwestowania
w komercjalizacje jego pomystu, okreslenia in-
nowacyjnosci i poziomu wynalazczo$ci oraz do
uzyskania ochrony patentowe;.

Pomyslodawca jest gotowy podzieli¢ si¢ ko-
rzy$ciami z komercjalizacji z jednostka naukows,
do ktdrej zwrdcil sig, lub z naukowcami, ktérzy
beda chcieli zaangazowac sie w prace badawcze/
eksperckie.

Pomystodawca chcialby uzyska¢ kapital (in-
westycje) i/lub dotacje na zalozenie przedsie-
biorstwa w celu komercjalizacji pomystu, przy
czym nie obawia si¢ wspdlpracy z inwestorem
(inwestorami), ktorzy mieliby obja¢ udzialy we
wspdlnej nowo zalozonej firmie. Jednocze$nie
deklaruje mozliwos¢ wktadu do tej firmy swoich
oszczednosci (kilka tysiecy ztotych).

Wrynalazca okreslil tez swoj pomyst na sko-
mercjalizowanie wlasnej innowacji, a mianowicie
chcialby jak najszybciej zatozy¢ firme za grani-
3, najlepiej w USA, gdzie mozna by (w przeci-
wienstwie do Polski) uzyskac ochrone wlasnosci
intelektualnej (patent), poniewaz mozna tam
opatentowaé rozwigzanie informatyczne (pro-
gram komputerowy). Pomyslodawca zdaje sobie
sprawe z kosztow uzyskania patentu w USA i tego,
ze musi to troche potrwa¢, i m.in. dlatego jest
zainteresowany pozyskaniem dla swojej idei kil-
ku-kilkunastu anioléw biznesu, ktorzy chcieliby
zainwestowaé w jego pomysl 150 tysiecy ztotych.
Pomystodawca moze zaangazowac si¢ finansowo
w ten biznes na kwote okoto kilku tysigcy zlotych,
jest natomiast gotéw wnies¢ swoj wynalazek,
ktory wycenia bardzo wysoko jako narzedzie
do zarabiania.

Nastepnie, po uzyskaniu ochrony i zalozeniu
przedsigbiorstwa w USA, chcialby przedstawi¢
swoja innowacj¢ duzym graczom na rynku in-
formatycznym - np. takim firmom jak Google,
albo troche mniejszym, aby wykupily czesé
udziatéw w jego firmie i wspolnie prowadziliby
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biznes polegajacy na promowaniu/sprzedawaniu

oprogramowania, czyli dostepu do algorytmu dla

indywidualnych klientéw (osob), ktére beda zain-
teresowane skorzystaniem z algorytmu, zgodnie

z jego przeznaczeniem. Pomystodawca wskazuje

jednoczesénie na praktykowany tego typu model

wspoétpracy, np. Google z malymi start-upowy-
mi firmami, w ktore firma ta czesto inwestuje,
pozwalajac im na pewna samodzielno$¢, aby
byty kreatywne, oraz z samymi pomystodawca-
mi - aby byli oni menedzerami w takiej wspolnej

firmie, zainteresowanymi dalszym rozwijaniem

i unowoczeénianiem innowacji albo tworzeniem

w ramach takiej firmy kolejnych innowacji.

Zadania
Ocen strategie komercjalizacji/strategie biz-

nesowg przedstawiong w opisie, ewentualnie
zaproponuj wlasna strategie.

4.3. Test sprawdzajacy wiedze

Pytanie

Zaproponuj sposdb wspolpracy uczelni/jed-
nostki organizacyjnej uczelni z pomystodawca
oraz warunki ewentualnej umowy o wspdtpracy
(umowy konsorcjum?) miedzy pomystodawca
(ew. zalozong przez niego firmg) a jednostka
naukowa, ktorej naukowcy - eksperci podjeliby
sie wspolpracy, uwzgledniajac model ochrony
wlasnosci intelektualnej oraz strategie komer-
cjalizacji wynalazku.

Wskaz najwigksze bariery w komercjalizacji
tego pomystu oraz sposoby ich ominiecia/po-
konania.

Ocen zapotrzebowanie na $rodki finansowe
wskazane przez pomystodawce. Zdecyduj, czy
jako inwestor — fundusz zalgzkowy/aniot biz-
nesu/fundusz venture capital - zainwestowatby$
w ten biznes.

Klucz
(prawidto-

wa
odpowiedz)

A Tak

B Nie

C Nie wiem

A Tak

B Nie

C Nie wiem

A Jedna z klauzul stosowanych w umowie inwestycyjnej z inwestorem kapitatowym
B Nazwa ryzyka zwigzanego z komercjalizacja wynikow badan

C Procedura oceny innowacji pod katem wdrozenia

Tak
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NewConnect to czes¢ Gietdy Papierow Wartosciowych, gdzie kapitat moga
uzyskac:

Chcac pozyskac inwestora dla naszej firmy lub dla planowanej nowej firmy, nie
nalezy przedstawia¢ mu ryzyka zwigzanego z biznesem:

Przedstawiajac potencjalnemu inwestorowi zapotrzebowanie na kapitat do
wdrozenia pomystu biznesowego lub wynikéw badan,

4.4. Prezentacja

Prezentacja znajduje sie na plycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.




5. Modut: Przedsiebiorczosc
akademicka i urynkowienie
projektow badawczych

51. Sylabus
5.2. Test sprawdzajacy wiedze

5.3. Prezentacja




5. Modut: Przedsiebiorczosc akademicka
i urynkowienie projektow badawczych

5.1. Sylabus

Przedsigbiorczos¢ akademicka i urynkowienie

Nazwa przedmiotu

projektow badawczych

Uzyskanie wiedzy i umiejetnosci pozwalajacych na praktyczne uruchomienie
procesu komercjalizacji badan naukowych.

Zna proces komercjalizacji badan naukowych.

Zna mozliwosci baz danych dla ewaluacji komercyjnych pomystow.

Zna podstawowe zasady tworzenia umow i konstrukgji biznesplanu.

Zna warunki tworzenia przedsiewzie¢ komercyjnych, w tym konstrukcji spotek prawa handlowego.

Potrafi przeszukac bazy danych iinne zrédta w celu ewaluacji i selekcji pomystow komercyjnych.

Potrafi opracowac koncepcje przedsiewziecia biznesowego i harmonogram zdarzen.

Potrafi skonstruowac zestaw dokumentéw niezbednych do prawidtowego transferu wiedzy miedzy JBN
a przedsiebiorstwem wdrazajacym.

Potrafi prowadzi¢ negocjacje z zainteresowanymi osobami.
Umie wytworzy¢ atmosfere wspotpracy ukierunkowana na realizacje przedsiewziecia.
Umie mysle¢ w kategoriach kosztowych.

Wstep - cele i zadania JBN, typy grantow naukowo-badawczych,
elementy komercyjne badan naukowych

Sprawdzenie zdolnosci komercyjnej rozwigzania (bazy patentow,
przegladarki internetowe)

Wstepne sprawdzenie czystosci i zdolnosci patentowej na wybra-

nych przyktadach (zespoty) 10

Burza mozgow jako forma pracy zespotowej, analiza prac domo-
wych

Elementy konstruowania biznesplanu; grupa docelowa, wprowa-
dzenie produktu na rynek

Opracowanie biznesplanu na wybranych przyktadach (zespoty) 10
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Analiza wartosci biznesplanu na podstawie prac wtasnych 2
Formy prawne wdrozenia rozwiazan do praktyki gospodarczej 1
Wybér formy prawnej na podstawie prac wtasnych 1
Przygotowanie propozycji przedsiewzie¢ gospodarczych 10

Technika wspoétdziatania z pracownikami JBN - charakterystyka
osobowosci, powiazania decyzyjne

Standardowe Operacyjne Procedury (SOP) 1
Opracowanie przyktadowych SOP (zespoty) 10 2
Warsztaty: organizacja pracy ,zwiadowcy” (na podstawie prac wtasnych) 2

Opracowanie prezentacji PP i w wersji papierowej przyktadowego
wdrozenia rozwigzania powstatego w JBN (zespoty)

Warsztaty podsumowujace (na podstawie prac zaliczeniowych) 2

1. Zajecia sa prowadzone metoda warsztatowa (trenerska).
2. Zadania domowe wykonywane sg zespotowo i wspélnie dyskutowane na zajeciach.
3. Pracazaliczeniowa w niewielkich zespotach (2-3 osoby).

Literatura podstawowa:
1. Przewodnik Komercjalizacja B+R dla praktykéw, MNiSW, 2010.
2. M. Mazewska, A. Rabczenko, A. Térz, Organizacja i zarzgdzanie dziatalnoscig inkubatoréw
technologicznych, PARP, Warszawa 2011.
3. Poradnik: Firmy typu Spin-off i Spin-out jako sposéb komercjalizacji débr intelektualnych,
Stowarzyszenie Integracja i Rozwoj, 2010.

Literatura uzupelniajaca:
1. Poradnik wynalazcy, Urzad Patentowy RP, 2009.
2. Transfer technologii z uczelni do biznesu. Tworzenie mechanizméw transferu technologii, PARP,
Warszawa 2008.
3. G.Banerski, A. Gryzik, K.B. Matusiak, M. Mazewska, E. Stawasz, Przedsiebiorczos¢ akademicka.
Raport z badania, PARP, Warszawa 2009.
4. K.B. Matusiak (red.), Innowacje i transfer technologii. Stownik poje¢, PARP, Warszawa 2008.

5.2. Test sprawdzajacy wiedze

Czystos¢ patentowa to:
- ustalenie mozno$ci opatentowania rozwigzania
- ustalenie braku naruszania czyichs praw przy korzystaniu z rozwiazania
- ustalenie precyzji opisu zgloszenia rozwiazania do opatentowania
- nie wiem

Pomyst na produkt to:
- innowacja
- inwencja



100 PRODUKT/Komponent edukacyjny

- wynalazek
- nie wiem

Innowac]a produktowa to:
nowe zastosowanie produktu
- modyfikacja produktu
- wprowadzenie nowego produktu
- nie wiem

Warto$¢ biezaca inwestycji to:
- sumaryczna wielko$¢ przychodéw minus sumaryczne koszty inwestycji
- wielko$¢ nakladéw finansowych
- suma aktualizowanych przeplywoéw pienieznych
- nie wiem

Wewnetrzna stopa zwrotu to:
- opis szybko$¢ zwrotu kapitatu
- stopa dyskontowa przy zerowej warto$ci inwestycji
- stopa zwrotu kapitalu w wewnetrznych rozliczeniach
- nie wiem

Spotka jawna to:
- spotka akcyjna z jawnymi posiadaczami akeji
- spolka osob fizycznych
- spotka, w ktdrej wlasciciele odpowiadaja jawnym kapitalem
- nie wiem

Analiza wartosci to:
- oszacowanie warto$ci produktu
- analiza skutkéw wprowadzenia produktu na rynek
- ocena funkgji i konstrukeji dla polepszenia produktu
- nie wiem

Doskonaly zespol to:
- grupa, ktéra moze dziala¢ bez kierownika
- grupa, w ktorej zadania rozdziela kierownik zgodnie z umiejetnoéciami pracownikow
- grupa sktadajaca si¢ z najlepszych pracownikow
- nie wiem

Burza mozgow to:
- zbieranie tylko pozytywnych rozwigzan
- zbieranie rozwigzan pozytywnych i negatywnych
- krytyczna ocena zbieranych rozwigzan
- nie wiem

Grupa docelowa to:
- grupa pracownikéw wykonujacych produkt
- grupa przygotowujaca prototyp technologiczny
- grupa koncowych odbiorcéw produktu
- nie wiem

5.3. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dotaczonej do niniejszej publikacji.




6. Modut: Wyktady goscinne
- Uniwersytet w Kadyksie

6.1. Sylabus

6.2. Studia przypadkow
6.3. Technology dossier
6.4. ldea evaluation scale
6.5. Technology offer form

6.6. Prezentacja



6. Modut: Wyktady goscinne
- Uniwersytet w Kadyksie

6.1. Sylabus

Koordynator

Fernando Merello Luna
fernando.merello@uca.es
+34 956 016188
Uniwersytet w Kadyksie
Biuro ds. transferu wiedzy - OTRI

Petnomocnik kierownika Biura ds. transferu wiedzy

Inne wyktady

Alejandra Brome Robles
alejandra.brome@uca.es
+34956 015741
Uniwersytet w Kadyksie

Biuro ds. transferu wiedzy - OTRI

Pracownik odpowiedzialny za obszar tworzenia przedsiebiorstw
w oparciu o technologie

Dziatanie Seminarium i warsztat

20

Absolwenci studiow magisterskich posiadajacy podstawowa wiedze z zakre-
su wtasnosci intelektualnej oraz zarzadzania zasobami informacji. Preferowa-
ni kandydaci z doswiadczeniem naukowym.

Wedtug wtasnej
oceny

10 W klasie 10 Dom i biblioteka 20

Komputer z kartg dZzwiekowa, rzutnik, dostep do Internetu - umozliwiajace
prezentacje filmow.
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Program dziatania:

Kompetencje
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atrEBT!" Strategia na rzecz utworzenia i skonsolidowania nowych firm w oparciu o wiedze wygene-
rowana w grupach badawczych. Sposoby i wartosciowe zasoby pozwalajace tworzy¢ nowe innowa-
cyjne firmy. Strategia obejmuje metodologie i narzedzia dopasowane do okolicznosci, w tym m.in.:
HUMAN?" Transfer wiedzy w obszarze nauk humanistycznych;

T-Culture® Krzyzowanie. Metodologia i narzedzia stuzace do integracji réznych pogladéw oraz zaso-
bow w celu budowania zespotéw ztozonych z przedstawicieli roznych dziedzin nauki;

InnoGestiona® Integrowanie mozliwosci w zakresie zarzadzania i marketingu w ramach zespotow
badawczych;

CAMPUS® Prowadzenie przedsiebiorstwa i badan naukowych. Fundusz kapitatu zalazkowego UCA-
-IDEA (rzad regionalny).

Praca zespotowa. Studenci zostana rozdzieleni na 4- lub 5-osobowe grupy, by pracowac nad nowa
opatentowana technologia. Beda musieli opracowac broszure komercyjna, a takze przeprowadzic,
przy uzyciu formalnych zrédet informacji (bazy danych, raporty) oraz w miare mozliwosci zrodet
informacji ukrytej (rozmowy z naukowcami, przedsiebiorcami, ekspertami), wstepna ocene techno-
logii pod katem potencjatu komercyjnego.

Seminarium bedzie podzielone na bloki zajeciowe realizowane czesciowo w klasie oraz bibliotece,
a takze samodzielnie w domu. Taki podziat ma na celu zapoczatkowanie dyskusji podczas zjazdow,
aby zacheci¢ studentéow do aktywnego udziatu.

Zadania zespotowe bedg wykonywane w domu lub bibliotece, a nastepnie kazdy student na ostat-
nich zajeciach przedstawi rezultaty swojej pracy w krotkiej i interaktywnej prezentacji.

Przez 15 dni po zakonczeniu kursu nadal bedzie funkcjonowato forum, na ktéorym beda udzielane
odpowiedzi na zadane pytania i wyjasniane poszczegolne pojecia.

Ocena uczestnikow bedzie uwzgledniac ich obecnos¢ i aktywny udziat w zajeciach.

Dokumentacja, wraz z krotka, opracowywana przez uniwersytet prezentacja, jest zataczona
w odrebnym pliku.

1. BordognaJ. 2000. Emerging Trends in Science and Engineering. NRC Science and Technology
Futures Forum Workshop. Alymer, Québec, Canada. available through the link http://www.nsf.
gov/bordogna.

2. Ortegay Gasset, J. 2006. Mision de la Universidad. Obras Completas Tomo IV (1926/1931).
Taurus. Madrid.

3. Sabato, J.A., Botana N. 1968. La ciencia y la tecnologia en el desarrollo futuro de América Latina.
Revista de la Integracion, INTAL, ne 3. Buenos Aires.

4. Schumpeter, J.A.1950. Capitalism, socialism and democracy. Harper & Row. New York.

1. AURIL, 2001. Managing Intellectual Property: A guide to strategic decision-making in
universities. Association for University Research and Industry Links, Londres.

2. Berges, M. 2006. Valoracion y Licencia de Patentes de nuevos Productos Farmacéuticos. Centre
d’Innovacio. Fundacié Bosch | Gimpera. Universitat de Barcelona.

3. Byrne, N; McBratney,A. 2005. Licensing Technology. Negociation and Drafting Technology
Transfer Agreements. Jordans Publishing Limited, Bristol.

4. Eversheds LLP and UMIP, 2005. Intellectual Property and Confidentiality: A Researche’s Guide.
The University of Manchester Intellectual Property Limited. Manchester.

5. Eversheds LLP and UMIP, 2005. Licensing: A Researche’s Guide. The University of Manchester
Intellectual Property Limited. Manchester.

6. Eversheds LLP and UMIP, 2005. Spin-out Companies: A Researche’s Guide. The University of
Manchester Intellectual Property Limited. Manchester.
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Gordon, T.T. and Cookfair, A.S. 2000. Patent Fundamentals for Scientists and Engineers. CRC

. Grana, R. etal.2009. Creacion de Empresas de Base Tecnologica de Origen Académico (Spin-off).

7.

Press. Ney York.
8

Manual. RedOTRI de Universidades. Madrid.
9.

10.

1.

12.
13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

2

=

22.

23.

Uwagi

Kratigger, A. et al. 2007. Intellectual Property Management in Health and Agricultural Innova-
tion: A Handbook of Best Practices. MIHR: Oxford, U.K. PIPRA: Davis, USA. Oswaldo Cruz Foun-
dation. FioCruz Rio de Janeiro Brasil y BioDevelopments International Institute. Ithaca USA.
Marcure, J. 2004. Marketing Scientific Results & Services. Calibre communications. Sidney.
Marcure, J. 2006. A Step by Step Market Positioning. Action Plan for Knowledge Organisations.
Calibre Communications. Avalon. Australia.

Martin Aresti, P.1997. La licencia contractual de patente. Aranzadi. Madrid.

MIT, 2012. Inventor’s Guide to Startups at the Massachusetts Institute of Tecnology. Available
through the link http://web.mit.edu/tlo/www/.

MIT, 2012. An Inventors Guide to Technology Transfer at the Massachusetts Institute of Tecnolo-
gy. Available through the link http://web.mit.edu/tlo/www/.

OCDE, 2003 Turning Science Into Business: Patenting and Licensing at Public Research Organi-
sations. Organisation for Economic Co-operation and Development. Paris.
R.Oakey,A.Groen,G.Cookand P.van der Sijde. 2009. New Technology-Based Firms in the New
Millennium. VolumeVII. Emerald Group Publishing Limited.

Spenser, P.L. 2006. The Art & Science of Technology Transfer. Wiley, John & Sons, Incorporated.
Touhill, Cet al. 2008. Commercialization of innovative Technologies. Bringing Good Ideas to the
Marketplace. Wiley-Interscience.

Trzmielak, D. et al. 2005. Technology Policy and Innovation. Value-added partnering in a chang-
ing world. American - Polish Offset Program. University of Texas at Austi - University of Lodz.
Lodz.

UPNA, 2004. Technology Transfer Research Results Atlantic Area (2xTRA). Manual de buenas
practicas. Universidad Publica de Navarra. Pamplona.

. Vargas, C. 2012. Régimen Juridico de la Transferencia de Resultados de Investigacion. De la Ley

Organica de Universidades a la Ley de la Ciencia, la Tecnologia y la Innovacion. La Ley (Grupo
Wolters Kluwer). Madrid.

WIPO, 2004. WIPO Intellectual Property Handbook: Policy, Law and Use. World Intellectual
Property Organization, Ginebra.

WIPO, 2006. Intercambiar valor.- Negociacion de acuerdos de licencia tecnolégica. Manual de
Capacitacion. World Intellectual Property Organization, Ginebra.

Metodologie i narzedzia opracowane przez Uniwersytet w Kadyksie sa chronione prawem autor-
skim oraz innymi wlasciwymi przepisami prawa, a ich wykorzystywanie, powielanie, dystrybucja
lub prezentowanie wymagaja szczeg6lnego upowaznienia.

6.2. Studia przypadkow

6.2.1. New oceanographic equipment for
collecting samples of plankton

The University of Cadiz research group on the
“Structure and dynamics of aquatic ecosystems”
has designed a new device for obtaining samples
of planktonic organisms at any depth in the ocean.
It is designed for use simultaneously with sam-
plings of water performed with an oceanographic

rosette; its advantages include low manufacturing
and handling costs, and it is much simpler to use
than existing complicated mechanical devices.

Description

Existing nets for capturing plankton are gener-
ally designed for sampling planktonic organisms
of larger relative size (fractions > 200 microns),
since large volumes of water must be filtered to
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obtain representative samples. For the collection
of samples at specified depths, the simplest nets
available incorporate mechanical systems for
opening and closing, operated by signals from
the surface. However, with this type of system
itis difficult to know the precise depth at which
the sample has been taken.

Figure 11. General view of
the oceanographic sample
collection equipment.

Other plankton nets employ automated sys-
tems for opening and closing the aperture of the
net, including depth sensors, that allow samples
to be obtained at a specific depth. But this type
of equipment is usually bulky and heavy, and
so requires a vessel fitted with an ad hoc jib or
portico for handling the net, and personnel spe-
cialised in deckwork; the high cost of purchasing
the equipment is another disadvantage.

Furthermore, marine organisms of lower size
fractions (smaller than 200 microns) are not
frequently sampled with plankton nets; this is
because the large size of the intake apertures of
these nets, and the high trawling speeds of the
vessels typically used, cause the nets to clog up
rapidly, and the samples thus obtained are often
useless. In addition, when the sampling is to be
performed at great depths (>1000 m), the time
taken to deploy and operate the net amounts to
several hours, while the time during which sam-
ples are actually collected is only a few minutes.

Due to all these problems, the commercial
plankton nets currently available are not viable
for collecting organisms of smaller size fractions
at considerable depths, due to the high cost of the
material, the human resources required, and the
time taken to perform the sampling.

To overcome these various limitations, the
research group on the “Structure and dynamics
of aquatic ecosystems” has designed a new device,
of low manufacturing and handling costs, for
obtaining oceanographic samples of planktonic
organisms at any depth, simultaneously with the
sampling of water performed with oceanographic
rosettes, without the need to use complicated and
expensive mechanical equipment.

The device consists of the following basic el-
ements:

1. A carcase that allows the sample collection
device to be fastened to other items of ocean-
ographic equipment, and that channels and
regulates the flow of water to be filtered, as
well as providing protection to the plankton
net itself.

2. A plankton net, of variable mesh size in mi-
crons, in function of the size fraction of the
particular samples to be collected.

3. A collector in which the sample of plankton
accumulates and can be directly preserved,
and that allows the rapid extraction and wash-
ing of the sample.

The general functioning of the equipment is
based on the channelling and filtering of the
water resulting from the vertical displacement
of the equipment (upwards), by means of a small
plankton net situated in the carcase; the net, in
turn, is fitted with a collector. When in use, the
water to be sampled enters through an upper
aperture, passes through the plankton net, of
a specific micron mesh, and exits through evac-
uation windows or orifices.

The organisms are retained by the net and
accumulate in the collector, from which they
are later extracted.

Advantages

It enables planktonic organisms to be collected,
in a precise way, at the desired ocean depth.

The design prevents the entry of water from
other depths because the system is hermetically
sealed; this avoids contamination of the sample
by other organisms.

It is fitted with a collector, situated at the lowest
point where the organisms collected are accu-
mulated. There are two possible configurations
for the collector:

1) a collector fitted with small lateral windows
for the evacuation of the filtered water; this
can be filled with a fixing solution to preserve
the organisms immediately, thus preventing
depredation among them;

2) acollector with large lateral windows allowing
a highly efficacious evacuation of water, and
in which the living organisms are retained.

The collector is easy to attach and remove,
allowing rapid replacement and convenient wash-
ing of the sample.
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The design of the collector allows the sample
to be extracted vertically.

There is no possibility of the organisms being
left trapped in any type of mechanism; they can
be extracted safely and rapidly.

The equipment comes prepared for operation
coupled to a rosette of standard oceanographic
bottles. But it can also be used autonomously
if attached to a ballasted oceanographic cable.

The mesh is easy to attach and replace. Meshes
of different micron size can be used depending
on the particular organism to be sampled.

Simplicity of design. The device has no auto-
matic controls or actuators, which makes it easy
to use, flexible in application, and of low cost.

No highly specialized personnel are required
for its use.

6.2.2. The complete elimination of oily
wasted using supercritical water
oxidation

Background

Hydrothermal Oxidation is a high-perfor-
mance ecological waste treatment method
which is finding commercial application in the
treatment of aqueous organic residues, and is
particularly relevant for breaking down synthetic
oils (including industrial cutting fluids and en-
gine oil). Such effluents are almost impossible
to treat thoroughly using traditional techniques
due to the high rupture strength of the emulsion,

whereas Supercritical Water Oxidation (SCWO)
achieves close to 100% destruction of toxic con-
tent at very high processing rates.

Technology

The technique exploits the extreme oxidation
characteristics of supercritical water, (defined
as 221 bar and 374°C). Under these conditions
oils become soluble, and a single homogeneous
reaction phase is obtained in which the organic
compounds and oxygen are brought into con-
tact. This results in an almost instantaneous
break down of organic substances into harmless
products, essentially water and CO, (without the
formation of NOx, SOx, CO or other products of
incomplete oxidation).

The University of Cadiz, a leading center of
research for ecological waste treatment, recently
conducted a comprehensive study of the hydro-
thermal treatment of a wide variety of compounds
representing the principal effluents generated by
industrial machining (classified as dangerous
waste under current regulations).

The research found the design achieved greater
than 99% ellimination of the contamination in
only a few seconds. On the basis of these results,
we consider the system to represent a significant
breakthrough in the elimination of dangerous
wastes, offering a commercially viable, ecological
alternative to simply storing up toxic waste in
tanks or ponds.

View of the innovative hydrothermal plant developed at the University of Cadiz in Andalusia,
Spain. The underlying technology offers improved operational flexibility, including treatment of
insoluable wastes, and is now available for commercial exploitation
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System Design

The research group Analysis and Design of
Supercritical Fluids Processes at the University
of Cadiz, made up of the researches Enrique
Marinez de la Ossa, Juan Ramoén Portela, En-
rique Nebot and Jezabel Sdnchez, has patented
an innovative hydrothermal oxidation plant
design with two independent liquid feed lines.
The new design offers some major advantages
in operational versatility compared to alterative
hydrothermal systems, including total oxidation
of insoluble industrial waste, which would oth-
erwise be impossible to break down sufficiently
using other techniques.

Oil waste

The first feed-line transports aqueous waste
solution to the reactor, while the second line feeds
insoluble waste. The firstline is pressurised and
preheated to the correct operating conditions
before introduction into the reactor. The second
feed-line is simply pressurised and introduced
into the reactor without preheating.

Supercritical operating conditions are main-
tainted inside the reactor where oils become com-
pletely soluble. The oxidising agent, a stream of
pressurised/preheated air, is then introduced and
the oxidation reaction commences.

High pressure pump

Aqueous

250 bar 400°C

waste

oo

600°C

250 bar
High pressure pump

Air

Reactor

Liquid heat exchanger

Air heat exchanger

Heat

compressor,

250 bar
Gas phase

/\/ exchanger

Back pressure

|: - regulator
Liquid phase Gas liquid separator l
~—ahbidi

The plant consists of a thermally insulated
tubular adiabatic reactor, fitted with concentric
heat exchangers to take advantage of the energy
generated during the reaction process. The plant
operates in the autothermal regime, without the
need for an external supply of heat, which reduces
operational costs considerably.

Also, as the stream of insoluable residues is fed
to the reactor in the absence of water, the power
needed for the high pressure pump is reduced
significantly, permitting greater control over the
reaction process. In the event of excessive pres-
sures or temperatures, the control system arrests
the insoluable feed line, while the aqueous feed
is maintained. This allows the system to rapidly
return to ideal operating conditions, without
needing to shut down the plant down completely.

After the reaction process has completed, the
output stream is cooled and depressurised to am-
bient conditions and passed through a gas-liquid

separator in which a harmless aqueous phase
and a gaseous phase containing mainly carbon
dioxide and nitrogen are produced.

Industrial Applications/Advantages

The Cadiz design is suitable for treating any
type of oily waste. Its greatest advantage is in
the direct treatment of oily phases, lubricating
oils, cutting fluids etc. The process eliminates
down-stream physico-chemical processing, and
produces a final effluent with a DQO of much
less than 500 mg/L.

Oxidation in supercritical water eliminates
the contaminants completely, so from the envi-
ronmental point of view it presents enormous
advantages over conventional processes which
produce toxic sludges which need to be rendered
inert and then stored in dumps.

Conventional approaches to hydrothermal oxi-
dation do not allow insoluble waste to be directly
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injected into the reactor. The Cadiz system design
therefore eliminates the difficulty assocociated
with pumping biphasic blends.

The final effluent of the process complies
easily with the most demanding environmental
standards, and can therefore be specified with
confidence to anticipate any (more stringent)
future regulations.

The process developed provides an approach
to the treatment of numerous types of industrial
waste, including those not soluble in water. In
addition, by feeding the wastes in concentrated
form, without dilution in water, the equipment
needed for high pressure pumping is simplified.

The existence of two independent feed lines
significantly improves process regulation and

6.3. Technology dossier

Person responsible for this evaluation:
Name/title of the selected business idea:
Identification number:

elliminates the problems associated with attempt-
ing to pump byphase waste.

The automated control system permits both
the performance and safety of the plant to be im-
proved considerably. In the event of over-heating
or excessive pressure build-up, it is not necessary
to shut down the plant completely. Restoring
operating conditions is therefore faster, simpler,
and avoids costs associated with unecessary
shut-downs.

The process is self-maintaining thermally, and
can generate surplus energy capable of being
exploited on an industrial scale.

The process plant size is very small and there-
fore offers considerably improved space efficiency
than traditional treatments.

Fill the following template. Do not include any information regarded as confidential:

Field of technology

Research organisation
Entrepreneur invention

Use under a licensing
agreement

Source of the selected idea R&D Company
University
Expert contract

Other (describe):

Origin of the idea (contest, specific activities...)

Partners involved in the selected idea

(List all organisations and individuals with an interest in

the idea, and describe briefly the role of each.)

Inventor(s)/author(s) of the Partner

e External
Partner

Owner(s) of the idea External
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Possible Promoter(s)/Leaders(s)
Role in the project or business
Extremely brief CV

Professional status

Idea brief description
brief description of the general principle
problems solved by invention/innovation

Brief description of current state of art

Principal potential application areas and markets
identified.

Advantage(s) of invention/idea (technical and/or
commercial)

Specific partners' interests when selecting this business
idea

6.4. ldea evaluation scale

Person responsible for this evaluation:
Title of the selected business idea:
Identification number:

This evaluation template is presented as good
practice guidance for the basic evaluation of the
ideas extracted of the 2xTRA project. It is not
however intended as a decision tool.

Different criteria are examined thematically.
At this stage, we only take into account 2 primary
areas: (1) the technology and (2) its potential
applications. Each of these is considered under
several sub-headings, as set out below.

The selected criteria are indicated without
hierarchic value. It’s a support template and not
in any way a notation basis which would allow
an automatic classification.

We propose an evaluation scale going from 1
(very low or not realised or none) to 4 (high or
realised or yes) scores for each question in order
to help you in the evaluation of the extracted idea.
Notes are provided on the signification or their
interpretation of each of the criteria included in
the template.

Concerning the score calculation, if at the
end of the evaluation the score is close to 1, you
can question yourself on the relevance of the
extracted idea. On the contrary, if the score is

close to 4, you can consider that the selected idea
is relevant enough to be developed. This kind of
template enables us to have a common screen.

The importance attached to some of these
criteria (e.g. patents) can be adjusted. In this case,
it is necessary to develop measurement correc-
tions such as application of different weightings
to individual criteria. (You may wish to use the
explanations/observations provided to support
decisions on the weight of these criteria).

At this stage, we use also the principle of the
SWOT analysis that is a helpful instrument in
strategy formulation and selection. The SWOT
matrix is a tool that needs to be adapted to the
maturity of the idea. In fact, this matrix is usu-
ally established for an existing company. We
think that the answers in the different areas of
the SWOT matrix will allow you to do a better
evaluation. You will find the explanation about
this principle of evaluation in the following pages.
The SWOT matrix relevance depends on the
degree of maturity of the business idea, so it
is considered like an optional tool within the
framework of this task.
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I. Appreciation of the criteria of selection
Fill in the following template (put the appropriate number in the chosen white column), noting
the reasons for each decision and any other relevant information in the “Explanations/Observa-

tions” column.

Table 18. Criteria of selection.
These notes should not include any confidential information.

Appreciation

Criteria of selection Explanatio
Eval1 | Eval2 | Eval3 y .
Observations
THE TECHNOLOGY

Stage of development of the idea/invention (1)

Technology challenges and uncertainties still to
be overcome (2)

Solutions currently in general use (3)

The current “state of the art” (4)

Potential of the idea to improve on technical
performance of current state of the art (5)
Potential of the idea to reduce costs compared to
solutions currently in general use (6)

Status of patent protection (7)
Geographic extent of patent protection (8)

Possibility of infringement of existing patent(s) (9)

Other types of protection against imitation or
competition (10)

APPLICATIONS

Knowledge and understanding of potential appli-
cations for the idea (11)
Scope of the potential applications for the idea
(12)
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Markets and Compet|

Source: own elaboration.

Table 19. Maturity of the idea - stage of development

1. Concept

2. Proof of
concept

Source: own elaboration.

This relates to the amount of effort and re-
sources likely to be required to develop the
idea from its present stage to the point of
being ready for market. It is probably most
useful to think of this more in relative than
in absolute terms — in other words, as well as

3. Prototy-
pe demon-
strator

4. Market-
-ready
Prototype

attempting to quantify the resources likely
to be required, consider how major a com-
mitment of resources this would represent
in the context of the organisation(s) and/or
individual(s) involved:
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- Very major
- Significant
- Moderate
- Small

. This refers to the present situation relating to
existing products or technologies generally
used to meet the needs which the new idea
is expected to address. The intention is to
assess how difficult it will be for a new idea/
technology/product to achieve acceptance.

There are currently available products or tech-
nology solutions which almost universally

used, are not considered to be excessively ex-
pensive, and are regarded as standard solutions

in the relevant sectors or markets.

- There are products or technologies cur-
rently available which are widely used, but
are not regarded as standard solutions,
and may be considered to have some dis-
advantages or shortcomings in terms of
performance or cost.

- Thereare products or technologies current-
ly available, but they have not gained wide
acceptance because their performance is
not generally considered to be satisfactory
or their cost is considered to be too high.

- No products or technologies can be iden-
tified as currently available on the market.

The state of the art represents the most ad-
vanced current level of technology/expertise/
know-how in the area, whether or not this is
incorporated in products now available on the
market. The intention here is to assess how
technically advanced the idea is compared
to any other technologies or concepts which
may be available or may at present be under
development.

- This is an area which is known to be the
subject of a large amount of current inter-
est and attention. A considerable number
of technologies are known to have been
introduced to the market recently or to be
under development, and many of them are
likely to offer very significant performance
and/or cost advantages over technologies
or products currently in general use.

- This is an area which is a very specific
niche application or for other reasons is
the subject of alimited amount of interest
and attention. The “state of the art” is rep-
resented by a small number of technologies
or concepts (perhaps two or three) believed

to represent the most advanced level of
expertise and performance currently under
development. There is some evidence that
at least one of these technologies (other
than the idea under evaluation) may offer
very significant performance and/or cost
advantages over technologies or products
currently in general use.

- The “state of the art” is represented by
a small number of technologies or concepts
believed to represent the most advanced
level of expertise and performance cur-
rently under development. It is not however
yet clear that any of these technologies
(other than the idea under evaluation) will
offer significant performance and/or cost
advantages over technologies or products
currently in general use.

- Ithas not been possible to identify any tech-
nologies or concepts currently under develop-
ment (other than the idea under evaluation)
which are likely to offer any performance
and/or cost advantages over technologies or
products currently in general use.

4. Thisisintended to assess the potential of the

idea to improve on the technical performance
of other products or solutions currently avail-
able or known to be under development. In
this context it is appropriate to make com-
parisons with the current state of the art (as
discussed in (4) above), rather than with prod-
ucts or technologies currently in general use.

- Incomparing the idea to other state of the
art technologies, it is difficult to identify
any ways in which it is likely to offer signif-
icant or compelling technical performance
advantages.

- Incomparing the idea to other state of the
art technologies, it is reasonable to believe
that it may offer technical performance
advantages significant enough to provide
a clear competitive advantage.

- In comparing the idea to other state of the
art technologies, it clearly has the potential
to offer very substantial and compelling tech-
nical performance advantages to a degree
which users would find difficult to ignore.

— The idea under evaluation is believed to

represent a “disruptive technology” - it
is believed to have the potential to revo-
lutionise the way in which a specific ac-
tivity is undertaken or a specific problem
is addressed.
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This is intended to assess the extent to which
the idea has the potential to reduce costs for
users. In this context it is appropriate to make
comparisons with the products or technol-
ogies currently in general use (as discussed
in (3) above), rather than with the current
state of the art.

- Theidea is likely to be more expensive for
users than products or technologies cur-
rently in general use (even though it may
offer technical performance advantages).

- Theideaislikely to offer user costs compa-
rable to those of products or technologies
currently in general use.

- The idea is likely to offer the potential for
cost reductions for users of up to 50%.

- The idea is likely to offer the potential for
cost reductions for users of over 50%.

The status of formal legal protection by pat-

ent of the intellectual property underlying

the idea:

- Itis not believed to be possible to protect
the intellectual property by patent.

- Patent protection is believed to be possible,
but no application has yet been made.

- A patent application has been made, and
is at present under examination.

- A patent has been granted.

7. The extent of geographic coverage of patent

protection of intellectual property:

- No patent has been granted and no patent
application has been made.

- A patent application has been made or
a patent has been granted in one country.

- Patent applications have been made or
patents granted throughout at least one
of the world’s major economic regions (for
example Europe or North America).

- Patentapplications have been made or pat-
ents granted throughout all regions and
countries which are believed to represent
significant markets.

Investigation of the possibility of any risk that
the idea may infringe (an) existing patent(s)
held by or applied for by others.

- No search has been undertaken to investi-
gate the existence of any patents or patent
applications which might be infringed by
the idea under evaluation.

- A patent search has been undertaken and
has identified several patents or patent

applications which appear to relate to
concepts or technologies similar to the
idea under evaluation. There seems to be
a risk that the idea might infringe one or
more of these patents, and further detailed
research is required to establish whether
this would be the case.

- A patent search has been undertaken and
has identified no more than a few (one or
two) patents or patent applications which
may relate to concepts or technologies sim-
ilar to the idea under evaluation. The risk
of infringement is not at present believed
to be high, but some further research is
required to confirm this.

- A patent search has been undertaken and
it has been confirmed that there are no
existing patents or patent applications
which might be infringed by the idea un-
der evaluation.

NOTE: In the event that a patent search has
been undertaken and has identified existing
patents or patent applications which would
definitely be infringed by the idea under eval-
uation, this will generally indicate that any
plans for commercial application of the idea
will have to be abandoned.

This is intended to assess the extent to which
the idea may be protected by the existence
of informal barriers to entry (other than
legal protection of intellectual property).
Such barriers to entry may include secrecy,
access to specialised expertise or facilities,
dependence on important tacit know-how
or experience, etc.

— There are no identifiable informal barriers
to entry which would make it difficult for
other organisations or companies to imi-
tate and use the idea commercially.

- Some informal barriers to entry may exist,
but they are not believed to be likely to offer
a high degree of protection.

- It is possible to identify significant infor-
mal barriers to entry which would make it
difficult for others to imitate or use the idea
commercially.

- Thereare clear and obvious informal barriers
to entry which would make it very difficult
or impossible for others to imitate or use the
idea commercially.
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10. This isintended to evaluate the extent to which
potential commercial applications for the idea
have been explored, identified and understood.

11.

12.

There is no knowledge of whether or not
the idea has (a) potential commercial ap-
plication(s).

On the basis of preliminary evaluation,
the idea is believed to have (a) potential
commercial application(s), but little or no
detailed investigation has been undertaken
to confirm this or to define clearly the
nature of these potential applications.
Sufficient investigation has been undertak-
en to provide a high degree of confidence
that the idea has (a) potential commercial
application(s), but further work is still re-
quired to understand the potential appli-
cation(s) in greater depth.

One or more potential commercial appli-
cations have been identified and inves-
tigated in detail, and this investigation
has confirmed (as far as is possible at the
present stage) that the idea has (a) potential
commercial application(s).

The intention is to assess how diverse the
opportunities for application of the idea may
be - in other words, is the opportunity specif-
ic and restricted, or are there many different
opportunities in different areas of application?

The idea is believed to have only one spe-
cific potential application.

While the idea is regarded as having one
primary area of potential application, there
is a possibility that a limited number of
associated potential applications may exist.
The idea is believed to have two or more
major potential applications, and these
are in significantly different areas of use
or industrial sectors.

The idea is believed to have a wide range
of potential applications across many dif-
ferent areas of use or industry sectors (this
type of situation is sometimes described
as a “platform technology”).

The intention is to assess how much actual
feedback and evidence has been obtained
(for example from potential users or expert
market commentators) to confirm that there
is likely to be a real demand for products or
services based on the idea.

No discussions with potential users or oth-
er expert sources have taken place.

- A small number (perhaps two or three)

of dialogues with potential users or other
expert sources have taken place, and their
reactions were only moderately positive
(indicating that there could be interest
in the idea, but there are still important
questions to be answered).

- Alarger number (perhaps between six and

twelve) of dialogues with potential users or
other expert sources have taken place, and
in most cases their reactions were clearly
positive (indicating a significant level of
interest in the idea, and confidence that
it would be well received by users).
Extensive and detailed discussions in-
volving a substantial number of users
and some expert sources have taken place.
These discussions have covered matters
including technical performance, price,
competition and any other relevant is-
sues, and almost all reactions have been
very positive, providing a large amount
of independent evidence that the idea is
very likely to be received enthusiastically
by users.

13. This is an assessment of the probable magni-
tude (in market/financial terms) of the oppor-
tunities for commercial exploitation of the idea.

- The potential applications for the idea are

few in number, and relate to markets which
are likely to be low in value (in terms of
the total revenues which can be generated).
This could, for example, be because they
will be local rather than international or
because they will be so specialised that
only limited demand will exist.

- Although only a limited number of poten-

tial applications can be identified, at least
one of these applications could represent
a market of significant value (for example,
a global market valued at least in the region
of several hundred million Euros).

The total combined market value in the
potential areas of application is very sub-
stantial (for example, one very large po-
tential market, or a number of potential
markets with a total global value of at least
one billion Euros).

The potential areas of application are in
global markets with very high combined
total values - for example, at least in the
region of several billion Euros.
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14. The intention is to consider growth trends in
the markets expected to be targets for prod-
ucts or services based on the idea.

- The combined global value of the markets
is expected to decline in the foreseeable
future.

- The combined global value of the markets
is expected to remain stable in the fore-
seeable future.

- The combined global value of the markets
is expected to show moderate growth in
the foreseeable future.

- The combined global value of the markets
is expected to show high growth in the
foreseeable future.

15. The intention is to assess the extent and nature
of the competition which may be anticipated
in the markets expected to be targets for prod-
ucts or services based on the idea.

- Markets are likely to be characterised by
intense competition from existing well-es-
tablished companies.

- A significant level of competition can be
expected, but no established players have
yet achieved a dominant position in the
relevant market(s).

- Itisanticipated that competition will exist,
but will come from a limited number of
companies which are still relatively im-
mature.

- No sources of serious potential competition
can be identified at this time.

16

17.

. This refers to the need to comply with regula-
tory or legislative requirements for products
or services based on the idea (for example:
clinical trials, product approvals, etc.).

— It will be necessary to comply with oner-
ous regulatory requirements which will be
time-consuming and expensive.

- Regulatory requirements will be signifi-
cant, but costs will not be excessive and
major delays may be avoided by good man-
agement of the necessary processes.

- Regulatory requirements will be limited,
and are not expected to impose significant
costs or delays.

- No regulatory requirements will apply.

This is intended to assess the level of potential
product or service liabilities which will be
associated with commercial application of the
idea (for example, would a product failure be
a serious safety risk?).

- Potential liabilities will be very severe (for
example because products will be used in
safety-critical applications and any defects
would be likely to have fatal consequences).

- Potential liabilities could conceivably be
significant, but it is considered unlikely
that such liabilities would arise in practice.

- Any potential liabilities are considered to
be limited and to be unlikely to arise in
practice.

- No significant potential liabilities are be-
lieved to exist.

II. SWOT analysis (optional tool)

You can make a scan of the internal and external environment of the business idea. Environmental
factors internal usually can be classified as strengths (S) or weaknesses (W), and those external
can be classified as opportunities (O) or threats (T). Such an analysis of the strategic environment
is referred to as a SWOT analysis. It is an instrumental in strategy formulation and selection. The
following diagram shows how a SWOT analysis fits into an environmental scan:

SWOT Analysis Framework Strengths

A project’s strengths are its resources and ca-
pabilities that can be used as a basis for develop-
ing a competitive advantage. Examples of such
strengths include:

Environmental Scan

Internal Analysis External Analysis

1) patents,
Strengths Weaknesses Opportunities Threats ~ 2) strong brand names,
/ 3) good reputation among customers,
SWOT Matrix 4) cost advantages from proprietary
know-how,
Figure 12. SWOT Analysis Framework 5) exclusive access to high grade natural

Source: own elaboration. resources,
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6) favourable access to distribution networks.

Weaknesses

The absence of certain strengths may be viewed
asa weakness. For example, each of the following
may be considered weaknesses:
1) lack of patent protection,
2) aweak brand name,
3) poor reputation among customers,
4) high cost structure,
5) lack of access to the best natural resources,
6) lack of access to key distribution channels.

In some cases, a weakness may be the flip side
of a strength. Take the case in which a company
has a large amount of manufacturing capacity.
While this capacity may be considered a strength
that competitors do not share, it also may be
a considered a weakness if the large investment
in manufacturing capacity prevents the company
from reacting quickly to changes in the strategic
environment.

Table 20. SWOT/TOWS Matrix

Opportunities

Source: own elaboration.

S-T strategies

Opportunities

The external environmental analysis may re-
veal certain new opportunities for profit and
growth. Some examples of such opportunities
include:
1) an unfulfilled customer need,
2) arrival of new technologies,
3) loosening of regulations,
4) removal of international trade barriers.

Threats

Changes in the external environmental also
may present threats to the firm. Some examples
of such threats include:

1) shiftsin consumer tastes away from the firm’s
products,

2) emergence of substitute products,

3) new regulations,

4) increased trade barriers.

To develop strategies that take into account
the SWOT profile, a matrix of these factors can
be constructed. The SWOT matrix (also known
as a TOWS Matrix) is shown below:

I E S T

S-0 strategies

W-0 strategies
W-T strategies

1) S-O strategies pursue opportunities that are a good fit to the company’s strengths.
2) W-O strategies overcome weaknesses to pursue opportunities.
3) S-T strategies identify ways that the company can use its strengths to reduce its vulnerability

to external threats.

4) W-T strategies establish a defensive plan to prevent the company’s weaknesses from making it

highly susceptible to external threats.
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Fill in the following template (put the cross in the chosen column) and describe in the different
areas the points of strengths (S) and/or weaknesses (W), and the points of opportunities (O) and/
or threats (T):

Table 21. Exemplary form for SWOT analysis.

Appreciation
Internal analysis External analysis _

Criteria of selection

Source: own elaboration.
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6.5. Technology offer form

Table 22. Company Profile - Description of the company
(All fields are mandatory - The fields in grey are confidential and for internal use only)

Year established:
Turnover in million Euro (tick mark): Number of employees in the enterprise (tick mark):

Up to 2 million 1-9

2to10 10-49

10 to 50 50-249

More than 50 Million More than 250

Source: own elaboration.

Table 23. Technology Offer:

Title:

Abstract of the offer (max. 500 characters):
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Description of the offer (min. 100 characters):

Innovations and advantages of the offer (min. 50 characters):

Technology Keywords:

Further Information (Technical Details Concerning the Profile):

Current Stage of Development (tick mark):
Development phase - laboratory tested
Available for demonstration
Available for demonstration - field tested

Already on the market

Intellectual Property Rights (tick mark):

Patent(s) applied for but not yet granted Patents granted
Copyright(s) registered Exclusive rights
Secret know-how Others (registered design, plant variety right, etc)

IPR - Comments:

Source: own elaboration.
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Table 24. Domain of Application

Current and Potential Domain of Application:

Detailed Market Application Codes (VEIC):

Source: own elaboration.

Table 25. Collaboration Details:
Where there are 2 levels, only select the relevant Level 2 collaboration details.

Licensing Agreement

Joint further development
Technical Cooperation Testing of new applications

Adaptation to specific needs

Joint Venture
Transfer of knowledge in new raw materials

New way to use an existing production line

Manufacturing Agreement

Change in the partner sought's currently
(Subcontracting & Co-contracting)

used technology (installations, process,
facilities)

Absolutely novel process
Assembly
Engineering
Commercial Agreement with Technical Assistance Technical Consultancy

Quality control

Maintenance

Financial resources

Source: own elaboration.
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Table 26. Collaboration Details/Comments:
Mandatory

- Type of partner sought:
- Specific area of activity of the partner:

- Task to be performed:

Exploitation of RTD Results:

None

EU RTD results - FP4 to FP7
JRC

EURKEKA

ESA

National Programmes
Private Research

Others

RDT Results - comments:

Preferred Countries (for information):

Source: own elaboration.

6.6. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.




7. Modut: Kompetencje
negocjacyjne w budowaniu
relacji z biznesem

7.

7.2.
7.3.
7.4.

Sylabus
Studia przypadkow
Test sprawdzajacy wiedze

Prezentacja




7. Modut: Kompetencje negocjacyjne w budowaniu
relacji z biznesem

71. Sylabus

Nazwa przedmiotu Kompetencje negocjacyjne w budowaniu relacji z biznesem

Gtownym celem jest poszerzenie wiedzy na temat sposobow i form komunikowania sie podmiotow
w zakresie komercjalizowania prac badawczych oraz negocjowania i zawierania kontraktoéw. Chodzi
gtownie o zwrbcenie uwagi na wieloaspektowy charakter negocjacji i konieczno$¢ traktowania ich
nie tylko jako fizycznego procesu dochodzenia do porozumienia, ale przede wszystkim jako szczegol-
na kompetencje utatwiajaca kreatywny dialog miedzy stronami, a przede wszystkim jako narze-
dzie wymiany lub podziatu ,wartosci’, o ktore toczy sie gra. Dzigeki temu stuchacze odkryja nowe
zastosowanie negocjacji jako instrumentu, ktéry daje mozliwos¢ uzyskania dodatkowych efektow
wykorzystania potencjatu intelektualnego ludzi i jednoczesnie zapobiega marnotrawieniu posia-
danej wiedzy, doSwiadczenia i zaangazowania. Pozwoli to zrozumie¢ idee budowania partnerskich
relacji miedzy ludZmi nauki i biznesu w zakresie komercjalizacji wiedzy, z uwzglednieniem kalkulacji
intereséw kazdego z uczestnikow.

Uczestnik kursu powinien posiadac nastepujace umiejetnosci w celu poprawnego realizowania
zadan:

Umiejetnosc¢ identyfikacji innowacji.

Umiejetnosc¢ rozpoznawania probleméw w procesie komercjalizacji wynikow badan.

Umiejetno$¢ dostosowywania sposobu komunikowania sie interpersonalnego do preferencji komuni-
kacyjnych rozmoéwcy.

Umiejetnos¢ stosowania technik heurystycznych w celu wyznaczania korzysci i wad z komercjalizacji.
Umiejetnos$¢ konstruktywnego wtaczania sie do pracy zespotu poprzez realizowanie adekwatnych
do sytuacji zadan i elastyczne przyjmowanie wtasciwych rol.

1. Wiedza z zakresu komunikacji werbalnej i niewerbalnej, retoryki, budowania argumentacji.

2. Wiedza na temat ogélnych zasad negocjacji, technik i taktyk negocjacyjnych, procedur negocjacyjnych,
budowania BATNA, wychodzenia z impasu, pokonywania trudnych sytuacji.

3. Wiedza z teorii psychologii spotecznej i konfliktow
Wiedza o zasadach wspotpracy nauka-przemyst.

Umiejetno$¢ samodzielnego podejmowania decyzji w zakresie budowania relacji nauka-biznes.
Umiejetnosc rozwigzywania konfliktow w réznych obszarach komercjalizacji nauki.
Umiejetnosc¢ identyfikacji potencjalnych szans oraz barier dla rozwoju i wdrozenia innowacji.
Umiejetnos$¢ znajdowania informacji ilosciowych i jakosciowych oraz ich analizowania.
Umiejetno$¢ zadawania pytan w celu pozyskiwania informacji.

Umiejetnos¢ syntezy i formutowania wnioskow.

oA W
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KOMPETENCJE SPOtECZNE

TRESCI KSZTALCENIA

Prowadzacy

Praca
wtasna

Zaliczenie

RAZEM LICZBA GODZIN
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1. Zajecia prowadzone w formie konwersatorium i warsztatu.
2. Zadania domowe wykonywane sa zespotowo i wspoélnie dyskutowane na spotkaniach.
3. Zaliczenie odbywa sie w formie pracy zespotowej i oceny indywidualnego wktadu w wykonanie prezen-

tacji.
4.  Zespoty moga by¢ 2-3-0sobowe.

Literatura podstawowa:

1. R.J. Lewicki, D.M. Saunders, B. Barry, J.W. Minton, Zasady negocjacji, Rebis sp. z 0.0. Poznan 2005.
2. D.A. Lax, J.K. Sebenius, Negocjacje w trzech wymiarach, Wydawnictwo MTBiznes Sp. z o.0.,

Warszawa 2007.

3. E.J. Biesaga-Slomczewska, Negocjacje jako narzedzie zarzgdzania w organizacji zorientowanej
na rynek, Wydawnictwo Uniwersytetu Lédzkiego, £.6dZ 2009.

4. G. Beck, Zakazana retoryka. Podrecznik manipulacji, Helion, Gliwice 2007.

5. R.B. Cialdini, Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo Psy-

chologiczne, Gdansk 1999.

Literatura uzupelniajaca:

1. R. Dawson, Sekrety negocjacji dla biznesmenow, Wydawnictwo MTBiznes Warszawa 2005.

7.2. Studia przypadkow

7.2.1. Kompetencje negocjacyjne

w budowaniu relacji z biznesem 1

Firma chemiczna zajmujgca si¢ produkcja
nadrukow na materialy wldkiennicze przyje-
fa na staz pracownikéw naukowych do przed-
siebiorstwa. W ramach prac w firmie stazysta
wykonat prace naukowo-badawcza polegajaca
na modyfikacji technologii firmy w celu zmniej-
szenia zanieczyszczen srodowiska. Praca zostala
wykonana w oparciu o kompetencje Pracowni
Zagrozen Srodowiska. Ocena obecnie stosowa-
nej technologii wykazata wzrost zanieczyszczen
wody odprowadzanej w cyklu produkowania
nadrukéw. Przedsigbiorca przekraczal normy
ochrony $rodowiska kilkakrotnie. Wigzalo si¢
to z dodatkowymi kosztami przedsiebiorcy ze
wzgledu na kary, jakie ponosil za zanieczyszcze-
nia odprowadzanych $ciekow. Prace analityczne
wskazaly mozliwosci modyfikacji technologii
i zmniejszenia zanieczyszczenia. Kompetencje
naukowca stazysty pozwolily na opracowanie
skutecznej technologii ograniczajgcej zanieczysz-
czenie §ciekdw. Wprowadzenie nowej proeko-
logicznej technologii zmniejszy w przysztosci

Zadanie: zastosuj BATNA.

koszty wynikajace z zaostrzen norm ochrony
$rodowiska.

Problemem, ktéry pojawit si¢ pomiedzy uczel-
nig a przedsiebiorca, jest prawo do know-how,
ktore powstato w wyniku realizacji zadan stazu.
Przedsigbiorca uwaza, ze powinien uzyskac bez-
platnie prawo do wykorzystania know-how wy-
tworzonego podczas prac naukowo-badawczych
w ramach stazu. Wedtug jego opinii to naukowiec
uzyskat praktyczng wiedze wynikajaca z wdroze-
nia w przedsiebiorstwie swoich wynikow badan.
Wiedze t¢ bedzie mégt wykorzysta¢ w dalszej
pracy naukowo-badawczej i dydaktycznej. Bez
danych przedsiebiorstwa nie byloby mozliwe
opracowanie metodologii dla oceny mozliwosci
zmniejszenia zanieczyszczen $rodowiska.

Z kolei przedstawiciele uczelni twierdza, ze
przedsigbiorca nie ma prawa wykorzystywac
know-how do modyfikacji stosowanej technologii.
Uczelnia wymaga podpisania umowy licencyjnej
na wykorzystanie wiedzy zastosowanej w przed-
siebiorstwie. Zdaniem uczelni, know-how zasto-
sowane podczas stazu to efekt wieloletnich badan
i doswiadczen przeprowadzanych wlaboratorium
Pracowni Zagrozen Srodowiska.
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Arkusz do zastosowania 1

“

Jaka jest najlepsza alternatywa negocjowanego
porozumienia?

Jakie elementy porozumienia mozesz wskazac¢?
Jakie sa mozliwe rozwiazania w stosunku do propo-
nowanych negocjacji?

Jaki jest ,wzorzec’, z ktérym poréwnuije sie, czy
proponowane przez drugg strone warunki sa
korzystne?

Jaki jest ,wzorzec’, z ktorym poréwnuije sie, czy
proponowane przez druga strone warunki sa
niekorzystne?

Czy w ogole jest korzystne i potrzebne podejmowa-
nie negocjacji?

Inne pytania: ...

Arkusz do zastosowania 2

Wskaz kryteria, w stosunku do ktorych

nalezy ocenia¢ kazdy z proponowanych
warunkéw porozumienia.

Kryterium 1
Kryterium 2
Kryterium 3
Kryterium 4

Kryterium 5

7.2.2. Kompetencje negocjacyjne
w budowaniu relacji z biznesem 2

Przedsigbiorca posiada nowg technologie i za-
mierza rozwina¢ dzialalno$¢ przez zwigkszenie
produkcji i wejscie na nowe rynki miedzyna-
rodowe. Rynki zagraniczne i nowi kontrahen-
ci na rynkach zagranicznych sa przez niego
zidentyfikowani. Przedsi¢biorstwo podpisato
z kontrahentami listy intencyjne na dystrybucje
i sprzedaz nowych produktéw wytwarzanych

z wykorzystaniem nowej technologii. Przed-
siebiorca poniodst koszty ochrony patentowej na
rynkach zagranicznych, na ktérych zamierza
sprzedawaé technologie. Jedynym problemem,
ktéry wymaga rozwiazania, jest zdobycie $rod-
kéw inwestycyjnych na dalszy rozwdj sprzedazy
i produkcji. Przedsigbiorca podjat si¢ negocjacji
inwestycji kapitalowej z inwestorem wysokiego
ryzyka. Wycena wartos$ci nowego przedsiewziecia
zwigzanego z wejsciem na rynki zagraniczne
zostala dokonana przez przedsigbiorce i fundusz
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kapitalowy. Szacowanie wartosci ekonomicznej
przyniosto calkowicie rozne kwoty. Przedsie-
biorca wycenit swoj wklad w rozwoj nowej spotki,
ktéra wejdzie z technologig na nowe rynki, na
5 milionéw zlotych. Natomiast fundusz kapi-

Tabela 27. Glowne rozbieznosci negocjacyjne

talowy przedstawit wyceng na milion zlotych.
Kilkakrotna réznica w wycenie uniemozliwia
utworzenie nowej spolki i rozwoj sprzedazy nowe;j
technologii za granica. Rozbiezno$ci w wycenie
przedstawia tabela 10.

Przedsiebiorca Fundusz inwestycyjny

Listy intencyjne

Doswiadczenie przedsie-
biorcy w produkgji

Zbadanie rynkéw zagra-
nicznych

Przygotowanie do produk-

cji i wiekszej sprzedazy
Znajomos¢ potencjalnych
kontrahentéw

Dos$wiadczenie biznesowe
przedsiebiorcy

Unikatowa warto$¢ nowej
technologii

Ryzyko technologiczne

Zrédlo: opracowanie wasne.

Pokazujq potencjalng sprzedaz

Wieloletnie doswiadczenie przedsie-
biorcy

Posiadanie raportu z badan rynkow
zagranicznych

Caty zespot jest przygotowany do
produkcji i sprzedazy kazdej ilosci
produktu wytwarzanego z nowej

technologii

Przedsiebiorca wspétpracowat ze
wszystkimi potencjalnymi partnerami
w programach badawczych

Przedsiebiorca funkcjonuje 20 lat na
rynku

Przedsiebiorca posiada patent

Nie ma podobnych technologii na
rynku

Nie stanowia wartosci, bo nie stano-
wig gwarancji zawarcia kontraktu

Brak doswiadczenia w produkcji dla
kontrahentow z zagranicy

Raport pokazuje tendencje rozwo-
jowe, a nie wartos¢ potencjalnej
sprzedazy

Bez pieniedzy funduszu produkcja
i sprzedaz jest niemozliwa

Brak doswiadczenia w kontaktach
biznesowych

Brak doswiadczenia w prowadzeniu
spotki kapitatowej

Warto$¢ patentu nie jest potwier-
dzona sprzedaza

Trudno jest oceni¢ technologie bez
poréwnania do juz istniejacych

Arkusz zadan - Opisz techniki negocjacji dla przedsiebiorcy i funduszu

Rodzaj techniki

Technika ograniczonego czasu

Przedsiebiorstwa

Technika nieprzekraczalnych terminéw

Technika udreczonego pracownika

Technika ataku frontalnego

Technika morderczej wskazowki

Technika ,albo-albo”

Fundusz
inwesty-
cyjny
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7.3. Test sprawdzajacy wiedze

1.

2.

Zdefiniuj termin ,negocjacje” i odnieé¢ je do zadan scouta.
Okre$l oddzialywania ukierunkowanego na maksymalizacje korzysci przedsiebiorcy i naukowcéw.
Co oznacza w jezyku negocjacji ,NIE”?

Co to jest strategia negocjacyjna? Podaj przyktady.
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5. Opisz dwuwymiarowy model negocjacji.

6. W ktorej strategii negocjacji zwracamy uwage na to, co taczy partnerdw, a nie ich dzieli?

7. Co oznacza termin ,BATNA”?

8. Do czego stuzy negocjatorowi BATNA?

9. Czym charakteryzuje si¢ sztuka ustgpowania?

10. Wymien co najmniej trzy techniki presji psychologicznej i scharakteryzuj je.

11. Jakie warunki kompetencyjne musza spelni¢ strony negocjacji, by negocjacje mogty sie toczy¢?

12. Podaj przyktad dystrybutywnej strategii negocjacji.

7.4. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dotaczonej do niniejszej publikacji.




8. Modut: Projekt planu
komercjalizacji wynikow
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8.1. Sylabus
8.2. Studia przypadkow

8.3. Plan komercjalizacji
8.4. Test sprawdzajacy wiedze
8.5. Formularz oceny planu komercjalizacji

8.6. Prezentacja



8. Modut: Projekt planu komercjalizacji
wynikow badan

8.1. Sylabus

Nazwa przedmiotu Projekt planu komercjalizacji wynikow badan

Uzyskanie wiedzy i umiejetnosci pozwalajacych na praktyczne przygotowanie planu
komercjalizacji wynikéw badan stworzonych na uczelni.

Uczestnik kursu Projekt planu komercjalizacji wynikow badan powinien posiada¢ nastepujace umie-
jetnosci w celu poprawnego realizowania zadan:
W ksztattowaniu przebiegu procesu komercjalizacji:
- umiejetnosci catosciowego spojrzenia na proces komercjalizacji,
- umiejetnosci stosowania sformalizowanych narzedzi analizy potencjatu komercjalizacyjnego,
- umiejetnosci doboru formy zabezpieczenia wtasnosci intelektualne;j.
W mysleniu analitycznym:
- umiejetnosc¢ znajdowania informagji,
- umiejetnos¢ analizowania informacji ilosciowych i jakosciowych,
- umiejetnos¢ stosowania technik analizy wielowymiarowej.
W komunikowaniu sie:
- umiejetnos¢ doboru narzedzi komunikacji organizacyjnej (kanaty oraz formy komunikacji organi-
zacyjnej) do kontekstu struktury organizacyjnej,
- umiejetnos¢ zadawania pytan w celu pozyskiwania informacji,
- umiejetnosc¢ dostosowywania sposobu komunikowania sie interpersonalnego do preferencji
komunikacyjnych rozmoéwcy,
- umiejetnosc¢ stosowania narzedzi perswazji i wywierania wptywu.
W kreatywnosci:
- umiejetnos¢ stosowania technik heurystycznych.
W pracy w zespotowej:
- umiejetnosc¢ konstruktywnego wtgczania sie do pracy zespotu poprzez realizowanie adekwat-
nych do sytuacji zadan i elastyczne przyjmowanie wtasciwych rol,
- umiejetnos¢ budowania atmosfery wspotpracy w zespole i niepowodowania w nim konfliktow,
- umiejetnos¢ przyjmowania odpowiedzialnosci za wspolny efekt dziatania zespotu,
- umiejetnos¢ angazowania i wspierania innych w pracy zespotowej.
W prezentacji publicznej:
- umiejetnos¢ kontrolowania mowy ciata, operowania gtosem oraz doboru ubioru do sytuacji,
- umiejetnos¢ prowadzenia zebran.
W postugiwaniu si¢ oprogramowaniem komputerowym (bazy danych):
- umiejetnos¢ obstugi baz danych,
- umiejetnos¢ korzystania z zasobow informacyjnych baz danych,
- umiejetno$¢ generowania raportoéw z baz danych.
W budowaniu Swiadomosci biznesowej:
- umiejetnos¢ myslenia w kategoriach kosztowych,
- umiejetnos¢ rozpoznawania istotnych cech rynku, branzy lub sektora,
- umiejetnosc efektywnego pozyskiwania informacji o rynku, w tym informacji dotyczacych funk-
cjonowania konkurentéw,
- umiejetnos¢ analizowania trendow rynkowych.
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Godziny

TRESCI KSZTALCENIA
Prowadzacy Praca wtasna Zaliczenie
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Ocena zastosowan wynikow badan w przedsiebiorstwie 1 5

Opracowanie kluczowych stymulant dla wdrozenia

2 : 1 5
wynikéw badan
Metodologie badania rynku 5
Potencjat rynku i prognozy 1 4
Przygotowanie scenariuszy rozwoju technologii i pro- a a
duktu w uczelniina rynku
Scenariusze komercjalizacji wynikow badan 1 4
Kooperacja w celu wdrozenia wynikoéw badan na rynku ’
lub dalszego rozwoju
Upowszechnienie i prezentowanie wartosci dodanej ’
z technologii
Umiedzynarodowienie wynikow badan 1 4
Finansowanie i poszukiwanie kapitatu niezbednego do . a
realizacji planu komercjalizacji
Prezentacja ostatecznego stanowiska odnosnie sposobu ] >0
rozwoju i komercjalizacji wynikow badan
Zasady prezentowania planu komercjalizacji 1
Warsztaty prezentujace wybrane plany komercjalizacji 3 5 20

1. Zajecia prowadzone sa w formie konwersatorium i warsztatu.
2. Zadania domowe wykonywane sg zespotowo i wspélnie dyskutowane na spotkaniach.
3. Pracazaliczeniowa wykonywana jest w zespotach 2-3-osobowych.

Literatura podstawowa (wybrane pozycje s3 dostepne w formacie pdf w Internecie):

1.

2.

4

D.M. Trzmielak, W.B. Zehner II, Metodyka i organizacja doradztwa w zakresie transferu i ko-
mercjalizacji technologii, PARP, L6dZ-Austin, 2011.

R. Barski, T. Cook, Metodyka identyfikacji projektéw do komercjalizacji na wyzszych uczelniach,
PARP, Zielona Géra-Oxford, 2011.

P. Glodek, P. Piertas, Finansowanie komercjalizacji technologii i przedsigwzig¢ innowacyjnych
opartych na wiedzy, £6dz 2011.

. J. Ciedlik, Internacjonalizacja mtodych innowacyjnych firm, PARP, Warszawa 2011.

Literatura uzupelniajaca:

1.

2.

D. Trzmielak (red.), Transfer technologii, przedsigbiorczos¢ innowacyjna w rozwoju firm, Uni-
wersytet Lodzki Centrum Transferu Technologii, £6dz 2011.

D. Trzmielak (red.), Komercjalizacja wiedzy i technologii a wlasnos¢ intelektualna, Uniwersytet
Lédzki Centrum Transferu Technologii, £6dz 2010.

D. Trzmielak, J. Zurawska (red.), Zarzgdzanie innowacjg. Aspekty komunikacji, finansowania,
badania rynku, psychologicznych uwarunkowa#, polityki innowacyjnej i infrastruktury, Wydaw-
nictwo Instytut Slaski, Opole 2011.
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8.2. Studia przypadkow

Ponizej znajduja sie krotkie opisy trzech wy-

nalazkow i koncepcji innowacji. Wskaz cechy
charakterystyczne planu komercjalizacji dla
kazdego przykladu.

—

L

Przedsigbiorstwo planuje wprowadzi¢ na ry-
nek urzadzenia do generowania fal ultrasono-
graficznych. Nowa technologia i urzadzenie
pozwoli na wprowadzenie nowego produktu
do wykrywania komérek nowotworowych.
Stworzona technologia i produkt bedg goto-
we do zastosowania na rynku medycznym.
Obecnie istnieje prototyp i zastrzezenie paten-
towe dla nowego urzadzenia oraz algorytmu
generowania fal, brakuje natomiast finanso-
wania kolejnych etapéw rozwoju technologii
i produktow.

Nowy proces technologiczny oczyszczania
$ciekdw powstatych z produkc;ji farb oparty
jest na tanich, powszechnie dostepnych su-
rowcach stosowanych w przemysle. Oferta
technologiczna skierowana jest do wytwor-
céw chemii budowlanej. Przewaga konkuren-
cyjna technologii wynika z niskich kosztow
wytworzenia. Technologia jest opatentowana
imoze zosta¢ wykorzystana w istniejacej lub
nowej spolce. Wiasciciel patentu zidentyfiko-
wal duzy potencjal rynku zagranicznego. Nie

posiada on jednak zadnego do$wiadczenia
w kooperacji z partnerami miedzynarodo-
wymi. Prototyp jest juz ukonczony i funk-
cjonuje w wersji probnej. Autorami innowacji
sa dwaj inZynierowie, ktérzy chca stworzy¢
firme typu start-up na podstawie zakupu lub
udzielenia licencji od pracodawcy.

Innowacjg jest optyczny czujnik, ktéry wcho-
dzi w sktad systemu monitoringu obiektow
budowlanych. Czujnik moze by¢ sprzedany
oddzielnie lub razem - jako element nowe-
go systemu monitoringu. System sklada si¢
z nadajnika wysylajacego impulsy optyczne,
ktdre zmieniaja swoja predkos¢ po natrafieniu
na inng zawarto$¢ skladnikéw chemicznych
w poréwnaniu ze wzorcem w czujniku. Au-
torzy rozwigzania zlozyli zgloszenie paten-
towe na algorytm wychwytywania impulséw
nadajnika i urzadzenie. Prototypy jeszcze
nie funkcjonuja i nie przeszty pozytywnych
testow prototypowych i rynkowych. Mikro-
firma bedaca wlascicielem praw majatkowych
do wynalazkéw nie ma zadnych $rodkéw fi-
nansowych do wdrozenia rozwigzan na rynku.

Wykorzystaj ponizszg arkusz do scharaktery-

zowania kluczowych elementéw planu komer-
cjalizacji.

Arkusz do przygotowania koncepcji planu komercjalizacji

Odbiorca planu

Zakres wymaganej analizy

Ryzyko

Wymagania

Czynniki hamujace zainteresowanie innowacja

Model biznesowy

Potrzebne zasoby
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8.3. Plan komercjalizacji

Tabela 28. Plan komercjalizacji.

1. Streszczenie

2. Zakres analizy

3. 0goélny opis

3.1. Istotne techniczne
cechy produktu

3.2. Korzysci z zastoso-
wania

3.3.Istotne problemy roz-
wigzywane/pomyst

3.4. Szanse wynikajace
z wdrozenia/zastoso-
wania produktu

3.5. Niekorzystne efekty
z zastosowania pro-
duktu

3.6. Alternatywne rozwig-
zania

3.7.Klienci dla podobnych
rozwigzan

4. Wtasnos¢ intelektualna

4.1. Prawa do wtasnosci
intelektualnejiich
podziat

4.2. Metody ochrony wta-
snosci intelektualnej

4.3. Konkurencyjne patenty

4.4. Wptyw praw wtasno-
$cina sposob komer-
cjalizacji

5. Potencjalne rynki

5.1. Metodologia badania
rynku

5.2. Potrzeby, ktore zaspo-
kaja nowy produkt/
ustuga

Jednostronicowa rekomendacja dotyczaca komercjalizacji, zawierajaca opis
segmentow rynku, zastosowanie pomystu, model transferu wiedzy, faze rozwoju
oraz przewidywane zapotrzebowanie na $rodki finansowe.

Zatozenia, ograniczenia, gtbwne punkty planu i uwzglednione analizy.

Cechy, ktore Swiadcza o wyzszosci danej ustugi/produktu lub wynikéw badan nad
innymi rozwigzaniami. Nowe parametry.

Najwazniejsze korzysci ptynace z zastosowania.

Jaki problem rozwiazujg wyniki badan/technologia? Dlaczego podjeto sie badan
naukowych i dlaczego przedsiebiorstwa majg wdrozy¢ wyniki badan lub technolo-
gie? Np. technologia obnizy koszty.

Szanse dla przedsiebiorstwa w odniesieniu do mozliwosci jego rozwoju, kon-
kurencyjnosci na rynku itp., np. komercjalizacja pozwoli wprowadzi¢ innowacje
w zakresie...

Niepozadane efekty z zastosowania lub wdrozenia wynikéw badan, produktu, np.
zmiana technologii w firmie, zakupy nowego wyposazenia, zatrudnienie nowego
personelu.

Podobne rozwiazania na rynku, uzyskane na podstawie baz patentowych, analiz
prac doktorskich i habilitacyjnych, konferencji, publikacji, oceny dziatalnosci firm
innowacyjnych itp.

Analiza opisowa, wielko$¢ rynku, potencjat, czynniki stymulujgce proces zakupu.

Liczba patentow (zgtoszen) iich numery, zakres ochrony, obszar ochrony.

Propozycje dotyczace ochrony. Inne sposoby ochrony wtasnosci intelektualnej
poprzez ochrone praw autorskich znaku towarowego, informacji handlowej. Moz-
liwo$¢ prawnego obejscia ochrony wtasnosci intelektualnej.

Badanie patentéw na podstawie bazy danych urzedéw patentowych. Liczba pa-
tentow i ich numery, organizacje posiadajace prawo wtasnosci. Zakres geograficz-
ny i przedmiotowy ochrony, przyktady.

Autorzy wynalazku, projektu, wynikéw badan, wtasciciele praw majatkowych
(ocena sytuacji wtasnosciowej, np. sprzyja w poszukiwaniu partneréw nauko-
wych, finansowych itp. na poszczegélnych etapach procesu komercjalizacji).

Zastosowane metody badan rynku, np. analiza postaci trendu zachorowan na-
bywcéw, analiza dynamiki sprzedazy podobnych rozwigzan lub na danym rynku
docelowym. Wywiady ze specjalistami i potencjalnymi nabywcami, prezentacje
i ocena prototypu.

Np. polepszenie mozliwosci funkcjonowania, zwiekszenie ekologicznosci produk-
cji, rozszerzenie asortymentu produktu itd.
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5.3. Ulepszenia/unowocze-
Snienia

5.4. Potencjalni nabywcy

5.5. Kluczowe korzysci
- warto$¢ dodana

5.6. Sektor i przyszty rynek
docelowy

5.7. Potencjat rynku i pro-
gnozy

6. Konkurenci, bariery
i czynniki wejscia na
rynek
6.1. Organizacje posia-
dajace zasoby do
stworzenia podobnych
rozwiagzanh
6.2. Bariery i kluczowe
czynniki sukcesu

7. Scenariusze rozwoju

7.1. Scenariusze rozwoju
produktu/ustugi w fazie
przed wdrozeniem i po

7.2.Scenariusze rozwoju
firmy na rynku
7.3. Wspotpraca i porozu-
mienia
8. Potencjalna wartos¢
pomystu

9. Strategie marketingowe

10. Czynniki personalne
i organizacyjne wpty-
wajace na komercja-
lizacje

10.1. Zarzadzanie

10.2. Zespot

11. Model transferu wiedzy

11.1. Strategie transferu
wiedzy

11.2. Zewnetrzne programy
wspierajace komercja-
lizacje

11.3. Pomiar sukcesu

12. Czynniki miedzynarodo-
we i globalne

Do jakich nowych ustug i produktéw moga przyczynic sie ulepszenia?
Opis cech charakterystycznych dla rynku docelowego, kryteria zakupu, potrzeby,
wymagania itd.

Kluczowe korzysci istotne dla potencjalnych klientoéw, np. redukcja kosztow ustug,
lepsze parametry produktu w poréwnaniu z konkurencyjnymi rozwigzaniami.

Cechy sektora i rynku docelowego, dane opisujace, pozytywne i negatywne czyn-
niki ksztattujace sektor i rynek docelowy, takie jak: zmiany wydatkow, kosztow,
ustawodawstwo, kultura.

Analiza potencjatu rynku moze bazowac na czynnikach ksztattujacych popyt
i sprzedaz, takich jak: wielko$¢ rynku uzytkownikéw finalnych (liczba nabywcow
generujacych popyt), liczba klientéw na rynku miedzynarodowym.

Nazwy konkurentow, ich pozycja na rynku, sita przetargowa, zakres dziatalnosci,
zasoby, mozliwosci rozwoju.

Kluczowe czynnikiem sukcesu i bariery odnoszace sie do sektora, segmentu rynku.

Opis etapow procesu komercjalizacji, ktére sg niezbedne do ukonczenia prac nad
zastosowaniem pomystu. Ocena zadan, czasu trwania i kosztéw wedtug kategorii:
optymistyczna, pesymistyczna, realna.

Wielko$¢ sprzedazy na rynkach docelowych, koszty sprzedazy, przedsiebiorstwa
kooperujace, partnerzy.

Mozliwosci wspétpracy w celu komercjalizacji, niezbedne zasoby niedostepne
w organizacji. Mozliwe lub konieczne porozumienia i alianse strategiczne.

Wycena wartosci wynikéw badan w czasie. Warto$¢ potencjalnej licencji, aportu.

W przypadku technologii/produktu - strategie produktowe, strategie cenowe,
promocje i dystrybucje, pozycjonowania.

Znaczenie i wptyw zarzadzania organizacjg na transfer wiedzy i komercjalizacje.

Zespot, jego wiedza i umiejetnosci we wdrazaniu. Lider, jego kompetencje.

Udzielenie licencji, sprzedaz, wniesienie do spotki, porozumienie o wspétpracy.

Mozliwosci skorzystania z programow i zrodet finansowania: publiczne, prywat-
ne, granty, dofinansowania, fundusze VCi anioty biznesu.

Zdefiniowanie, w jaki sposéb ocenimy sukces komercjalizacji, np. uzyskanie dal-
szego finansowania prac badawczych.

Tendencje na rynku miedzynarodowym, kierunki prowadzonych badan, przepisy
i regulacje istotne dla komercjalizacji na rynkach zagranicznych.
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13. Rekomendacje

Najwazniejsze wypowiedzi udzielone w wywiadach, wspierajace rozwoj i komer-

13.1. Opinie ekspertéw zza- = " %" : e .
cjalizacje, informacje z przemystu, oceny perspektyw rozwoju i wdrozenia na

kresu komercjalizacji

rynku.
13.2. Finansowanie i po- Sposoby finansowania rozwoju wynikéw badan. lle potrzeba na ukonczenie badan
trzebny kapitat i wdrozenie i w jakim czasie?

13.3. Ostateczne stano-
wiska dot. sposobu Opinia koncowa, sugestie i propozycja kolejnych krokow.
rozwoju pomystu

14. Zataczniki i spisy

Zrédlo: opracowanie wasne.

8.4. Test sprawdzajacy wiedze

Plan komercjalizacji to:
- biznesplan
- plan marketingowy
- sposdb, w jaki mozna wykorzysta¢ wiedzg, technologie na rynku
- sposdb wniesienia aportu do spotki

Glowne decyzje w planie komercjalizacji to:
- stworzenie planu testowania technologii
- zbudowanie scenariuszy rozwoju nowej technologii
- przygotowanie opisu patentowego na rézne rynki zagraniczne
- zbudowanie procesu przedrynkowego rozwoju produktu

Podaj cztery skladniki ekosystemu dla wdrozenia nowej technologii:

Podaj cztery zrédla ryzyka rynkowego:
N

Modele biznesowe mogace by¢ przedmiotem opisu w planie komercjalizacji to:
- udzielenie licencji
- utworzenie spotki
- sprzedaz wynikéw badan
- wszystkie powyzsze

Wymien skladniki techniki ,,Lista atrybutéw” wykorzystywanej w ocenie nowej technologii
na rynku:
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Istotq sytemu oceny planu komercjalizacji jest:
wyznaczenie metody oceny
- wyznaczenie wag dla kryteriéw oceny
- ocena jako$ciowa
- wszystkie powyzsze

Czy Cash flow jest niezbedny w planie komercjalizacji?
- tak
— nie
- tak, ale w zaleznoéci od odbiorcy planu komercjalizacji
— nie wiem

Streszczenie planu komercjalizacji umieszczamy:
- napoczatku
- nakoncu
- tozalezy od odbiorcy
- streszczenie nie jest elementem planu komercjalizacji

Grupa docelowa planu komercjalizacji to:
- inwestorzy
- wynalazcy
- licencjobiorcy
- wszystkie powyzsze

8.5. Formularz oceny planu komercjalizacji

Temat pracy:
Zespol opracowujacy plan:

Ocena ukladu, struktury i kompozycji planu (opis celow, strategii dzialania i zamierzen oraz
ich uwarunkowan):

Merytoryczna ocena poszczegolnych czesci planu komercjalizacji:

Charakterystyka przedsiewziecia
(opis technologii i korzysci dla rynku docelowego)

Analiza rynku
(np.: czy uwzgledniono potencjat rynku, czy sa prognozy, czy zbudowano
mape adresariuszy, czy poréwnano technologie z innymi projektami)

Wtasnosc¢ intelektualna
(prawa autorskie i przemystowe, prawa majatkowe, zbywalnos¢, osoby
decyzyjne, rekomendowany sposéb ochrony)
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Rekomendacje, konieczne zmiany i poprawki:

Koncowe wnioski i uwagi dotyczace calej pracy:

Czy plan jest gotowy do prezentacji przed przedsi¢biorstwami?

8.6. Prezentacja

Prezentacja znajduje sie na plycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.




9. Modut: Ocena wartosci
ekonomicznej wynikow prac
naukowo-badawczych

9.1. Sylabus
9.2. Test sprawdzajacy wiedze

9.3. Prezentacja




9. Modut: Ocena wartosci ekonomicznej wynikow
prac naukowo-badawczych

9.1. Sylabus

. Ocena wartosci ekonomicznej wynikéw prac naukowo-
Nazwa przedmiotu
-badawczych

Uzyskanie wiedzy i umiejetnosci pozwalajacych na dokonanie oceny wartosci ekonomicznej wynikow
prac naukowo-badawczych stworzonych na uczelni.

Uczestnik kursu Ocena wartosci ekonomicznej wynikow prac naukowo-badawczych powinien posiadac
nastepujace umiejetnosci w celu poprawnego realizowania zadan:
W prowadzeniu przebiegu procesu oceny wartosci ekonomicznej:
- umiejetnosci kompleksowego spojrzenia na proces komercjalizacji, w szczegoélnosci na problem
szacowania potencjatu komercyjnego rozwiazania,
- umiejetnosci doboru formy zabezpieczenia wtasnosci intelektualnej,
- umiejetnos¢ analizy rynku doébr i ustug.
W mysleniu analitycznym:
- umiejetnos¢ pozyskiwania, syntezy i analizy informacji.
W komunikowaniu sie:
- umiejetno$¢ formutowania pytan i kryteriow dla wyszukiwanych informacji,
- umiejetno$¢ dostosowywania sposobu komunikowania sie z interesariuszami,
- umiejetno$¢ stosowania narzedzi perswazji i wywierania wptywu.
W kreatywnosci:
- umiejetnos¢ uzywania technik heurystycznych.
W pracy w zespotowej:
- umiejetno$¢ budowania kreatywnej atmosfery wspétpracy w zespole i niepowodowania w nim
konfliktow,
- umiejetnos¢ przyjmowania i delegowania odpowiedzialnosci za wspélny efekt dziatania zespotu.
W prezentacji publicznej:
- umiejetnos¢ wystapien publicznych,
- umiejetno$¢ prowadzenia zebran.
W postugiwaniu si¢ oprogramowaniem komputerowym (bazy danych):
- umiejetno$¢ obstugi baz danych,
- umiejetnos¢ korzystania z zaawansowanych technik wyszukiwania informacji, w szczegéInosci
o rynku i konkurencji.
W budowaniu $wiadomosci biznesowej:
- umiejetno$¢ myslenia w kategoriach wartosci i korzysci dla klienta,
- umiejetnos¢ myslenia w kategoriach kosztowych,
- umiejetnos¢ rozpoznawania istotnych cech rynku, branzy lub sektora,
- umiejetnos$¢ analizowania trendow rynkowych,
- umiejetnos¢ budowania trwatych relacji.

EFEKTY KSZTALCENIA

Zna proces oceny wartosci ekonomicznej.

Zna zasady tworzenia oferty na bazie wynikéw badan na uczelni.

Zna zasady rozwoju wartosci wynikow badan.

Zna w sposob pogtebiony metody i narzedzia organizacji i zarzadzania, w tym techniki pozyskiwania danych wtasciwe
dla zarzadzania oraz uczestniczenia w zyciu publicznym (spotecznym, gospodarczym administracyjnym).

Posiada wiedze na temat oceny wartosci innowacji na poziomie przedsiebiorstwa i regionu.
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Zajecia prowadzone sg w formie konwersatorium i warsztatu.
Zadania domowe wykonywane sa zespotowo i wspolnie dyskutowane na spotkaniach.
Praca zaliczeniowa wykonywana jest w zespotach 2-3-osobowych

Literatura podstawowa (wybrane pozycje sa dostepne w formacie pdf w Internecie):

1. D.M. Trzmielak, W.B. Zehner II, Metodyka i organizacja doradztwa w zakresie transferu i ko-
mercjalizacji technologii, PARP, L6dz-Austin, 2011.

2. Przewodnik. Komercjalizacja B+R dla praktykow, Ministerstwo Nauki i Szkolnictwa Wyzszego,
Warszawa 2010.

3. E.Gwarda-Gruszczynska, T. Czapla, Kluczowe kompetencje menedzera ds. komercjalizacji, PARP,
2011.

4. G. Urbanek, Wycena aktywow niematerialnych przedsigbiorstwa, PWE, Warszawa 2008.

5. V.J. Jolly, Commercializing New Technologies: getting from mind to market, Harvard Business
Press, Boston 1997.

Literatura uzupelniajaca:

1. R.Barski, T. Cook, Metodyka identyfikacji projektow do komercjalizacji na wyzszych uczelniach,
PARP, Zielona Gora-Oxford, 2011.

2. P. Glodek, P. Piertas, Finansowanie komercjalizacji technologii i przedsigwzigé innowacyjnych
opartych na wiedzy, £6dz 2011.

3. J. Cieslik, Internacjonalizacja mtodych innowacyjnych firm, PARP, Warszawa 2011.

4. D. Trzmielak, J. Zurawska (red.), Zarzgdzanie innowacjg. Aspekty komunikacji, finansowania,
badania rynku, psychologicznych uwarunkowan, polityki innowacyjnej i infrastruktury, Wydaw-
nictwo Instytut Slaski, Opole 2011.

5. K.Santarek (red.), J. Baginski, A. Buczacki, D. Sobczak, A. Szerenos, Transfer technologii z uczelni
do biznesu. Tworzenie mechanizméw transferu technologii, PARP, Warszawa 2008.

6. AW. Ulwick, Czego chcg klienci? Tworzenie przelomowych produktow dzieki innowacji ukierun-
kowanej na rezultaty, Wolters Kluwer business, Krakéw 2009.

7. P.C. Trott, Innovation Management and New Product Development, wydanie czwarte, Prentice
Hall, 2008.

8. R.Burgelman, C. Christensen, S. Wheelwright, Strategic Management of Technology and Inno-
vation, McGraw Hill International Edition, 2009.

9. A.Jolly, Od pomystu do zysku. Jak spienigzy¢ innowacyjnosé, Helion, Gliwice 2006.

10. M. Iansiti, Technology integration: Managing technological evolution in a complex environment,

»Research Policy” 24/1995, s. 521-542.

11. B. Kogut, U. Zander, Knowledge of the Firm, Combinative Capabilities, and the Replication of

Technology, ,Organization Science” nr 3/1992, s. 383-397.

9.2. Test sprawdzajacy wiedze

1. Scharakteryzuj wyniki prac badawczych i rozwojowych jako przedmiot komercjalizacji.
2. Scharakteryzuj, na czym moze polega¢ ekonomiczna eksploatacja wynalazku.

3. Jak ocenisz warto$¢ ekonomiczng wynikéw prac B4R jako utworéw w rozumieniu prawa au-
torskiego?

4. Gléwne pig¢ zadan menedzera ds. komercjalizacji.



Studium podyplomowe Ocena potencjatu rynkowego prac badawczych 145

5. Jaka wiedzg i umiejetno$ciami powinien charakteryzowac si¢ menedzer ds. komercjalizacji na
etapie pomystu i szacowania jego potencjalu rynkowego?

6. Gloéwne trzy atrybuty dobr intelektualnych pochodzacych z uczelni, istotne dla wartosci ekonomiczne;.
7. Okresl cztery cechy mocnej koncepcji biznesowej.

8. Scharakteryzuj innowacje¢ jako proces techniczny i spolteczny.

9. Scharakteryzuj role interesariuszy w procesie wdrazania innowacyjnych wynikéw badan.

10. Scharakteryzuj proces rozwdj nowego produktu i problemy oceny wartosci ekonomicznej na
kazdym etapie rozwoju.

11. Scharakteryzuj dwie metodologie okreélania wartosci ekonomicznej wynikéw prac naukowo-
-badawczych.

12. Podaj dwie metody identyfikacji wynikow badan o znacznym potencjale rynkowym.
13. Podaj zalecane metody wyceny w zalezno$éci od rodzaju wynikéw prac B+R.
14. Wskaz dwie metod wyceny warto$ci niematerialnych.

15. Opisz, co to jest potencjal rynku.

9.3. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dotaczonej do niniejszej publikacji.
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10. Modut: Prawne aspekty transferu
I komercjalizacji prac badawczych

10.1. Sylabus

Prawne aspekty transferu i komercjalizacji prac badawczych

Ogolny cel zajec¢ z przedmiotu Prawne aspekty transferu i komercjalizacji prac badawczych to budowanie
umiejetnos¢ doboru formy zabezpieczenia prawnego dla przedmiotéw wtasnosci intelektualnejiprze-
mystowej. Celem tak rozumianej ochrony wtasnosciintelektualnejjest zabezpieczenie intereséw i praw
0sob uprawnionych do dobr niematerialnych stanowiacych wynik tworczej i poznawczej dziatalnosci
cztowieka. Ochrona obejmuje dziatania zmierzajace lub majace wptyw na dostepnos$¢, nabycie, zakres,
utrzymanie w mocy, dochodzenie i egzekwowanie oraz korzystanie z praw wtasnosci intelektualnej
w prawnie dozwolony sposéb. Ochrony ta jest realizowana poprzez wspieranie pod wzgledem prawnym
dziatan badawczo-rozwojowych, wtasciwe pod wzgledem prawnym rozpowszechnianie innowacyj-
nych pomystoéw oraz zabezpieczanie odpowiednimi prawami wtasnosci intelektualneji przemystowej
wysitkéw tworczych oséb przyczyniajacych sie do powstawania nowych towaréw i ustug.
Nowoczesna gospodarka rynkowa funkcjonuje w warunkach silnej konkurencji réznych podmiotow
gospodarczych. W tych warunkach szczegolnie istotnym elementem zdobycia i utrzymania przewagi
konkurencyjnejjest efektywne wykorzystanie stosownych instytucji obowigzujacego prawa i ochrona
za ich posrednictwem wtasnych nowatorskich osiagnie¢ w zakresie szeroko rozumianego postepu
naukowo-technicznego oraz skuteczne zwalczanie wszelkich przejawow nieuczciwej konkurencji.

W celu skorzystania z powyzszych mozliwosci niezbedne jest zapoznanie stuchaczy z aktualnie
obowigzujacym stanem prawnym w zakresie ochrony wtasnosci przemystowej i intelektualnej oraz
zwalczania nieuczciwej konkurencji.

Absolwent powinien:

1. Rozumiec¢ kategorie praw wtasnosci intelektualnej i réznice miedzy nimi.

2. Zapoznac sie z poszczegolnymi prawami: prawo autorskie, prawo wtasnosci przemystowej (paten-
ty, wzory przemystowe).

3. Zapoznac sie z odpowiedzialnoscia za bezprawne korzystanie z przedmiotéw bedgcych pod ochro-
na poszczegdlnych praw wtasnosci intelektualnej.

4. Zapoznac sie z zasadami zawierania umow dot. wtasnosci intelektualnej.

5. Postugiwac sie oprogramowaniem komputerowym do obstugi baz danych informacji patentowe;j.

EFEKTY KSZTALCENIA

Wyjasni¢ roznice miedzy poszczegolnymi prawami wtasnosci intelektualnej, znac narzedzia ochrony wtasno-
Sciintelektualnej i sposoby rozstrzygania sporow.

Wyjasnic¢ roznice miedzy poszczegolnymi prawami wtasnosci intelektualnej, zna¢ narzedzia ochrony wtasno-
Sciintelektualnej i sposoby rozstrzygania sporow.

Poszanowanie dla praw wtasnosci intelektualnej, domaganie sie poszanowania tych praw dla débr tworzo-
nych przez siebie i innych tworcow.
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1

10.2.3. Studium przypadku 1

Wybrane zagadnienia prawa miedzynarodowego i europejskiego
a) miedzynarodowe i europejskie konwencje w zakresie ochro-
ny wtasnosci przemystowej,

miedzynarodowe i europejskie konwencje w zakresie ochro-
ny znakow towarowych,

ustawodawstwo Unii Europejskiej w zakresie nieuczciwej
konkurengji i nierzetelnej reklamy,

wptyw prawa miedzynarodowego na prace scouta.

b)
9]

d)

2 godziny zaje¢ beda prowadzone w laboratorium komputerowym - zakres zajec: przeszukiwanie baz patentowych.

Literatura podstawowa (wybrane pozycje sa dostepne w formacie pdf w Internecie):
D. Trzmielak, S. Byczko, Zagadnienia wlasnosci intelektualnej w transferze technologii, PARP.
Lo6dz 2011.
D. Trzmielak, S. Byczko, Zarzgdzanie wlasnoscig intelektualng w przedsigbiorstwie i na uczelni,
Instytut Badan nad Gospodarkg Rynkowg, Urzad Marszatkowski Wojewddztwa Pomorskiego,
Gdansk 2010.
G. Michniewicz, Ochrona wlasnosci intelektualnej, Wydawnictwo C.H. Beck, 2012.
J. Sieniczylo-Chlabicz (red.), Prawo wlasnosci intelektualnej, Wydawnictwo LexisNexis, War-
szawa 2012.
P. Stec (red.), Ochrona wlasnosci intelektualnej, Oficyna Wydawnicza Branta, Bydgoszcz 2011.

Literatura uzupelniajaca:

L. Lukaszuk, Dobra intelektualne. Problemy migdzynarodowej ochrony, Wydawnictwo WaiP, 2009.
. J. Barta, R. Markiewicz, Prawo autorskie, Wolters Kluwer Polska Sp. z 0.0., Warszawa 2010.
G. Magdon, M. Rosik, A. Tomala-Magdon. Wiasnos¢ przemystowa, Wydawnictwo LexisNexis,
Warszawa 2007.
M. Lazewski, M. Golebiowski, Wlasnos¢ intelektualna, Warszawa 2006.
Ustawa z dnia 30 czerwca 2000 r. Prawo wlasnosci przemystowej (Dz.U. 2 2001 r. Nr 49, poz. 508) (tekst
jednolity - Dz.U. z 2003 r. Nr 119, poz. 1117 z pézn. zm.).
Ustawa z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (Dz.U.z 1994 r. Nr 24, poz. 83) .

0.2. Studia przypadkow

gietkiej folii no$nej z tworzywa sztucznego, przy
czym warstwy te sg ciggniete z oddzielnych rolek

W dniu [...] kwietnia 2003 r. weszlo w faze
krajowa ztozone przez P. S.P.A. z siedziba w S.,
Wtlochy (zwana dalej skarzacg), miedzynaro-
dowe zgloszenie [...] z pierwszenstwem z dnia
[...] pazdziernika 2001 r. wynalazku pt. ,Proces
wytwarzania wielowarstwowych folii polimero-
wych”, oznaczone w Urzgdzie Patentowym nr [...].
Zastrzezenia patentowe zawieraly czternascie
punktoéw, w tym w pkt 1 zastrzezenie o naste-
pujacej tresci:

1. Proces wytwarzania zlozonej folii zawiera-
jacej co najmniej jedng warstwe gietkiej folii za-
bezpieczajacej wraz z co najmniej jedna warstwa

zasilajacych, ogrzewane do temperatury spajania
i prasowane razem, aby wytworzy¢ ztozona folie,
znamienny tym, ze gietka folia zabezpieczajgca
nie jest rozciggana przed wprowadzeniem jej
w folie zlozona.

W pkt 12, okreslajacym kategorie ,,proces
wytwarzania laminowanej szyby”, znalazto si¢
zastrzezenie o nastepujacej tredci:

12. Proces wytwarzania laminowanej szyby,
zawierajacej co najmniej dwa arkusze szkla z co
najmniej jedna warstwa posrednig pomiedzy
nimi, przy czym ta warstwa po$rednia zawiera
co najmniej jedng warstwe gietkiej folii zabez-
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pieczajacej i co najmniej jedna warstwe gietkiej
folii no$nej z tworzywa sztucznego, znamienny
tym, Ze tworzy si¢ zespo6l laminatu wstepnego,
zawierajacy wymienione arkusze szkla z warstwg
posrednig pomiedzy nimi i ogrzewa si¢ ten zespot
w autoklawie tak, aby wytworzy¢ laminowany
wyrob szklany, proces znamienny tym, ze wy-
mieniona warstwa posrednia zostala wytworzona
w procesie wedlug zastrz. 1-11.

W pkt 13, okreslajacym kategorie ,,ztozona fo-
lia”, znalazlo si¢ zastrzezenie o nastepujacej treéci:

13. Zlozona folia znamienna tym, ze zostata
wytworzona w procesie wedlug zastrz. 1-11.

W pkt 14, okreslajagcym kategorie ,laminowana
szyba”, znalazlo si¢ zastrzezenie o nastepujacej
tredci:

14. Laminowana szyba znamienna tym, ze
zawiera co najmniej jedna ztozong foli¢ wedlug
zastrz. 13.

Urzad Patentowy zawiadomieniem z dnia [...]
marca 2009 r. dzialajac w trybie art. 49 ust. 2
p.w.p. zawiadomil skarzaca, ze zebrane dowody
i materialy mogg $wiadczy¢ o istnieniu przeszkod
do uzyskania patentu, albowiem zgloszenie nie
spelnia wymogoéw art. 24 i 26 p.w.p. Wskazal
cztery polskie opisy patentowe: [...] oraz jedno
zgloszenie [...], z ktorych wynika, iz znane sa
szyby laminowane, znane sg sposoby ich wy-
twarzania oraz znane s3 laminaty foliowe majace
zastosowanie w szybach zespolonych.

Przytaczajac tres¢ poszczeg6lnych fragmentéw
ze wskazanych wyzej opisow patentowych oraz ze
wskazanego zgloszenia, Urzad Patentowy stwier-
dzil, iz zgloszone rozwigzanie wynika w sposob
oczywisty z przeciwstawionych materiatéw.

Wskazal m.in., ze z polskiego opisu patentowe-
gonr [...] (zwanego dalej jako D1) znany jest spo-
sob wytwarzania szyby bezpiecznej zespolonej
z pierwsza szyba i kilkuwarstwowym elementem
posrednim w postaci laminatu foliowego. Z opisu
tego znana jest rowniez folia no$na z termopla-
stycznego tworzywa sztucznego, skladajaca si¢
z folii no$nej z poli (tereftalanu etylenu) i z dwéch
folii taczacych na bazie poliwinylobutyralu. Szy-
ba jest wytwarzana w wyniku prasowania przy
uzyciu nacisku i ciepta oraz co najmniej jedne-
go odpowietrzania dwdch szyb i umieszczonej
miedzy nimi folii. Natomiast z polskiego zglo-
szenia patentowego [...] (zwanego dalej jako D2)
znany jest sposob wytwarzania wygietej szyby
z pierwszej szyby, pierwszej warstwy zespala-
jacej, zaopatrzonej w system cienkich warstw,
termoplastycznej folii noénej, drugiej warstwy
zespalajacej oraz drugiej szyby. Sposob wg zglo-

szenia [...] polega na tym, iz laminat utworzony
z ww. warstwy odpowietrza si¢ i laczy wstepnie
przy uzyciu ci$nienia i ciepla, po czym laczy sie
ostatecznie przy uzyciu ci$nienia i ciepfa.

Urzad Patentowy wyznaczyl skarzacej termin
na zajecie stanowiska odnoénie przeciwstawio-
nych materialéw.

W odpowiedzi na ww. zawiadomienie organu,
skarzaca w pi$mie z dnia [...] lipca 2009 r. nie
zgodzila si¢ z oceng Urzedu Patentowego, pod-
n0sz3c, iz zaden z przeciwstawionych dokumen-
tow nie ujawnia kluczowej cechy zdefiniowanej
w cze$ci znamiennej zastrzezen przedmiotowego
zgloszenia, a mianowicie tego, ze gietka folia
zabezpieczajaca z tworzywa sztucznego nie jest
rozciggana w trakcie sprasowania z folig nosna
celem uzyskania zlozonej folii. Tej cechy nie
posiadaja przeciwstawione dokumenty.

Decyzja z dnia [...] wrzesnia 2009 r., dzialajac
na podstawie art. 24126 orazart. 49 ust. 1 p.w.p.,
Urzad Patentowy odmowit udzielenia patentu na
wynalazek pt. ,,Proces wytwarzania wielowar-
stwowych folii polimerowych”.

W uzasadnieniu decyzji organ wskazal, iz
przeciwstawione dokumenty $wiadczg o braku
ustawowych warunkéw do uzyskania patentu
na zgloszone rozwiazanie. Odnoszac si¢ do ar-
gumentu skarzacej, iz zadna z przytoczonych
publikacji nie ujawnia unikalnego rozwigzania
o tym, ze gietka folia zabezpieczajaca z tworzywa
sztucznego nie jest rozciggana w trakcie spraso-
wania z folig no$na w celu uzyskania ztozonej
folii, Urzad Patentowy zwrécil uwage na roz-
bieznosci we wskazaniu tej cechy w opisie roz-
wigzania, w ktérym na str. 3 wskazano, iz gietka
folia zabezpieczajaca nie jest znacznie rozciggana
przed wprowadzeniem jej w folie zlozong, oraz
w zastrzezeniu nr 1, co nie wyklucza mozliwosci
jej rozciagania.

Organ stwierdzil, iz z polskiego opisu paten-
towego nr [...] wynika, iz tylko folia nosna (czyli
wykonana z politereftalanu etylenu) jest orien-
towana na rozcigganie, ale jako folia wyjsciowa,
czyli w procesie laminowania jej z folig faczaca,
nie poddaje si¢ jej procesowi rozciggania. Opis
[...] nie zawiera informacji wskazujacych na proces
rozciggania folii taczacej, czyli wykonanej z poliwi-
nylobutyralu, co w ocenie organu §wiadczy o tym,
ze analogiczne jak w przedmiotowym zgloszeniu
nie jest ona rozciggana przed utworzeniem la-
minatu. Laminat znany z powyzszego opisu ma
zastosowanie analogiczne jak w zgloszeniu w lami-
nowanych szybach i analogicznie jak szyba wedlug
niniejszego rozwiazania jest pozbawiony fald.
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Urzad Patentowy wskazal, iz sposéb wytwa-
rzania szyby znany z opisu [...] charakteryzuje sie
takimi samymi czynnosciami jak proces wytwa-
rzania laminowanej szyby wedlug rozwigzania.
Roéwniez w zgloszeniu [...] brak jest informacji
dotyczacych rozciagania folii, co zdaniem organu
jednoznacznie wskazuje na to, iz nie jest ona
poddana rozcigganiu. Ze zgloszenia tego (D2)
znana jest laminowana szyba, jak i sposob jej
wytwarzania, w ktérym pakiet szkfo—folia odpo-
wietrza sie i laczy przy uzyciu ci$nienia i ciepta,
awiecanalogicznie jak wedlug przedmiotowego
rozwigzania. Skarzaca wniosta o ponowne roz-
poznanie sprawy i uchylenie decyzji z dnia [...]
wrze$nia 2009 r. Odnoszac si¢ do zauwazonej
rozbieznosci dot. rozciagania folii, wskazywa-
fa, iz zastrzezenie nr 1 wynika ze zgloszenia
stanowigcego pierwszenstwo, oraz podkresla-
jac, iz zastrzezenia patentowe definiuja zakres
ochrony wynalazku, a nie opis. Nie zgadzata
si¢ ze stwierdzeniem Urzedu Patentowego, ze
skoro w dokumentach D1 i D2 nie znajduje si¢
informacja o braku rozciagania folii, to cecha ta
jest ujawniona, wskazywala, ze sposéb wg doku-
mentu D1 nie ujawnia ani nie sugeruje, iz ,,gietka
folia zabezpieczajgca nie jest rozciggana przed
wprowadzeniem jej w folie zlozong”. Podniosta,
ze okreélenie ,,pobiera si¢” jednoznacznie ozna-
cza, ze folie ,,odciaga si¢” z beli w sposobie [...].
Ponadto ta laminowana folia musi by¢ koniecznie
poddana rozciaganiu przed polaczeniem/spraso-
waniem jej z folig no$ng.

Decyzja z dnia [...] stycznia 2010 r. Urzad Pa-
tentowy utrzymal w mocy zaskarzona decyzje.
W uzasadnieniu wskazal, iz rozpatrywany wy-
nalazek zostatl zgloszony do Urzedu dnia [...]
pazdziernika 2001 r., czyli w okresie obowigzy-
wania Ustawy Prawo wlasnoéci przemystowe;j.
W decyzji z dnia [...] wrze$nia 2009 r. uznal roz-
wiazania ujete w przedmiotowym zgloszeniu za
pozbawione poziomu wynalazczego.

Zgodnie zart. 26 ust. 1 p.w.p., wynalazek uwa-
za si¢ za posiadajacy poziom wynalazczy, jezeli
wynalazek ten nie wynika dla znawcy, w sposéb
oczywisty, ze stanu techniki.

Przy ocenie poziomu wynalazczego zgloszenia
rozpatruje sie kazde rozwigzanie przedstawione
w zastrzezeniach, zadajac sobie pytanie, czy przed
datg pierwszenstwa, biorac pod uwage dwczesny
stan techniki, przecietny znawca dziedziny tech-
niki, do ktdrej nalezy rozwiazanie, doszediby do
takich rozwigzan. Przy pozytywnej odpowiedzi
na to pytanie nalezy uznac rozwiazanie za oczy-
wiste. Poziom wynalazczy rozwaza si¢ w $wietle

jednego lub wigkszej liczby wczesniejszych do-
kumentéw traktowanych lacznie.

Urzad Patentowy przypomnial, iz z polskiego
opisu patentowego nr [...] (D1), stanowigcego
przeciwstawienie dla rozpatrywanego wynalazku,
znany jest sposéb wytwarzania laminowanej
szyby pozbawionej fald, skladajacej sie z arkuszy
szktla oraz z folii noénej z politereftalanu etylenu
(PET) i folii laczacej na bazie poliwinylobutyralu
(PVB) (czyli analogicznie jak folia zabezpiecza-
jaca wg wynalazku).

Nie podzielil stanowiska skarzacej, ze okresle-
nie folie ,,pobiera sie” z beli jest rOwnoznaczne
z rozcigganiem folii. Ogdélnikowe okreslenie ,,folie
pobiera si¢” nie oznacza, iz ulegaja one rozciaga-
niu. W opisie (D1) brak jest cech technicznych
wskazujgcych na to, ze ww. folia jest rozciggana.
Opis [...] nie zawiera informacji wskazujacych na
proces rozciagania folii faczacej, czyli wykonanej
z poliwinylobutyralu (PVB), co oznacza, Ze ana-
logicznie jak w zgloszeniu nie jest ona rozciggana
przed utworzeniem laminatu.

Zauwazyl, ze skarzgca nie wykazala, iz folia
zabezpieczajaca/laczaca z PVB jest rozciggana
przed wprowadzeniem jej w folie ztozong. W prze-
ciwstawionym opisie (D1) nie ma zadnej wzmianki,
ktdra by wskazywala na rozcigganie tej folii.

Urzad Patentowy zwrécil uwage na przyklad
wykonania zamieszczony na str. 7, ktory jest po-
twierdzeniem stanowiska organu, ze folia taczaca
nie jest rozciggana przed wprowadzeniem jej
w folie ztozong. Wg przyktadu ,,Majaca gruboséé
0,38 mm, obustronnie karbowang folie faczacy
PVB firmy M., folie no$na PET [...] oraz druga,
majacg grubo$¢ 0,38 mm, obustronnie karbowana
folie faczaca PVB firmy M. zdejmowano z bel, po
czym laczono w temperaturze 60 do 70°C mie-
dzy parg walcow w odpowietrzony i cze$ciowo
sklejony laminat wstepny [...]. Powlekana folia
noséna PET byta przed powlekaniem dwuosiowo
orientowana i stabilizowana termicznie”.

Jak wynika z powyzszego, tworca polskie-
go opisu patentowego nr [...] informuje jedynie
o rozciaganiu folii no$nej PET, natomiast nie
podaje zadnych informacji, ktore sugerowatyby
rozcigganie takze folii z PVB. W calym opisie
(D1) brak jest wskazania na jakiekolwiek urza-
dzenie mogace przeprowadzi¢ rozcigganie zdej-
mowanych folii.

W konkluzji Urzad Patentowy stwierdzil, iz
okreslenia zamieszczone w przeciwstawionym
opisie, tj.: ,folie pobiera si¢ z beli”, a takze okresle-
nie ,folie zdejmowano z bel” nie jest rownoznacz-
ne z rozcigganiem, czyli odksztalceniem folii.
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Odnoszac sie do argumentu skarzacej, ze fi-
gury 112 zamieszczone w opisie jej zgloszenia
przedstawiaja schemat procesu technologicznego
wytwarzania ztozonych folii, tj. zespotu polaczo-
nych z sobg elementdw stanowigcych urzadzenie,
w ktérym jeden z elementéw mechanizmu - wa-
lec srubowy 6 dziala tak, aby uniknaé rozciagania
folii z PVB podczas jej przechodzenia przez walce
ciagnace 4 i 5 do $rubowego walca, a predkos¢
dzialania réznych walcow jest regulowana tak,
aby zapewnic, ze folia z PVB nie jest naprezona
przy przechodzeniu z ciagnacych walcéw 415 do
$rubowych walcéw 61 21 oraz argumentu, iz za-
den z przeciwstawionych dokumentdéw nie zawie-
ra jakiegokolwiek odniesienia do wprowadzenia
w folie/folie stanu odprezania, organ wskazal, ze
w dokumencie D1 brak jest informacji charakte-
ryzujacych zespot polaczonych z sobg elementow
stanowiacych przyrzad do wytworzenia laminatu,
co nie pozwala na stwierdzenie wystepowania
badZ niewystepowania stanu odprezania folii
z PVB przed jej wprowadzeniem w folig zfozong.
Istotng okoliczno$cig jest natomiast to, iz w ca-
tym opisie D1 nie ma zadnej wzmianki, ktdra by
wskazywala na rozcigganie folii z PVB. Tworca
ww. opisu informuje o rozcigganiu jedynie folii
z PET, co jest analogiczne do rozpatrywanego
wynalazku.

Urzad Patentowy powolal si¢ na zgloszenie
D2, wktorym analogicznie jak w polskim opisie
patentowym nr [...] (D1) brak jest informacji
dotyczacych rozciggania folii, co $wiadczy o tym,
iz nie jest ona poddawana rozcigganiu.

Nie podzielil wniosku skarzacej, iz odwijanie
foli z bebna, na ktérym folia dostarczana jest do
procesu i ma by¢ wprowadzana w foli¢ zlozona,
musi wigzac sie z jej naprezeniem. Wskazal, ze
brak informacji o rozciaganiu folii przed wpro-
wadzeniem jej w foli¢ zlozong nie oznacza, ze
jest ona rozciagana. Stwierdzil, iz skarzaca wy-
cigga wnioski, ktére nie znajdujg potwierdzenia
w przeciwstawionych dokumentach. W zadnym
z nich nie podano informacji o rozcigganiu
folii z PVB.

Pytania:

1. Prosze oceni¢ prawidlowo$¢ postepowania
UP RP w $wietle przywolanych przepiséw
Ustawy Prawo wiasnosci przemystowe;j.

2. Prosze¢ poda¢, jak moze wyglada¢ dalsze
postepowanie w przedmiotowej sprawie, ze
szczegdlnym uwzglednieniem mozliwosci
zaskarzenia ww. decyzji UP RP.

10.2.4. Studium przypadku 2

Urzad Patentowy decyzja z dnia [...] kwietnia
2008 r. utrzymal w mocy wczesniejsza decyzje UP
z dnia [...] kwietnia 2007 r. odmawiajacg udziele-
nia patentu na wynalazek oznaczony nr P-339233
pt. ,Sposdb zabezpieczania obiektow, zwlaszcza
zabytkowych” zgloszony przez A.G., A.G. 1 M.C.
Jak wynika z uzasadnienia, podstawa takiego
rozstrzygniecia bylo stwierdzenie przez UP, iz
wynalazek nie spelnial wymogéw okreslonych
wart. 10126 Ustawy z dnia 19 pazdziernika 1972 r.
owynalazczodci (j.t. Dz.U.z 1993 r. Nr 26, poz. 117),
majgcych zastosowanie na podstawie art. 315 ust. 3
Ustawy Prawo wlasnoséci przemystowej (Dz.U.
22003 r. Nr 119, poz. 1117 z pdzn. zm.). Zdaniem
organu zgtaszajacy nie wskazali niezbednych cech
technicznych sposobu, ktore ujawnialtyby istote wy-
nalazku. Urzad Patentowy pismem z dnia 7 grudnia
2006 r. pt.: ,Zawiadomienie” poinformowal zgta-
szajacych o powyzszych brakach merytorycznych
zgloszonego wynalazku. Wskazal, jakim wymo-
gom powinno odpowiadaé zgloszenie, nastepnie
podal, ktore fragmenty opisu wynalazku zawarte
w zastrzezeniu ich nie spelniajg. Jak wynika z akt
sprawy, przedmiotem wynalazku jest zabezpie-
czenie obiektéw budowlanych poprzez osadzenie
na fundamentach konstrukeji w postaci bryty ze-
wnetrznej w stosunku do zabezpieczanego obiektu.
Nieprecyzyjne, zdaniem Urz¢du Patentowego, s3
takie sformulowania zawarte w opisie zalaczonym
do zgltoszenia wynalazku, ktére powodujg brak
mozliwosci jednoznacznego odtworzenia wyna-
lazku, jak np.: ;wykonuje si¢”, ,osadza si¢ bryte”
(bez wskazania sposobu i niezbednych $rodkéw
technicznych dla odtworzenia tych czynnosci), nie-
jasna jest sama konstrukgja bryty - czy ma budowe
szkieletowg, czy tez stanowi monolit, budulec to

»gtownie szklo”, brak okreslenia sposobu monta-
zu (osadzenia), niejasne jest takze wykonawstwo
niezaleznych wielofunkcyjnych posadowien wraz
z komunikacja zewnetrzng, niepozwalajace na
jednoznaczne okreslenie zakresu koniecznych do
przeprowadzenia robdt w celu realizacji zabezpie-
czenia. Urzad Patentowy poinformowal ponadto,
iz zbyt szeroko i zbyt ogdlnie ujety zakres ochrony
powoduje, ze przedmiotowy sposob nie moze by¢
uznany za dostatecznie ujawniony, a zatem nie
moze podlegac ochronie patentowej.

30 marca 2007 r. zglaszajacy zlozyli w UP nowy
opis wynalazku. Zamieszczone w nim zostaty
dodatkowe informacje dotyczace uzycia urza-
dzen dzwigowych do mocowania konstrukeji
nosnej bryty, a takze jej konstrukeji. Po dokonaniu



154

PRODUKT/Komponent edukacyjny

ponownej analizy zgloszenia (w nowej wersji),
Urzad wydat decyzje z dnia [...] kwietnia 2007 r.
odmawiajaca udzielenia patentu na przedmioto-
wy wynalazek. Wskazujac na zbyt ogoélny opis
wynalazku i brak ujawnienia niezbednych cech
technicznych, za pomoca ktorych jest on reali-
zowany, podnidst, iz réwniez przeredagowana
wersja opisu nie zmienia powyzszego pogladu,
gdyz nadal nie precyzuje podejmowanych kolejno
czynnosci technicznych sposobu oraz nie ujawnia
jego szczeg6low technicznych, koniecznych do
jednoznacznego powtarzalnego wykonywania
zabezpieczenia obiektow za pomoca zgtoszonego
wynalazku.

Zglaszajacy w dniu 28 czerwca 2007 r. ztozyli
wniosek 0 ponowne rozpatrzenie sprawy. Zala-
czyli do niego nowg wersje opisu i zastrzezenia.
W ocenie UP zawartej w uzasadnieniu decyzji
zdnia [...] kwietnia 2008 r. kolejna wersja zglosze-
nia, tak jak poprzednie, nie wyjasnia jednoznacz-
nie technicznie realizacji sposobu. Argumenty
dotyczace braku dostatecznego ujawnienia istoty
wynalazku odnoszg si¢ takze i do tej wersji. Po-
nadto organ podnidsl, iz zawiera ona elementy
niedopuszczalne - nowe informacje o wynalazku,
ktorych nie bylo w dacie zgloszenia, takie jak
o ,posadowieniu najkorzystniej w postaci zelbe-
towych skrzyi wyposazonych w fundamentowe
pilastry...”, informacja, iz ,w bryle wykonane
sg otwory, przez ktore obiekty te wychodza na
zewnatrz z zachowaniem szczelnosci” zamiast
poprzedniego sformutowania: ,przenikajg si¢
wzajemnie” itp.

Od decyzji Urzedu Patentowego z dnia [...]
kwietnia 2008 r. zglaszajacy wnieéli skarge do
Wojewddzkiego Sadu Administracyjnego, nie
konkretyzujac stawianych zarzutéw. Urzad Pa-
tentowy w odpowiedzi na skarge wnidst o jej
oddalenie jako bezzasadne;j.

Uzasadnienie prawne

Wojewodzki Sad Administracyjny w Warsza-
wie zwazyl, co nastepuje:

Wojewodzki Sad Administracyjny sprawuje,
w zakresie swej wlasciwosci kontrole — pod wzgle-
dem zgodno$ci z prawem - zaskarzonych aktow
lub czynnoéci organdéw administracji publicznej,
przy czym kontrola Sadu sprowadza si¢ do zba-
dania, czy organy administracyjne w toku rozpo-
znawania sprawy nie naruszyly prawa w stopniu
mogacym mie¢ wplyw na wynik sprawy. Sad
rozstrzyga w granicach danej sprawy, nie bedac
jednak zwigzany zarzutami i wnioskami skargi
oraz powolang podstawa prawna.

Rozpoznajac niniejsza sprawe, Sad doszedt do
przekonania, iz skarga jest bezpodstawna, gdyz
zaskarzona decyzja Urzedu Patentowego nie
narusza prawa. Poniewaz zgloszenie spornego
wynalazku w Urzedzie Patentowym nastgpilto
w dniu 27 marca 2000 r., czyli przed datg wejscia
w zycie Ustawy z dnia 30 czerwca 2000 r. Pra-
wo wlasnoéci przemystowej, co miato miejsce
w dniu 22 sierpnia 2001 r., do oceny zdolnosci
patentowej zastosowanie w niniejszej sprawie
majg przepisy Ustawy z dnia 19 pazdziernika
1972 r. o wynalazczosci. Art. 315 ust. 3 Ustawy
Prawo wiasno$ci przemystowej stanowi bowiem,
iz ustawowe warunki wymagane do uzyskania
patentu, prawa ochronnego albo prawa z reje-
stracji ocenia si¢ wedlug przepiséw obowiazu-
jacych w dniu zgloszenia wynalazku, wzoru
uzytkowego, znaku towarowego albo topografii
uktadéw scalonych w Urzedzie Patentowym.
W myslart. 10 Ustawy o wynalazczo$ci: ,Wyna-
lazkiem podlegajacym opatentowaniu jest nowe
rozwiazanie o charakterze technicznym, nie wy-
nikajace w sposob oczywisty ze stanu techniki
imogace si¢ nadawa¢ do stosowania”, natomiast
art. 26 ust. 1 ww. ustawy stanowi, iz: ,,Zgloszenia
wynalazku w celu uzyskania patentu dokonuje
si¢ przez wniesienie do Urze¢du Patentowego
podania wraz z opisem wynalazku ujawniaja-
cym jego istote, zastrzezeniami patentowymi,
skrétem opisu i w razie potrzeby rysunkami”.
Urzad Patentowy w toku postepowania zglosze-
niowego ocenia zasadno$¢ wniosku o udzielenie
ochrony patentowej — zaréwno co do istnienia
przestanek udzielenia ochrony patentowej, jak
i co do zakresu przedmiotowego patentu obje-
tego zgloszeniem. Opis wynalazku powinien
ujawniac istote wynalazku w sposéb tak jasny
i wyczerpujacy, aby specjalista z danej dziedziny
byl w stanie odtworzy¢ jego przedmiot. Roz-
wiazaniem dostatecznie ujawnionym w §wietle
wyzej powolanych przepisoéw Ustawy o wyna-
lazczosci jest takie, ktore zostato przedstawione
na tyle kompletnie, ze jego zastosowanie musi
da¢ oczekiwany, jednoznaczny efekt techniczny.
Sad podziela w petni poglady odnoszace si¢ do
przestanek zdolnosci patentowej wynalazku,
wyrazone przez Naczelny Sagd Administracyj-
ny m.in. w wyrokach z dnia 12 marca 2008 r.
sygn. akt: IT GSK 412/07 oraz z dnia 30 wrze-
$nia 2002 r. sygn. akt: IT SA 3849/01, jak réw-
niez przez Wojewddzki Sagdu Administracyjny
w Warszawie m.in. w wyroku Wojewodzkiego
Sadu Administracyjnego w Warszawie z dnia
5 maja 2004 r. sygn. akt: IT SA 4146/02.



Studium podyplomowe Ocena potencjatu rynkowego prac badawczych

155

We wszystkich powolanych orzeczeniach zasto-
sowanie mialy przepisy Ustawy o wynalazczosci.
Nalezy w tym miejscu podkresli¢, iz rygorystyczna
wykladnia warunkow rejestracji patentu jest koniecz-
na, a to z uwagi na zagwarantowang w art. 16 ust. 3
i4 Ustawy o wynalazczo$ci bardzo szerokg ochrone
praw wynalazcy (obecnie art. 63 i nast. Ustawy Prawo
wlasnoéci przemystowej). Z drugiej strony - istotg
przyznanej ochrony patentowej jest ograniczenie
powszechnej swobody korzystania z ujawnionego
rozwigzania technicznego. Nie jest zatem dopuszczal-
ne udzielenie patentu w przypadku zbyt szerokiego
ujecia zakresu zadanej ochrony. ,Wynalazek chro-
niony patentem (w granicach jego zastrzezen) mozna
uznac za nadajacy si¢ do stosowania w rozumieniu
art. 10 Ustawy z dnia 19 pazdziernika 1972 r. o wy-
nalazczodci [...], jezeli spelnia on kryterium zdolnosci
jego urzeczywistnienia (uzyskanie wytworu lub spo-
sobu jego wytwarzania w jakiejkolwiek dziatalnosci
przemystowej, w sposéb powtarzalny z jednakowym
rezultatem)” (vide — wyrok NSA z dnia IT SA 3849/01).

»Niezbednym warunkiem rejestracji zgloszonego wy-
nalazku jest takie okreslenie zastrzezen patentowych,
aby stanowily precyzyjna instrukcje wskazujaca na
konkretne $rodki techniczne, niezbedne do osiagnie-
cia zalozonego powtarzalnego rezultatu w dowolnych
(nie za$ wyjatkowych) warunkach. Instrukcja opisu
technicznego musi zatem obejmowac nie tylko opis
celu tego procesu, ale réwniez opis przedmiotu dziata-
nia technicznego, a takze opis czynnosci sktadajacych
si¢ na proces techniczny [...]. Dzialanie techniczne
musi mie¢ przy tym charakter pewny i powtarzal-
ny” (vide - wyrok NSA z dnia 12 marca 2008 r.).
W niniejszej sprawie — w ocenie Sadu - nie doszto
do prawidlowego ujawnienia objetego zgtoszeniem

10.3. Test sprawdzajacy wiedze

wynalazku oznaczonego nr P-339233 pt. ,,Sposob
zabezpieczania obiektow, zwlaszcza zabytkowych”.
Zastrzezenia patentowe, ktore sg najwazniejszym
elementem opisu patentowego, nie spetniaja bowiem
wlasciwej sobie funkgji — zakreslajacej przedmiotowe
granice ochrony patentowej. Brak jednoznacznego
podania opisu wykonania sposobu (przedmiotu
wynalazku) poprzez zastosowanie poje¢ niedo-
okreslonych badz alternatywnie ujetych srodkow
technicznych dyskwalifikuje zastrzezenia patentowe,
uniemozliwiajac objecie wynalazku ochrong paten-
towa. Sad podzielil stanowisko Urz¢du Patentowego,
iz w wypadku tak ujetych zastrzezen nie moze by¢
mowy o mozliwosci realizacji wynalazku w sposdb
powtarzalny z jednakowym rezultatem, co jest - jak
wyzej wskazano — warunkiem udzielenia ochrony
patentowej. Z uwagi na bardzo ogdlnikowo ujety
zakres ochrony nie byto mozliwosci przeprowa-
dzenia analizy pozostalych przestanek zdolnosci
patentowej — nowosci i nieoczywistosci zgloszonego
rozwigzania.

Prawa zglaszajacych zostaly w postepowaniu
przed Urzedem Patentowym w nalezyty sposob
zagwarantowane. W szczegolnosci Sad stwierdzit,
ze wystosowane do nich pismo z dnia 7 grudnia
2006 r. pt. ,Zawiadomienie” spelniato wymogi
ustawowe przewidziane w art. 42 ust. 1 Ustawy
Prawo wlasnosci przemystowe;.

Majac powyzsze na uwadze, Wojewodzki Sad
Administracyjny nie stwierdzit naruszenia przez
organ administracji publicznej przepiséw prawa
materialnego lub przepiséw postepowania mo-
gacych mie¢ istotny wpltyw na wynik sprawy.
W zwiazku z tym, na podstawie art. 151 p.p.s.a.,
orzekl jak w sentencji.

Rzeczami w rozumieniu Kodeksu cywilnego sa tylko:

- nieruchomosdci

- ruchomosci

- przynaleznosci

- przedmioty materialne

Ksiega pierwsza Kodeksu cywilnego nosi nazwe:

- Cze$¢ wstepna
- Czg$¢ ogdlna
- Przepisy wstepne

- zadna z powyzszych odpowiedzi nie jest prawidtowa

Wynalazkiem podlegajacym opatentowaniu jest nowe rozwiazanie o charakterze:

- organizacyjnym
- marketingowym
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- finansowym
- zadna z powyzszych odpowiedzi nie jest prawidlowa

Prawo z patentu trwa:
- dwadziescia lat od daty rejestracji przez Urzad Patentowy RP
- dwadziescia lat od daty pierwszego zgloszenia w Urzedzie Patentowym RP
- dwadziescia lat od daty wydania $wiadectwa patentowego przez Urzad Patentowy RP
- dwadziescia lat od daty prawidtowego zgtoszenia w Urzedzie Patentowym RP

Patent:
- nie podlega przedluzeniu
- moze by¢ przedluzony o 10 lat
- moze by¢ przedluzony o 5 lat
- zadna z powyzszych odpowiedzi nie jest prawidlowa

Pelnomocnikiem w postepowaniu w sprawie udzielenia przez Urzad Patentowy RP patentu
moze by¢:

- kazdy prawnik

- adwokat

- wylacznie rzecznik patentowy

- zadna z powyzszych odpowiedzi nie jest prawidlowa

Urzad Patentowy RP ma obowiazek odmowic udzielenia patentu, gdy:
- wynalazek zawiera przestrzenng forme
- wynalazek ma produkowa¢ przedsigbiorstwo wytwarzajace niebezpieczne substancje, np.
narkotyki
- tworca wynalazku nie jest obywatelem polskim
- zadna z powyzszych odpowiedzi nie jest prawidlowa

Prawo z patentu jest:
- niezbywalne
- prawem osobistym
- dziedziczne
- zadna z powyzszych odpowiedzi nie jest prawidlowa

10.4. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.
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11. Modut: Zajecia terenowe

11.1. Sylabus

Nazwa przedmiotu Zajecia terenowe

Uzyskanie praktycznych umiejetnosci pozwalajacych na rozpoznanie
potrzeb przedsigbiorcy w zakresie mozliwosci wspotpracy z uczelnia
i wykorzystania wynikow prac badawczych.

Uczestnicy posiadaja wiedze z zakresu marketingu innowacji, uryn-
kowienia wynikéw badan oraz transferu wynikéw badan z uczelni do
przemystu.

EFEKTY KSZTALCENIA

Wie, jak budowa¢ harmonogramy realizacji przedsiewziecia.
Zna techniki perswazji.

Rozpoznaje informacje ilosciowe i jakosciowe.

Posiada wiedze, jak dokonywac syntezy i formutowac wnioski.

Umiejetnos¢ stosowania sformalizowanych narzedzi analizy potencjatu komercjalizacyjnego dla wynikow
badan.

Umiejetnosci znajdowania informacgji.

Umiejetnos$¢ stosowania narzedzi perswazji i wywierania wptywu.

Umiejetnos$¢ tworzenia nowych rozwiazan.

Umiejetno$¢ budowania relacji z odbiorca.

Umiejetnos$¢ rozpoznawania istotnych cech rynku, branzy lub sektora.

Umiejetno$¢ wykorzystywania nieformalnych struktur i powiazan organizacyjnych.

Umiejetnosc¢ rozpoznawania 0s6b decyzyjnych.

Potrafi prowadzi¢ negocjacje z zainteresowanymi osobami.

Umie wytworzy¢ atmosfere wspotpracy ukierunkowana na realizacje przedsiewziecia.

Potrafi planowac i zarzadzac projektami na podstawowym poziomie, z uwzglednieniem aspektéw ekono-
micznych, spotecznych, prawnych.

Praktyczne pozyskiwanie informacji ilosciowej i jakosciowej 1 2 2
Okreslanie gtownego zrédta informacji i osoby decyzyjnej 1 3 3
Plan perswazji 1 5 10

Przeprowadzenie 5 spotkan i wywiadow z przedsiebiorca-
mi zainteresowanymi wspotpraca z uczelnig i wdrozeniem 24 62
wynikow badan
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Prezentacje wynikéw prac terenowych w postaci rekomenda-
cji QL i oceny ilosciowe QL

1. Uczestnik powinien przeprowadzic¢ 5 spotkan z przedsiebiorstwami (jedno spotkanie to 5 godzin zajec¢
w terenie).
2. Do kazdej wizyty uczestnik przygotuje scenariusz pozyskiwania informacji.
Kazdy uczestnik ma mozliwosci konsultacji prac terenowych z kierownikiem studium.
Praca zaliczeniowa bedzie polegata na przygotowaniu 5 rekomendacji wspétpracy przedsiebiorcy z uczelnia.

AW

Literatura podstawowa:
1. W. Ury, R. Fisher, B. Patton, Dochodzgc do TAK. Negocjowanie bez poddawania sig, PWE,
Warszawa 2004.

11.2. Przyktadowy arkusz spotkania z przedsiebiorcami

Audytorium:

Dyrektor technologiczny.

Cele przedsigbiorcy:

Zmniejszenie kosztéw produkcji.

Potrzeby przedsiebiorcy:

Modyfikacja technologii.

Zasoby uczelni:

Wiedza z zakresu obszaru dziatalnoéci technologicznej przedsiebiorstwa.

Plan zaspokojenia potrzeb w zakresie innowacji:

Wizyta pracownikéw uczelni w przedsigbiorstwie, wymiana pogladéw, obejrzenie dotychcza-
sowej linii produkcyjne;j.

Mozliwos$ci wspélpracy przedsigbiorcy i uczelni:

Sprzedaz ustug z zakresu optymalizacji proceséw produkeyjnych.

Realizacja:

Przygotowanie raportu z analizy kosztochtonnosci technologii i rekomendacje zmian.
Korzysci ze wspolpracy:

- mierzalne - mniejsze koszty o np. 10%

- niemierzalne - nawigzanie bezpo$redniej wspolpracy naukowcow i kierownika produkeji
Kolejne dzialania:

Podpisanie umowy, spotkanie w ramach rady biznesu uczelni.

11.3. Prezentacja

Prezentacja znajduje si¢ na ptycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.
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12. Modut: Wyktady i warsztaty specjalizacyjne
ze scoutingu

12.1. Sylabus

Wyktady i warsztaty specjalizacyjne ze scoutingu

Przedmiotowy kurs ma na celu przygotowanie oséb, ktére beda zaangazowa-
ne w proces scoutingu, poprzez przekazanie im podstawowych umiejetnosci
i kompetencji w zakresie:
- monitorowania dziatan badawczych prowadzonych na ich uniwersytetach
i winstytucjach;
- rozpoznawania (wspolnie z badaczami) najbardziej obiecujacych pomystow
innowacyjnych;
- wybierania najodpowiedniejszego sposobu transferu technologii/wiedzy.

Podstawowa znajomo$¢ organizacji badan naukowych i obszaréw rynku powia-
zanych z dang dziedzing nauki.

REZULTATY

Przedmiotowy kurs dostarczy uczestnikom podstawowa wiedze dotyczacg scoutingu innowacyjnych pomystow
wywodzacych sie z badan naukowych, aby umozliwi¢ ich wykorzystanie w celu rozpropagowania innowacji na
rynkuiwsrod spoteczenstwa (transfer technologii/wiedzy). Zazwyczaj taki transfer oparty jest na tradycyjnych
metodach (odziedziczonych po erze rewolucji przemystowej): przedstawienie narzedzi,zarzadzania wtasnoscia
intelektualng” (np. patentéw) i nastepnie sprzedanie takiej ,pakietowej’ (i chronionej) wiedzy na ,rynek”. W rzeczy-
wistosciistnieje wiele innych sposobéw na przeniesienie innowacyjnych pomystéw do prawdziwych firm, jak na
przyktad: kontrakty badawcze lub ustuga konsultingowa, laboratoria badawcze itd. Jesli zadne przedsiebiorstwo
nie jest gotowe na wykorzystanie takich innowacji, naukowcy moga podja¢ wyzwanie i samodzielnie zatozy¢
wtasciwa firme. W takim przypadku innowacyjny pomyst przechodzi przez tzw. proces inkubacji.

Zdolno$¢ rozpoznawania pomystéw innowacyjnych juz na wczesnym etapie. Niezaleznie od tego, jaka bedzie
Sciezka wprowadzania innowacyjnego pomystu (patenty, kontrakty badawcze, konsultacje, laboratoria badaw-
cze, etap inkubagji itd.), umiejetnosci potrzebne przy tego rodzaju dziataniach nie sa dostepne ,od reki”, lecz
wymagajq ,doskonalenia” w praktyce. W zwiazku z tym podstawowymi umiejetnosciami przekazywanymi na
kursie scoutingu sa: otworzenie sie zaréwno na nauke, jak i poszczegolne obszary rynku, gotowos¢ prowadze-
nia rozmoéw z naukowcami i badaczami, umiejetnos¢ identyfikowania ,podstawowej” wartosci innowacyjnego
pomystu, umiejetnos¢ opisania w prosty sposéb danego pomystu innowacyjnego, umiejetnos¢ przekazania na
rynek informacji o potencjalnej wartosci innowacji.

Budowanie siatki kontaktow (networking).
Swiadomoé¢ biznesowa.

Komunikacja.

Publiczne wystapienia.

MW=
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Praca studentow majaca na
celu osiagniecie ostatecznych
rezultatow kursu

Praca studentow we
wtasnym zakresie

Tematy zajec Warsztaty

Przedmiotowy program edukacyjny jest oparty na nastepujacej strukturze:
- Wprowadzenie do innowacyjnosci
W tej czesci kursu przedstawione zostana podstawowe koncepcje zwigzane z innowacyjnoscig. Oméwione
zostana nastepujace kwestie: ,Skad biora sie pomysty?”, ,Jakie sg najlepsze warunki pozwalajace przygotowac
grunt pod innowacje?”, ,Czym jest siatka wartosci innowacji?".
- Transfer technologii/transfer wiedzy
Ta cze$¢ kursu bedzie poswiecona badaniu réznych metod transferu technologii lub transferu wiedzy: od procesu
patentowego po kontrakty badawcze, od konsultacji po inkubator przedsiebiorczosci i tworzenie start-upow
(firm w fazie rozwoju).
- Znaczenie scoutingu
W tej czeSci omowione zostanie znaczenie zbudowania silnego zespotu scoutow, czyli 0sob zajmujacych sie
monitorowaniem dziatalnosci badawczej i ,obcujacych” z naukowcami w celu identyfikowania innowacyjnych
pomystéw na wczesnym etapie. Przede wszystkim nalezy zapewni¢ wytapywanie pomystow przedstawiajacych
znaczna potencjalng wartos¢.
- Scouting: umiejetnosci, procesy i narzedzia
W tej czeéci omowione zostana podstawowe umiejetnosci oséb zaangazowanych w scouting. Osoby te beda
niejako ,dwujezyczne”, poniewaz musza mowic zarowno jezykiem ,nauki i technologii”, jak i jezykiem ,rynku’”.
Nastepnie oméwione beda podstawowe procesy i przeptyw pracy zwigzane ze scoutingiem oraz narzedzia
niezbedne do realizacji tych dziatan.
- Studium przypadku
W tej czeSci omoéwione zostang przyktady prawdziwych rozwiazan innowacyjnych.

UWAGI

Brak

Literatura podstawowa

1. Komisja UE, Zarzgdzanie wlasnoscig intelektualng w publicznych organizacjach badawczych
(Management of Intellectual Property in Public-Funded Research Organisations: Towards Euro-
pean Guidelines), 2004.

2. S.Johnson, Skgd sig biorg dobre pomysly: historia wynalazkéw (Where Good Ideas Come From:
The Natural History Of Innovation), Third Impression edition, Allen Lane, 2010.

12.2. Studia przypadkow
Studia przypadkéw znajduja si¢ na ptycie CD dotaczonej do niniejszej publikacji.

12.3. Prezentacje

Prezentacje znajdujg si¢ na ptycie CD dolaczonej do niniejszej publikacji.
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