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1. WSTEP

Dzigki innowacyjnemu wynalazkowi Gutenberga pisanie tekstow oraz ich poz-
niejsze rozpowszechnianie stalo si¢ powszechnym dziataniem. Obecnie po wielu
etapach rozwoju w sposob radykalny utatwity to technologie komputerowe, wpro-
wadzajac do uzytku edytory tekstow i wydajne techniki druku. Stad tez, dzieki
wczesniejszym innowacyjnym rozwigzaniom, istnieje mozliwos¢ szybkiego przy-
gotowania w formie monografii ekspertyzy prezentujacej rozwazania na temat
komercjalizacji wynikow badan i innowacyjnych rozwigzan.

Z natury cztowieka wynika ch¢¢ poznawania i kreowania otaczajgcej go rze-
czywistosci. Wigze si¢ to jednak z duzym wysitkiem, ktérego motywem moze by¢
ciekawos$¢ lub utylitaryzm, w potocznym znaczeniu rozumiany jako dazenie do
osiggania praktycznych celow. W pierwszym przypadku efekty badan rozbudzaja
cickawos$¢ i zamykaja niekonczaca si¢ petle realizacji kolejnych zadan badaw-
czych, dajac nagrode w postaci wiasnej satysfakcji. Wydaje sig, ze jest to najwaz-
niejszy powdd podejmowania trudu pracy badawczej, bo na ciekawos¢ nie moga
by¢ w sposéb skuteczny narzucane zadne formalne ograniczenia. W przypadku
nastawienia na utylitaryzm celem jest komercjalizacja, gdzie spodziewang nagroda
za ponoszony wysitek sa dobra materialne utozsamiane z zasobami finansowymi
dajacymi poczucie bogactwa. Tak wigc komercjalizacja to realizacja procesu, kto-
rego koncowym etapem jest sprzedaz i pozyskanie srodkow finansowych wykorzy-
stywanych do zaspokajania innych potrzeb.

Rys. 1.1. Moneta fenicka
Zrédlo: https://histmag.org/Fenicjanie-najwieksi-zeglarze-starozytnosci-1647

Srodki finansowe przez stulecia utozsamiane byly z pienigdzmi, innowacyjnym
rozwigzaniem Fenicjan z VII wieku p.n.e. (rys. 1.1). Obecnie znowu dzigki kolejnym
innowacyjnym rozwigzaniom pienigdze w tradycyjnej fizycznej formie w postaci
monet 1 banknotow sa zastgpowane ich wirtualnym odpowiednikiem w postaci
zapisow w komputerowych systemach, do ktérych dostep realizowany jest miedzy
innymi poprzez karty platnicze.



Nawigzanie do Fenicjan i Gutenberga odzwierciedla holistyczne postrzeganie
proceséw rozwojowych. To co zdarzato si¢ bardzo dawno w innych czesciach $wia-
ta, ma wpltyw na obecnie zachodzace procesy, potwierdzajac stusznos¢ teorii promu-
jacych podejécie systemowe w realizacji zadan badawczych. Podejscie systemowe
takze wymusza poszukiwanie wzajemnych powigzan i oddzialywan pomigdzy rezul-
tatami badan w ujeciu redukcjonistycznym, co w efekcie pozwala na tworzenie no-
wych warto$ci. Dodajac do tego element systemu, jakim jest klasyczna teoria eko-
nomii, ktérg jako pierwszy przedstawit szkocki filozof i ekonomista Adam Smith
w opublikowanym w 1776 r. dziele Badania nad naturg i przyczynami bogactwa
narodoéw, whaczamy w obszar systemu takze zagadnienia i problemy spoteczne'.

Akceptujac holizm 1 wynikajace z niego myslenie systemowe oraz wykorzystu-
jac okreslenia, ktorych uzyt Adam Smith, mozna przyjac, ze procesy komercjaliza-
cji sg zrédlem bogactwa narodow. Sg to trudne i ztozone procesy, w ktorych pomy-
sty bedace dzietem kreatywnos$ci przeksztatcane sa w towary. Sprzedaz towarow
moze by¢ zrodlem bogactwa, ktérego synonimem sg pieniagdze wynalezione bardzo
dawno temu przez Fenicjan.

Przedstawiona w tym opracowaniu ekspertyza dotyczy komercjalizacji wyni-
kow badan i innowacyjnych rozwigzan w Polsce. Jej cecha wyrdzniajaca jest to, ze
w czesci badawczej odnosi sie do zagadnien komercjalizacji z punktu widzenia
srodowiska akademickiego: pracownikow uczelni, doktorantdéw oraz studentow.
W tym aspekcie wypelnia ona pewng nisz¢ badawcza w obszarze zagadnien ko-
mercjalizacji zwigzanej z rozwojem polskiej gospodarki.

Ekspertyza jest praca zespolowa, wykonang w ramach dziatalnosci Komitetu
Inzynierii Produkcji PAN, co z zalozenia lokuje ja wsrdd zagadnien zwigzanych
z tematyka inzynierii produkcji. W opracowaniu prezentujacym ekspertyzg wyrdz-
niono wstep, cztery rozdzialy merytoryczne (rozdziatl 2 — rozdzial 6) oraz ostatni
rozdziat zawierajacy wnioski koncowe.

Rozdziat 2 — Zagadnienia komercjalizacji. Jest ro rozdzial o charakterze opiso-
wym, przeznaczony gléwnie dla czytelnikow spotykajacych si¢ po raz pierwszy
z zagadnieniami komercjalizacji. Przedstawiono w nim istot¢ oraz formy, czyli
sposoby realizacji procesu komercjalizacji. Nastgpnie ukierunkowano rozwazania
na tematyke komercjalizacji wynikow badan naukowych oraz oceng stopnia roz-
woju komercjalizowanych technologii, zgodnie z metodykg TRL (Technology
Readiness Level).

Rozdziat 3 — Komercjalizacja za granicg. W rozdziale tym przedstawiono
wybrane informacje dotyczace zagadnien komercjalizacji wynikow badan w krajach
Europy oraz USA. Jest to bardzo skrotowy opis, ktory nie przedstawia petnej analizy
tych zagadnien, a jedynie sygnalizuje tematy zwigzane z problematyka komercjaliza-
cji. W koncowej czesci rozdziatu zamieszczono dane statystyczne zwigzane z dzia-

! Ukazaly si¢ polskie wydania tej ksigzki, ostatnie: Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2015 —
tom 1, 2018 — tom 2.
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alno$cia wynalazcza potwierdzona patentami. Zamieszczono takze spis zrodet litera-
turowych pozwalajacych rozszerzy¢ wiedzg dotyczaca tej tematyki.

Rozdziat 4 — Innowacje w Polsce. Innowacyjne pomysly sa poczatkiem proce-
sow komercjalizacji. OczywiScie nie wszystkie znajduja chetnych dla prowadzenia
tego procesu, ale w ujeciu statystycznym ich liczba determinuje powstawanie no-
wych produktow. W rozdziale tym przedstawiono role przedsigbiorstw i uczelni
W procesie generowania innowacyjnych pomystow oraz dane statystyczne dotycza-
ce tych zglaszanych do ochrony (patenty, wzory przemystowe).

Rozdziat 5 — Zagadnienie komercjalizacji — wyniki badan. Jest to rozdziat pre-
zentujacy wyniki badan dotyczacych zagadnien komercjalizacji. Byly to badania
ankietowe, ktore objety grupg 467 respondentéw, w wigkszosci reprezentujacych
srodowisko uczelni wyzszych. Oprocz pytan zamknietych w formularzach badaw-
czych wprowadzono pytania otwarte, co pozwolito zrdéznicowac tematyke odpo-
wiedzi. Badania te realizowane wedlug autorskiego planu sg podstawowym ele-
mentem uwiarygadniajacym stusznos$¢ przedstawianych w ekspertyzie wnioskow.

Rozdzial 6 — Komercjalizacja — studium przypadku. Przedstawiono w sposdb
opisowy historie kilku firm $redniej wielkosci obecnie dziatajacych z sukcesem
jako przyktady udanego procesu komercjalizacji. Nie zawsze sg to przepadki firm,
ktorych produktem sg materialne wyroby i ktore przeszty petny proces komercjali-
zacji — od pomystu do wyrobu. Pokazano takze przyktad porazki w tym procesie.
Opisano rowniez, w ujeciu historycznym, przyklad zmagan z komercjalizacjg in-
nowacyjnego rozwigzania, jakim byt spektralny tomograf optyczny wykorzysty-
wany w diagnostyce medycznej i leczeniu chordb oczu. Ostatni punkt tego rozdzia-
hu jest zapisem wywiadu przeprowadzonego z tworca, uczestnikiem jednej z edycji
Konkursu Student-Wynalazca.

Inicjatywa opracowania ekspertyzy dotyczacej zagadnien komercjalizacji nie
jest kwestig przypadku. Jest to kolejny i nalezy mie¢ nadzieje, Ze nie ostatni etap
analiz, powigzany z poprzednig ekspertyza pt.: Dzialania rozwijajgce kreatywnosé
i innowacyjnos¢ studentow, wykonana w 2016 r. na rzecz Komitetu Inzynierii Pro-
dukcji PAN, i opublikowang w formie monografii’.

Wnhioski wynikajace z ekspertyzy moga by¢ pomocne w zwigkszaniu skutecz-
nosci realizacji procesow komercjalizacji. Ta pomoc obejmuje identyfikacje obec-
nych stabosci oraz wskazanie niezbednych dziatan na réznych poziomach styku
z tworcami, ktore usprawnig procesy komercjalizacji, przyczyniajac si¢ do zwiek-
szenia tempa rozwoju kraju.

? Dziatania rozwijajace kreatywno$¢ i innowacyjnos¢ studentéw, Ekspertyza Komitetu Inzynierii
Produkcji PAN, Warszawa 2016. Autorzy ekspertyzy: K. Santarek, J. Gawlik, A. Boratynska-Sala,
A. Kielbus, W. Gierulski, B. Kaczmarska, A. Sulerz.
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2. ZAGADNIENIE KOMERCJALIZACJI

2.1. ISTOTA KOMERCJALIZACJI

Wspolczesne problemy i wyzwania spoleczno-gospodarcze §wiata w centralnym
punkcie zainteresowan decydentdéw, teoretykow i praktykoéw gospodarki stawiajg
kwestie zwigzane z koniecznos$cig podejmowania roznorodnych innowacyjnych dzia-
fan, ktore zapewni¢ moga zrownowazony rozwoj, pozwola skutecznie rozwiazywac
istniejace 1 pojawiajace si¢ trudnosci w poszczegoélnych organizacjach, spoteczen-
stwach czy krajach. Innowacje staly si¢ symbolem i wymogiem wspodlczesnego po-
stepu cywilizacyjnego, a ich waga odnalazta swoje miejsce w planach strategicznych
wszystkich najbardziej rozwinietych krajow na $§wiecie, w ktorych od wielu juz lat
silnie promuje si¢ szeroko rozumiang aktywnos¢ innowacyjng [1].

Aktualne wyzwania, jakie stawia nauce i technologii globalny rynek, sa zwia-
zane z transferem pomystow do gospodarki oraz zamiana wiedzy naukowej i tech-
nicznej w nowe, akceptowane przez rynek produkty i procesy. Z tego powodu nie
ustaje dyskusja i nadal aktywnie poszukiwane sa rozwigzania zarowno w zakresie
stymulowania procesOw tworzenia innowacji, jak i skutecznego ich komercjalizo-
wania czy transferowania.

Komercjalizacja jako kategoria ekonomiczna jest pojgciem ztozonym i wieloa-
spektowym, ktore wigze si¢ z szeregiem roznego rodzaju dziatan zmierzajacych do
nadania okreslonym obiektom (podmiotom, przedmiotom), charakteru komercyj-
nego (handlowego), tj. pozwalajacego na osiggnigcie okreslonych korzysci ekono-
micznych (np. zysku, warto$ci dodane;j itp.), wynikajacych z wprowadzenia ich na
rynek. W tak rozumianym procesie komercjalizacji chodzi o sprawienie, aby
obiekt, ktéry w nim uczestniczy, zostal urynkowiony, tj. stat si¢ przedmiotem lub
podmiotem obrotu handlowego (udziat w transakcjach kupna-sprzedazy), dzigki
temu mozliwym stanie si¢ osiagnigcie korzysci ekonomiczne;j.

Komercjalizacja w pewnym sensie oznacza zatem doprowadzenie do sprzedazy.
Zwrdci¢ przy tym nalezy uwage, ze komercjalizacji poddawane mogg by¢ rozne
obiekty, np.: przedsiebiorstwa, nieruchomosci, dzieta sztuki, wyniki badan nauko-
wych (np. innowacyjne rozwiazania, nowe technologie), co nie zmienia wprawdzie
istoty samego procesu, ale wplywa na jego okreslong specyfike.

Rozpatrujac istote komercjalizacji w kontekscie wynikow badan i innowacyj-
nych rozwigzan, stwierdzi¢ nalezy, ze w $cistym znaczeniu (komercjalizacja sensu
stricte) oznacza proces, ktorego celem jest przeniesienie ich na rynek i doprowa-
dzenie do sprzedazy. Zatem proces ten obejmuje catoksztatt dziatan zwigzanych
z odptatnym udostepnianiem wynikéw badan podmiotom trzecim lub przenosze-
niem tych wynikéw do takich podmiotow.

Mimo iz w takim ujeciu proces komercjalizacji obejmuje cala seri¢ réznorod-
nych dziatan (m.in. czynnosci prawne, finansowe, analize rynku itd.) uzna¢ nalezy,
ze jest stosunkowo waskim pojmowaniem tego zagadnienia. Takie postrzeganie
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komercjalizacji ogranicza pojecie jedynie do ostatniego etapu tradycyjnego procesu
rozwoju produktu badz ostatniego etapu transformacji wynikow badan naukowych
do praktyki gospodarczej. Tymczasem, aby udato si¢ z sukcesem sprzeda¢ innowa-
cyjne rozwigzanie, koniecznym jest myslenie o catosci procesu, ktory prowadzi do
urynkowienia. Istnieje bowiem silny zwigzek komercjalizacji z calym procesem
innowacyjnym. Waznymi etapami, na ktorych moze by¢ zapoczatkowane tworze-
nie warto$ci innowacji, sg etapy koncepcji (pomyst, B+R) i rozwoju (testowanie,
wstepne wdrozenie). Proces wprowadzenia na rynek moze by¢ znacznie utatwiony
dzigki pozyskaniu odpowiednich zasobow, wspotpracy z wiasciwymi partnerami
czy przygotowaniu planu komercjalizacji. W poczatkowych etapach procesu ko-
mercjalizacji mysli si¢ o kluczowych aspektach tego procesu, takich jak: ocena
potencjatu komercyjnego innowacji i wartosci dodanej, jaka moze on przyniesé,
ochrona wlasnosci intelektualnej, dobor partneréw w procesie komercjalizacji oraz
wybor strategii komercjalizacji [2].

Zatem zasadnym staje si¢ rozpatrywanie proceséw komercjalizacji w znacznie
szerszym kontekscie (komercjalizacja sensu largo). Chodzi o pojmowanie ich cho-
ciazby w kategoriach tworzenia wartosci dodanej, a przez to traktowanie jako nie-
odlacznego elementu myslenia strategicznego, ktéry ksztattuje badz wymaga
wdrozenia odpowiednich modeli biznesowych w organizacji [3].

W takim szerszym ujeciu komercjalizacje definiujg na przyktad W. Mitchell
i K. Singha, twierdzac, ze jest to proces przejmowania pomystow, powigkszania
ich o komplementarng wiedze, rozwijania i wytwarzania produktow oraz ich
sprzedawania na rynku. W zwigzku z tym obejmuje szeroko rozumiang faz¢ kon-
cepcyjna (definiowanie, projektowanie), przygotowanie prototypu i testowanie,
a takze efektywna produkcje i marketing. Przy czym skuteczna komercjalizacja
pozwala usatysfakcjonowaé klientow w kategoriach kosztow, szybkosci, jakosci
oraz innych atrybutow (np. parametréw technicznych) oferowanego rozwigzania
[4]. Jest to proces, ktory winien sprawi¢, aby wyniki badan czy innowacyjne roz-
wigzania osiagnety potencjal generowania warto$ci dodanej, zyskow i zwigkszania
wartosci przedsigbiorstwa.

Proces komercjalizacji mozna postrzega¢ rowniez przez pryzmat zalezno$ci
funkcyjnych wystepujacych pomiedzy organizacja a otoczeniem, ktorego najwaz-
niejszym elementem sa odbiorcy innowacji. W tego rodzaju podejsciu, komercjali-
zacja traktowana jest jako zjawisko gospodarcze niemajace charakteru jednorazo-
wego wydarzenia, ale jest dzialaniem cigglym, systematycznym, bazujacym na
nieustajacych zmianach wprowadzanych ze wzglgdu na informacje pochodzace
z rynku oraz jednostek badawczo-rozwojowych.

Proces ten obejmuje zarowno okreslone funkcje o charakterze technologicznym
(badania, rozwdj, zatwierdzenie koncepcji, prototypowanie), jak i stricte komercyj-
nym (marketing, promocje, dystrybucje, sprzedaz, analiz¢ informacji zwrotnej od
klientow) [5].



2.2. FORMY KOMERCJALIZACJI

Podejmujac zagadnienie form komercjalizacji, stwierdzi¢ nalezy, ze istnieje
dos¢ powszechne i1 zgodne stanowisko odno$nie wyodrebnienia dwoch, gtownych
form komercjalizacji: bezposredniej i posrednie;j.

Zwrdci¢ jednoczesnie nalezy uwage na pewien dysonans w zakresie ich po-
strzegania oraz definiowania zardwno w literaturze przedmiotu, jak i obowigzujg-
cych wytycznych czy normach prawnych.

Przyjmujac za kryterium wskazanego podziatu udzial twércy w procesach
komercjalizacyjnych, uznaje si¢, ze w przypadku komercjalizacji bezposredniej
chodzi o sytuacje, w ktorej tworca osobiscie angazuje si¢ w ten proces. Zatem tak
rozumiana komercjalizacja bezpo$rednia przyjmuje forme tworzenia spotki ce-
lowej, stworzonej dla potrzeb realizacji procesu komercjalizacji, ktorej wspotudzia-
towcem jest innowator badz jednostka naukowa, w ktorej rozwigzanie powstato.

Taki wariant komercjalizacji wigze si¢ z koniecznoscig podjecia wszystkich
prac prowadzacych do powstania rynkowego produktu (np.: testy, badania, uzy-
skanie zezwolen) oraz wprowadzenia i utrzymania (w zalozonym horyzoncie cza-
su) produktu na rynku [6].

Z kolei komercjalizacja posrednia, wedtug wspomnianej optyki, oznacza do-
konanie sprzedazy prawa wilasnosci do innowacji podmiotowi, ktéry chce ja
wprowadzi¢ na rynek. Stad posredni charakter komercjalizacji, rozumiany jako
fakt, ze to nie sam tworca wprowadza na rynek, lecz niejako w jego imieniu doko-
nuje tego podmiot, ktory nabyt prawo wiasnosci w formie licencji.

Taki sposob rozroznienia form komercjalizacji pojawia si¢ miedzy innymi
w poradniku dla tworcow innowacyjnych rozwigzan opracowanym na zlecenie
Ministerstwa Gospodarki’.

Tymczasem przepisy prawa o szkolnictwie wyzszym i nauce wprowadzajg inng
optyke w zakresie form komercjalizacji. I tak w art. 148, pkt 4 wskazano, ze ko-
mercjalizacja bezpoSrednia polega na sprzedazy wynikow dziatalno$ci naukowej
lub know-how zwigzanego z tymi wynikami albo oddawaniu do uzywania tych
wynikow lub know-how, w szczegblnosci na podstawie umowy licencyjnej, najmu
oraz dzierzawy [7].

Z kolei art. 149, pkt 1 definiuje komercjalizacje¢ posrednia jako obejmowanie
lub nabywanie udziatow lub akcji w spotkach, lub obejmowanie warrantéw sub-
skrypcyjnych (gwarancje subskrypcyjne) uprawniajacych do zapisu lub objecia
akcji w spotkach w celu wdrozenia lub przygotowania do wdrozenia wynikow
dziatalno$ci naukowej lub know-how zwigzanego z tymi wynikami [7].

3 Wskazany sposdb rozréznienia form komercjalizacji zaproponowano m.in. w opracowaniu:
P. Tamowicz, Jak skomercjalizowaé pomyst? Poradnik dla twércow. Opracowanie na zlecenie Mi-
nisterstwa Gospodarki, Gdansk 2009, czy w opracowaniu przygotowanym na zlecenie Urzedu Mar-
szalkowskiego Wojewodztwa Mazowieckiego w Warszawie: Komercjalizacja wynikow badan nau-
kowych. Praktyczny poradnik dla naukowcow, red. S. Lobejko, A. Sosnowska, Warszawa 2013.
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Z uwagi na charakter niniejszego opracowania przyj¢to za punkt odniesienia po-
dziat form komercjalizacji wynikajacy wprost z aktualnie obowigzujacych zapisow
Ustawy o szkolnictwie wyzszym i nauce. Na tej bazie wskaza¢ mozna dwie Sciezki
komercjalizacji, ktorych ogolne warunki stosowania oméwiono w tabeli 2.1.

Tabela 2.1. Sciezki komercjalizacji wynikéw badan i warunki stosowania

Sciezka Opis Warunki stosowania

Sprzedaz wynikow badan nauko-
wych lub know-how zwigzanego
z tymi wynikami albo oddawanie
do uzywania tych wynikéw lub
know-how, w szczeg6lnosci na
podstawie umowy licencyjnej,
najmu oraz dzierzawy

Komercjalizacja
bezposrednia

Sciezka ta (zwhaszcza umowa licencji),
moze by¢ stosowana do takich wynikow
(technologii), ktore osiagnety poziom
dojrzatosci niewymagajacy prowadzenia
dalszych istotnych prac i nadaja si¢ do
wdrozenia. W takim przypadku wtasci-
ciel praw do innowacji moze od razu
uzyskiwaé przychody z komercjalizacji
z tytutu optat licencyjnych lub sprzedazy

& Obejmowanie lub nabywanie

§ .8 | udzialéw, lub akcji w spotkach
= -§ w celu wdrozenia lub przygoto-
5 fg wania do wdrozenia wynikow

£ & | badan naukowych lub know-how
M zwiazanego z tymi wynikami

Sciezka moze znalez¢ zastosowanie do
technologii i wynikow, ktore wymagaja
dalszych inwestycji w badania lub roz-
woj. W tym przypadku spotka komercja-
lizujaca powinna uzyska¢ finansowanie
na prowadzenie dalszych prac, np. przez
pozyskanie inwestora, srodkéw z fundu-
szy dostepnych na B+R, z kredytu.

Ewentualny zysk z komercjalizacji po-
$redniej jest odroczony w czasie

Zrédlo: Opracowanie na podstawie [8].

Zatem komercjalizacja bezposrednia jest procesem, w ktérym uprawniony do
wynikéw B+R bezposrednio udziela licencji podmiotowi wdrazajacemu te wyniki
(np. do produkcji wedlug patentu i z uzyciem know-how) badz sprzedaje prawa.
Natomiast komercjalizacja posrednia ma miejsce wowczas, gdy posiadajacy prawa
do wynikéw B+R wnosi prawa wlasnosci intelektualnej do spotki, ktorej zadaniem
jest podejmowanie dalszych dzialan w celu rozwinigcia technologii do takiego
poziomu, na ktérym stanie si¢ ona interesujgca dla podmiotu mogacego dokonaé
wdrozenia [8].

W zwiazku z powyzszym podstawowe mechanizmy dotyczace komercjalizacji
bezposredniej sprowadzi¢ mozna do wskazanych na rysunku 2.1. Obok wyszcze-
gblnionych mechanizméw bezposredniej komercjalizacji wynikoéw badan nauko-
wych, wskaza¢ mozna rowniez ich udostepnienie w trybie, tzw. open access, tj.
w ramach formuty, ktora wykorzystuje narzedzia gwarantujace wolny dostgp i nie
wigze si¢ bezposrednio z osiggnieciem korzysci majatkowych (np. udostgpnienie
na bazie licencji: creative commons, open source, open content).

—11 -



Komercjalizacja bezposrednia

/ AN

) Sprzedaz Oddawanie do uzywania
wynikéw badai naukowych lub know-how wynikow badan naukowych lub know-how
zwigzanego z tymi wynikami Zwigzanego z tymi wynikami

Y 4 h 4
Umowa Umowa Umowa Umowa
0 przeniesienic praw licencji najmu dzierzawy

Rys. 2.1. Podstawowe mechanizmy komercjalizacji bezposrednie;j
Zrédlo: [8].

Jednym z gtéwnych celdow udostgpnienia wynikow badan w formule ,,wolnego
dostepu” jest realizacja koncepcji tzw. ,,otwartej nauki”. Z uwagi na niekomercyjny
charakter (tj. brak bezposrednich korzysci ekonomicznych) wspomniany proces
bywa czgsciej okreslany jako forma transferu wiedzy (technologii) niz forma
komercjalizacji, co wynika z postrzegania transferu jako procesu o szerszym cha-
rakterze, tj. obejmujacego zar6wno komercyjne, jak i niekomercyjne przekazanie
wiedzy (innowacji) do praktyki.

Komercjalizacja posrednia z kolei wigze si¢ z objeciem udziatow lub akcji
w spolce oraz z wniesieniem wynikow prac B+R do spotki celowej (nowej lub juz
istniejacej) w zamian za udziaty lub akcje w takiej spotce. Proces ten wymaga za-
tem przystapienia do istniejacej spotki celowej, a jesli taki podmiot nie istnieje,
koniecznym staje si¢ jego utworzenie.

Zauwazy¢ przy tym nalezy, ze w przypadku uczelni proces komercjalizacji po-
sredniej jest kilkuetapowy 1 wymaga okreslonej formy organizacyjno-prawnej two-
rzonego podmiotu. Przede wszystkim realizowany moze by¢ poprzez utworzenie
spotki celowej bedacej wylacznie jednoosobowa spotka kapitatlowa. W dalszej
kolejnosci nastgpuje transfer praw zwigzanych z wynikami badan naukowych do
tego rodzaju podmiotu i dopiero po tych operacjach mozliwe jest obejmowanie
udziatow w spotkach, ktore mialyby zaja¢ sie wdrozeniem wynikoéw badan.

Whiesienie praw do wynikéw moze by¢ dokonane w drodze aportu, czyli wkta-
du w kapitat zaktadowy spotki. W przypadku spotek akcyjnych oraz spoétek ko-
mandytowo-akcyjnych nie do pominigcia jest takze komercjalizacja posrednia przy
uzyciu warrantow subskrypcyjnych, otrzymywanych w zamian za wniesienie praw
do wynikow badan naukowych [8].

Cho¢ procesy komercjalizacji wynikow badan i innowacyjnych rozwigzan rea-
lizowane moga by¢ przez szereg rdéznych podmiotéw (podmioty gospodarcze pro-
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wadzace prace badawcze, jednostki badawczo-naukowe, uczelnie wyzsze etc.), to
stosunkowo czesto dotycza uczelni wyzszych, ktdrych jednym z celow funkcjono-
wania jest prowadzenie badan naukowych. W przypadku tych podmiotow komer-
cjalizacja bezposrednia jest domeng centrow transferu technologii, natomiast ko-
mercjalizacja posrednia — spotek celowych.

Gltowne roznice pomigdzy podstawowymi formami komercjalizacji zestawiono

w tabeli 2.2.

Tabela 2.2. Porownanie podstawowych form komercjalizacji

Komercjalizacja bezposrednia Komercjalizacja posrednia
Wyszczegdlnienie Sprzedaz Oddanie Whiesienie wynikow prac
wynikéw B+R do uzywania B+R jako aport do spotki
Z reguly Potencjalnie bar- | Potencjalnie najbardziej
Dochodowos$¢ najmniej dziej dochodowa | dochodowa ze wszystkich
dochodowa niz sprzedaz sposobow komercjalizacji
Czas realizacji o Potencjalnie S
transakeji Najkrotszy ¢redni Potencjalnie najdtuzszy
Horyzont uzyskania o Potencjalnie N
dochodow Najkrotszy $redni Najdhuzszy
Stopien ztozonos$ci .. ‘ . L
transakeji Najnizszy Sredni Najwyzszy
Poziom utrzymania W zalesnodci
kontroli nad przedmio-| Brak kontroli W zaleznosci od umowy
od umowy
tem obrotu
Ryzyk’o fueosiggnigeia Najnizsze Srednie Najwyzsze
korzysci finansowych
Zaangazowanie 1nno- Najnizsze Srednie Umiarkowanie duze
watora po transakcji

Zrédlo: Opracowanie na podstawie [9].

Poza wskazanymi formami komercjalizacji bezposredniej i posredniej istnieje
mozliwo$¢ realizacji procesow komercjalizacji wynikow badan oraz innowacyj-
nych rozwigzan samodzielnie (komercjalizacja samodzielna) przez podmiot, ktory
prowadzit badania i jest ich wlascicielem. Oznacza to, ze innowator samodzielnie
wdraza do praktyki stworzone innowacyjne rozwigzanie, np. na bazie opracowane;j
technologii uruchamia produkcje wyrobow.

W praktyce, z uwagi na istniejgce ograniczenia organizacyjno-prawne w sto-
sunku do panstwowych jednostek badawczych (instytuty, jednostki PAN, uczelnie
wyzsze etc.), komercjalizacja samodzielna dotyczy jedynie podmiotow gospodar-
czych, ktore decyduja si¢ realizowa¢ komercjalizacje wlasnych wynikow badan
i dokonuja tego wylacznie na swdj rachunek. Takie rozwigzanie moze okazaé si¢
korzystne zwlaszcza dla przedsigbiorstw, ktore prowadzily prace rozwojowe tylko
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w jednym zakresie stanowigcym gléwny obszar aktywnos$ci firmy i pozostaja po-
siadaniu zasobow niezbednych do skomercjalizowania stworzonych rozwigzan.

W praktyce wybor $ciezki komercjalizacji uzalezniony jest od szeregu réznych
czynnikow, m.in.: charakteru, wielko$ci i ztlozonosci organizacji bedacej tworca
rozwigzania (prowadzacej badania), posiadanych badz dostgpnych zasoboéw i kom-
petencji, sprawnos$ci funkcjonowania podmiotéw wsparcia, poziomu ryzyka zwig-
zanego z komercjalizacjg okreslonego rozwigzania itd.

2.3. PROCES KOMERCJALIZACJI WYNIKOW BADAN NAUKOWYCH

Majac na uwadze fakt, ze tworzenie warto$ci dodanej innowacyjnego projektu
rozpoczyna si¢ juz na etapie koncepcji i testowania, tj. od poczatku prowadzenia
badan, uzna¢ nalezy, ze na peten obraz komercjalizacji wynikéw badan naukowych
sktadajg sig:

- badania naukowe oraz rozw6j nowych technologii,

- ochrona wlasnosci intelektualne;j,

- wynalazek oraz jego zastosowanie,

- identyfikacja mozliwosci rynkowych wynalazku,

- biznesowy pomyst na wykorzystanie wynalazku,

- marketing i licencjonowanie wynalazku,

- produkty,

- przychdd z komercjalizacji wynalazku,

- zysk.

Mimo ze kazdy proces komercjalizacji ma charakter indywidualny, co wynika
chociazby ze specyfiki rozwiazania, ktore jest komercjalizowane, jak i otoczenia
(wewngtrznego i zewnetrznego) jednostki realizujacej proces, to w tego typu pro-
jektach mozna zauwazy¢ pewng powtarzalnos¢ realizowanych zadan, co stato si¢
podstawa dla ich modelowego ujecia.

Literatura przedmiotu przywotuje szereg réznych modeli proceséw komercjali-
zacji (np. model Jolly’ego, State-Gate, Goldsmitha, De Geetera, Marshall School
of Business i inne), ktérych analiza pozwala zidentyfikowaé co najmniej trzy pod-
stawowe etapy sktadajace si¢ na ten proces (tab. 2.3) [3], tj.:

1. Kreowanie i ocena koncepcji — gdy nastepuje konfrontacja wiedzy naukowej
z potrzebami rynku. Na tym etapie wazne jest pelne zdefiniowanie koncepcji
technicznej, okreslenie etapu rozwoju innowacji (technologii), uswiadomie-
nie barier lub ograniczen, jakie moga wystapi¢ w trakcie produkcji lub
wdrozenia, oszacowanie wstgpnych kosztéw prototypu, dokonanie analizy
Swiatowego stanu wiedzy i osiggnie¢ w zakresie technologii.

2. Rozwdj koncepcji — przygotowanie do wprowadzenia innowacyjnego roz-
wigzania na rynek. Na tym etapie istotne jest okreslenie zarowno technicz-
nej, jak i1 ekonomicznej wykonalnosci projektu, doglgbna analiza rynku,
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stworzenie prototypu, uzyskanie informacji zwrotnej od klientow, ktorzy
przetestowali prototyp, oraz przygotowanie strategicznego biznesplanu.

3. Faktyczne urynkowienie — wprowadzenie na rynek i utrzymanie. Jest to etap,
w ktorym wprowadzane sag w zycie zalozenia przygotowanego biznesplanu,
dokonywana jest analiza oraz sprawdzenie projektu na ptaszczyznie tech-
nicznej, rynkowej i biznesowe;.
Tabela 2.3. Charakterystyka ogdlnych etapéw procesu komercjalizacji
Wyszczegolnienie Kreolz(v)arllr&epzjoicena Rozwoj koncepcji Urynkowienie
Pomyst/technologia/ Wdrozenie na
Czym yS nolog
. wyniki badan Prototyp rynek produktu/
dysponujemy? naukowych procesu/ ustugi

Kluczowe dziatania

Ocena koncepcji: pod
wzgledem nowosci

w kategoriach technicz-
nych, potencjatu rynko-
wego 1 wartosci ekono-
micznej oraz mozliwosci
i zakresu ochrony wta-
snosci intelektualnej

Testowanie technicz-
ne i potwierdzenie
wykonalnosci.
Budowa prototypu.
Analiza rynku 1 po-
trzeb finansowych.
Przygotowanie
biznesplanu

Produkcja/
sprzedaz i dystry-
bucja/

rozwoj biznesu

Kluczowe decyzje
i dylematy

Ryzyko — czy przyjac?
Ocena zasadnoSci

i mozliwos$ci komercjali-
zacji. Sposob ochrony
pomyshu.

Decyzja w zakresie spo-
sobu rozwoju

projektu: samodzielnie/
we wspotpracy/zakup lub
przejecie brakujacych
pomystow.

Czy potrzebna jest po-
moc w procesie komer-
cjalizacji?

Forma komercjaliza-
cji

—jaka?

Partnerzy — jesli
potrzebni, to jacy.
Sposob sfinansowa-
nia komercjalizacji.
Dostgpnos$c niezbed-
nych zasobow

Dylematy zwigza-
ne z procesem
zarzadzania pro-
dukcja, sprzedaza
i dystrybucja oraz
zarzadzania firma

Elementy przyczynia-
jace si¢ do tworzenia
warto$ci

Ocena potencjatu komer-
cyjnego

Ochroniona wtasnos¢
intelektualna; dziata-
jacy prototyp podda-
ny ocenom pierw-
szych klientow oraz
ich opinia zwrotna,
dobrze przygotowany
plan komercjalizacji

Monitorowanie:
kosztow, zadowo-
lenia klientow

1 partner6w oraz
podejmowanie
dziatan zapewnia-
jacych wzrost
przedsiebiorstwa

Zrédlo: Opracowanie na podstawie [3].

W procesy komercjalizacji wynikow badan zaangazowane s3 co najmniej trzy
grupy podmiotdéw. Po pierwsze sg to szeroko rozumiane jednostki naukowe (m.in.:
uczelnie wyzsze, federacje podmiotéw systemu szkolnictwa wyzszego i nauki,
instytuty naukowe PAN, instytuty badawcze dzialajace na podstawie ustawy z dnia
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30 kwietnia 2010 r. o instytutach badawczych®), ktore realizuja prace badawcze
mogace stanowi¢ przedmiot komercjalizacji.

Druga grupe stanowig podmioty wsparcia (centra transferu technologii, akade-
mickie inkubatory przedsigbiorczosci, spotki celowe), ktorych gtownym zadaniem
jest posredniczenie migdzy jednostkami naukowymi i ich partnerami biznesowymi
czy pracownikami.

Trzecia grupa to przedsiebiorcy, ktorzy sa glownymi odbiorcami komercjalizo-
wanych wynikéw badan. Rola podmiotéw gospodarczych w procesie komercjali-
zacji moze by¢ bardziej lub mniej aktywna, w zaleznosci od tego, czy podejmuja
prace badawcze wspolnie z jednostka naukowa, jedynie je finansuja czy dokonuja
zakupu rozwigzan finalnych.

Omawiajac procesy komercjalizacji wynikow badan naukowych, zwrdci¢ row-
niez nalezy uwage na fakt, ze towarzyszg im réznorodne problemy natury organi-
zacyjnej, prawnej i menadzerskie;j.

Wsrdéd wazniejszych tego rodzaju trudnosci wymieni¢ mozna m.in.: kwestie
zwigzane z koniecznoscig okreslenia polityki ochrony wlasnosci intelektualnej, zasad
eksploatacji dobr intelektualnych, zarzadzania r6znej kategorii ryzykiem immament-
nie zwigzanym z tego rodzaju procesami, organizacji odpowiednich struktur, w ra-
mach ktorych mozliwe byloby dokonywanie komercjalizacji 1 zarzadzanie nimi.

2.4. ANALIZA I OCENA INNOWACYJNYCH ROZWIAZAN - TRL

Jednym z wazniejszych elementow w procesie podejmowania decyzji inwesty-
cyjnych zwigzanych z komercjalizacjag innowacyjnych rozwigzan jest ich ocena
pod katem gotowosci do zastosowania w praktyce. Powinna ona uwzgledniac stan
prac nad rozwojem rozwigzania, perspektywy dalszego rozwoju, wielko$¢ ko-
niecznych nakladow inwestycyjnych, a takze ryzyko innowacyjne [10]. Tego ro-
dzaju warunki w pewnym zakresie spetnia, promowana mi¢dzy innymi jako narzg-
dzie oceny projektow wspotinansowanych ze srodkow Unii Europejskiej, metody-
ka oparta na dziewigciostopniowej skali ,,gotowosci technologii” (skala TRL —
Technology Readiness Level).

Wyodrgbnione w tym przypadku poziomy gotowos$ci technologii opisuja moz-
liwe stadia rozwoju, poczawszy od zaobserwowania i opisania danego zjawiska lub
wlasciwosci, az do jego komercjalizacji i wdrozenia (tab. 2.4).

Z tego wzgledu metodyka TRL zaktada nastepujace etapy w tworzeniu techno-
logii [11]:

- tworzenie koncepcji (1-3 poziom TRL),
testowanie (4—6 poziom TRL),

- demonstracja (7-8 poziom TRL),
komercjalizacja (8-9 poziom TRL).

4 Szerzej zob.: Ustawa z dnia 30 kwietnia 2010 r. o instytutach badawczych, Dz.U. z 2018 r., poz. 736.
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Technologie przypisane do poszczegodlnych pozioméw dojrzatosci odpowiadaja
nastgpujacym etapom cyklu badawczo-rozwojowego [15]:
- badania podstawowe — TRL 1, TRL 2;
- badania majace na celu potwierdzenie przydatnosci i wykonalno$ci — TRL 2,
TRL 3, TRL 4;
- rozwdj technologii — TRL 3, TRL 4, TRL 5;
- demonstracja technologii — TRL 5, TRL 6, TRL 7,
- rozw0j systemu/podsysteméw technologicznych — TRL 6, TRL 7, TRL 8;

- testowanie, wdrozenie i wykorzystywanie systemu — TRL 8, TRL 9.

Tabela 2.4. Poziomy gotowosci technologicznej wedtug TRL

Poziom Klasyfikacja Etap : .
TRL Charakterystyka badah rozwoju Srodowisko

1 Mozna okresli¢ podstawowe za- Badania Badania
sady dziatania podstawowe | podstawowe
Sformutowano koncepcje techno- o @

2 .. .. . g =
logii lub jej przyszte zastosowania Z R

3 Potwmrdzgno anallty?znle i ekspe— Badania 25
rymentalnie stuszno$¢ koncepcji . S 9

— technologiczne D8
Przeprowadzono walidacje¢ kon- . —

. . Badania
4 | cepcji w warunkach laboratoryj-
stosowane/

nych

— przemystowe
Przeprowadzono walidacj¢ kon-

5 | cepcji w $rodowisku zblizonym gz
do rzeczywistego § z
Zaprezentowano dziatanie proto- -§ é

6 | typu w warunkach zblizonych do Demonstracja Nl
rzeczywistych produktu

7 Zaprezentowano dziatanie proto-
typu w warunkach operacyjnych o o

. . .. = 2

8 .Technologle} na etgple Z.gmkm(;cm Prace z 2

1 ostatecznej kwalifikacji . S
— - rozwojowe - )
Dzialajaca technologia sprawdzona Demonstracja 29

9 | w warunkach operacyjnych z po- w warunkach s =

zytywnym wynikiem (produkcja) komercyjnych

Zrédlo: Opracowanie na podstawie [10, 12, 13, 14].

Zaproponowany uktad ma charakter hierarchiczny, w ktorym poziom pierwszy
(TRL 1) wyznacza najnizszy stopien gotowosci, oznaczajacy zupetny brak mozli-
wosci zastosowania w praktyce. Z kolei poziom dziewiaty (TRL 9) wskazuje na
pelng gotowos¢ do implementacji i realng mozliwo$¢ praktycznego zastosowania,
a tym samym komercjalizacji [16].
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Ocena innowacyjnych rozwigzan wedlug metodyki TRL nastawiona jest na ana-
liz¢ aspektéw technicznych z pominigciem kontekstu biznesowego, prawnego czy
organizacyjnego. Nie wystarcza zatem do oceny potencjalu rynkowego, i z tego
wzgledu powinna by¢ uzupeliona m.in. o probe oszacowania wartosci ekono-
micznej. Jak bowiem wynika z obserwacji i analiz, jedng z najpowazniejszych
przyczyn porazek w komercjalizacji wynikéw badan jest brak albo nieodpowiednia
ocena ich potencjatu komercyjnego [17].

Ocena potencjatu komercyjnego jest zadaniem zlozonym, poniewaz obejmuje
szereg aspektéw i nie ma jednej, powszechnie stosowanej metodyki w tym zakre-
sie. W praktyce czgsto stosowane jest podejscie intuicyjne z wykorzystaniem wie-
dzy eksperckiej badz metody uzywane w procesie zarzadzania strategicznego, tj.:
metoda oceny punktowej, SWOT/TOWS, metody portfelowe, benchmarking itp.

Tabela 2.5. Wybrane metody i narz¢dzia oceny

Etap procesu komercijalizacji | Metody/Narzedzia oceny
Tworzenie koncepcji

Burza mozgow, 635, myslenie poboczne, metoda

galerii, kwiat lotosu, TRIZ, synektyka, mind mapping
Przygotowanie badan SMART, AHP
Metoda analogii, metoda analizy znanych systemow
technicznych, bionika, katalogi konstrukcyjne, my-
$lenie poboczne

Ocena techniczna innowacyjnego rozwigzania/technologii
PrOJ’ekt.owame oraz ocena pro- FMEA
cesOW 1 parametrow
Projektowanie i ocena prototypu | PRIME
Poziom gotowosci TRL, TRRA, SDW
Ocena w zakresie ochrony wlasnos$ci intelektualnej
Ocena strategii ochrony wiasno- | Metody poszukiwan, analizy bibliometryczne, analiza
$ci intelektualnej semantyczna tekstu
Ocena technologii alternatyw-
nych zgloszonych do ochrony
Analiza i poszukiwanie rynkoéw
Ocena barier wejscia Ocena punktowa
Ocena alternatywnych rynkow Wielowymiarowa analiza decyzji
Metody wielowymiarowe, foresight technologiczny,
metoda delficka, metoda morfologiczna
Poszukiwanie modelu biznesowego i transfer technologii
Ocena modelu transferu techno- | Metoda DCF, metody sektorowe, drzewo decyzyjne
logii
Ocena zrodet finansowych Analiza profilowa dostepnosci finansowania
Ocena strategii licencjonowania | Analizy strategiczne
lub wejscia do firmy
Ocena zespolu wdrozeniowego | Mapa semantyczna
Kompleksowa ocena catego procesu

Caly proces komercjalizacji | QuickLook, In-Depth

Generowanie idei

Projektowanie rozwigzan alter-
natywnych

Metody przeszukiwan baz danych

Prognozowanie rynku

Zrédlo: Opracowanie na podstawie [19].
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Istnieje roéwniez obszerny zbior metod, opracowanych na bazie dtugofalowych
praktyk zwiazanych z oceng potencjatu komercyjnego czy warto$ci ekonomiczne;j
innowacji, stosowanych przez osrodki badawcze i przedsi¢biorstwa. W grupie tej
wskaza¢ mozna m.in. metode QuickLook™ i In-Depth, ktére pozwalaja dokonaé
oceny kompleksowej, a nie jedynie wybranych aspektow’. Wybrane metody anali-
zy i oceny mozliwe do zastosowania w procesie komercjalizacji wynikow badan
naukowych zaprezentowano w tabeli 2.5.

W metodzie QuickLook™ nacisk ktadzie si¢ gtéwnie na analize pierwotnych
zrédet informacji, potencjalnego rynku czy podobnych rozwigzan, natomiast nie
przeprowadza si¢ tu analizy finansowej. Ulatwia ona zatem szybka ocen¢ techno-
logii i jej szans na skomercjalizowanie. Natomiast metoda In-Depth jest rodzajem
systematycznej i pogigbionej analizy, na podstawie ktorej mozna przewidzie¢ kon-
sekwencje komercjalizacji wynikow badan oraz uswiadomi¢ menadzerowi szcze-
goblne szanse i zagrozenia zwigzane z realizacjg tego procesu [18].

Praktycznie realizowana analiza i ocena innowacyjnych rozwigzan powinna by¢
wielowymiarowa 1 stanowi¢ polaczenie podejscia zarowno jakosciowego, jak i ilo-
sciowego. Szczegdlne znaczenie dla wlasciwej oceny ma postuzenie si¢ wieloma
kryteriami, ktére uwzgledniatyby rdzne wymiary innowacyjnych rozwigzan. Chodzi
m.in. o: innowacyjnos$¢ i konkurencyjnosc, aspekty techniczne, marketingowe, doty-
czace ochrony patentowej czy zwigzki ze strategia organizacji.

Jak wskazuje analiza literatury przedmiotu i obserwacje praktyki, w dokonywa-
nych ocenach wykorzystywanych jest szereg roznorodnych podejs¢ metodycznych,
ktore stosowane sa w odniesieniu do poszczegdlnych przypadkéw innowacyjnych
rozwigzan.

Literatura do rozdzialu 2

[1] Wisniewska J., Janasz K., Dziatalno$¢ innowacyjna przedsi¢biorstw w Polsce [w:] In-
nowacje w zarzadzaniu i inzynierii produkcji, red. R. Knosala, Oficyna Wydawnicza
Polskiego Towarzystwa Zarzadzania Produkcjg, Opole 2018, s. 139.

[2] Gwarda-Gruszczynska E., Procesy komercjalizacji innowacji w przedsi¢biorstwach
regionu t6dzkiego, Studia Prawno-Ekonomiczne, t. XC, 2013, s. 49.

[3] Gwarda-Gruszczynska E., Modele procesu komercjalizacji nowych technologii
w przedsigbiorstwach. Uwarunkowania wyboru — kluczowe obszary decyzyjne, Wy-
dawnictwo Uniwersytetu L.odzkiego, £odz 2013, s. 24-32, 66-75.

[4] Mitchell W., Singh K., Survival of businesses using collaborative relationships to
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[5] Bolek M., Bolek C., Komercjalizacja innowacji. Zarzadzanie projektami i finansowanie,
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3 Wspomniane metody zostaly opracowane przez dziatajacy przy Uniwersytecie Teksanskim w Au-
stin IC? Institute (Innovation, Creativity, Comunity).
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3. KOMERCJALIZACJA ZA GRANICA

3.1. OPIS STANU KOMERCJALIZACJI

Wyzsze uczelnie oraz przemyslowe instytuty badawcze stanowiag wazne ogniwo
w krajowych (i regionalnych) systemach innowacji. W krajach wysoko rozwini¢tych
reprezentuja liczacy si¢ potencjal naukowo-badawczy. W przesztosci (m.in. w okre-
sie tzw. zimnej wojny) aktywnie uczestniczyly, obok przemystu oraz instytutow
badawczo-rozwojowych, w badaniach dla wojska (np. program Manhattan). Wspot-
czesne modele innowacji oraz polityka innowacyjna w wielu krajach stawiajg kon-
kretne oczekiwania i coraz wyzsze wymagania wobec wyzszych uczelni i instytutow
badawczych odnosnie wykorzystania ich potencjatu w pracach na potrzeby gospo-
darki. Jest to wyraznie widoczne m.in. w programach badan UE (Horyzont 2020,
Programy Ramowe i in.), gdzie wymagany (a co najmniej dobrze widziany) jest
udziat przemyshn w konsorcjach realizujacych badania. Typowymi kanatami transfe-
ru wynikéw badan i innowacyjnych rozwigzan z uczelni do gospodarki sa:

- absolwenci uczelni podejmujacy zatrudnienie w gospodarce, zaktadajacy
wlasne firmy itp., w tym réwniez absolwenci studiéw doktoranckich, pody-
plomowych, kursow itp.

- ckspertyzy, opinie wykonywane na zlecenie przemyshu,

- projekty/badania na rzecz przemystu finansowane ze srodkoéw przemystu,

- projekty/badania stosowane finansowane ze srodkow publicznych,

- sprzedaz licencji i know-how powstatych w uczelniach,

- spin-offy.

Rola publikacji w transferze innowacji jest mniejsza. Ma to zwigzek m.in.
z prawami autorskimi. Warto tez pamig¢taé, iz ujawnianie w publikacji (oraz
w jakiejkolwiek innej formie) szczegdlow rozwigzania wyklucza jego pdzniejsze
opatentowanie. Nalezy podkresli¢, iz wérod naukowcow istnieje na ogot swiado-
mos¢ znaczenia praw autorskich i ochrony wtasnosci intelektualnej dla skutecznej
i efektywnej komercjalizacji wynikéw badan naukowych.

Obok sukcesow (czesto spektakularnych) transferu innowacji sygnalizowane sg
réwniez problemy. Do najczgséciej wymienianych zalicza sig:

- sprzeczne priorytety/systemy oceny pracownikow (nacisk na badania, publi-
kacje, awanse naukowe, ksztalcenie studentow);

- brak zainteresowania ze strony pracownikow wspotpraca z przemystem,
obawa przed ryzykiem;

- brak znajomosci potrzeb przemystu/brak oferty dla przemystu;

- brak doswiadczenia we wspoélpracy z przemystem (absolwenci bez odbycia
praktyki przemystowej podejmujg prace na uczelni, awansujg, robig kariery
naukowe bez znajomosci przemystu i jego potrzeb);
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wlasno$¢ intelektualna (nieuregulowane kwestie praw witasnosci intelektual-
nej, zbyt wczesne publikowanie wynikow badan, brak srodkéw na oplaty
zwigzane z ochrong wlasnosci intelektualne;j);

brak umiejetnosci/wiedzy na temat wyceny wlasnosci intelektualne;j;
niedopracowane rozwigzania (niski poziom TRL);

brak §rodkow na finansowanie prac rozwojowych i wdrozen.

Z drugiej strony widoczne sg liczne inicjatywy oraz dobre praktyki sprzyjajace
komercjalizacji wynikoéw badan i innowacyjnych rozwigzan, a wérdd nich:

programy promujace ,,uczciwg’ wspotprace przemystu i uczelni — “respon-

sible partnering”®;

wzrost zainteresowania modelem open innovation w przemysle i w uczel-

niach’;

wzrost $wiadomos$ci znaczenia oraz stosowanie procedur ochrony wiasnosci

intelektualnej:

o rozwigzania legislacyjne sprzyjajace wykorzystaniu wynikow badan nau-
kowych w gospodarce (m.in. ustawa Bayh-Dole’a)*;

rozwoj przedsigbiorczosci akademickiej (w tym powstawanie spin-offow)’:

o nowe programy ksztatcenia/szkolenia uwzgledniajace problematyke za-
rzadzania innowacjami i technologiami, w tym transferu innowacji i in-
nowacyjnych rozwigzan, a takze przedsigbiorczosci,

o rozwdj i tatwiejszy dostep do instytucji wspierajacych transfer technolo-
gii i innowacyjnych rozwigzan;

lepszy dostep do zrddet finansowania prac rozwojowych i wdrozeniowych;

wlaczanie zagadnien wspotpracy z gospodarka do strategii uczelni;

rozw6j nowych form wspotpracy uczelni z przemystem (m.in. struktury sie-

ciowe, konsorcja uczelniano-przemystowe i in.);

nacisk na jakos$¢ badan.

Syntetycznym miernikiem potencjalu komercjalizacji wynikow badan nauko-
wych i1 innowacyjnych rozwigzan jest liczba patentdow i zgloszen patentowych.
Prawie wszystkie innowacyjne przedsigwzigcia technologiczne opieraja si¢ na pa-
tentach. Aktywno$¢ patentowa uczelni (a takze panstwowych instytutow badaw-
czych) w poréwnaniu z przemystem jest niewielka (tab. 3.1).

% Responsible partnering: Joining forces in a world of open innovation. A guide to better practices for
collaborative research between science and industry, EIRMA/EUA/EARTO/ProTon Europe 2009.

7 Por. projekt ERASMUS+, OI-Net, https://oi-net.cu.

8 D.C. Mowery, B.N. Sampat, The Bayh-Dole Act of 1980 and University — Industry Technology
Transfer: A Model for Other OECD Governments?, Journal of Technology Transfer, 30 1/2, 2005,
pp. 115-127.

®W.D. Valdivia, University Start-Ups: Critical for Improving Technology Transfer, Center for
Technology Innovation at Brookings, November 2013.
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Tabela 3.1. Zrodta aplikacji wnioskow patentowych w Europie

Instytucje 2017 r. 2016 .
Duze firmy 69% 66%
MSP, indywidualni wynalazcy 24% 28%
Szkoty wyzsze i publiczne instytuty badawcze 7% 6%
Zrédto: EPO.

W Europie na poziomie poszczegoélnych krajow wystepuja znaczne rdznice
w polityce innowacyjnej oraz rozwigzaniach stymulujacych komercjalizacje wyni-
koéw badan naukowych. Interesujacymi przyktadami sa Szwecja i Szwajcaria.

Szwedzki rzad i parlament wspieraja uczelnie w tworzeniu i komercjalizowaniu
innowacji. Utworzonych zostato wiele firm przy uniwersytetach, ktorych zadaniem
jest wspieranie komercjalizacji innowacji tworzonych przez naukowcow, badaczy
i studentéw uczelni. Tworzone sg réwniez strategie urynkowienia wynalazkow
technicznych tworzonych przez uczelnie i ich pracownikow.

Kluczem do zbudowania silnej pozycji Szwecji w dziedzinie innowacji byta
ijest polityka rzadu wspierajgca budowanie relacji wspolpracy pomigdzy uczel-
niami i sektorem przedsigbiorstw. Istotnym czynnikiem budowania wiodacej pozy-
cji byla postawa przedsiebiorstw prywatnych wobec wspottworzenia innowacji,
dzielenia si¢ wiedzg i finansowania inicjatyw innowacyjnych. Instytucje rzadowe
takie jak Vinnova wspieraja finansowo i instytucjonalnie powstawanie spin-offow
oraz start-upoéw. Z jednej strony brakuje szczegoélnych zachet podatkowych, z dru-
giej jednak stosunkowo niski podatek dochodowy dla firm podejmujacych dziatal-
no$¢ innowacyjng oraz wspoélpracujacych z uczelniami stanowi istotny element
strategii innowacyjnosci'’.

Istotnym elementem wspierania innowacyjnosci jest takze skuteczna i stabilna
polityka wspierania innowacyjnosci poprzez promowanie wspolpracy pomiedzy
malymi i $rednimi przedsigbiorstwami a duzymi miedzynarodowymi korporacjami.
Budowanie lokalnych klastréw umacnia pozycje zrzeszonych firm, dostarcza
wsparcia prawnego 1 instytucjonalnego podejmowanym inicjatywom oraz wspiera
finansowo inicjatywy bedace na wczesnym etapie rozwoju. Stabilny system ochro-
ny wlasnosci intelektualnej oraz jasna procedura legislacyjna stanowia zachgty do
rozwijania i komercjalizowania przedsigwzig¢ tworzonych przez uniwersytety,
wspolpracujace firmy i indywidualnych wynalazcow''.

" Policy Mix Peer Reviews, Country Report: Sweden, Second Cycle of the Open Method of
Coordination for the Implementation of the 3% Action Plan Report prepared for the CREST Policy
Mix Working Group by Ken Guy, Wise Guys Ltd., in conjunction with IPTS, 2006.

' Accomplishing the Goals of the Renewed Lisbon Strategy — Problems and Solutions conference
materials June 2008, Olof Sandberg, Senior Adviser, Ministry of Enterprise, Energy and
Communications.
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Szwecja przyjeta i stosuje rowniez polityke wspierania komercjalizacji innowa-
cji realizowang poprzez: zachgcanie do transferowania rozwigzan teoretycznych
tworzonych na uczelniach do biznesu za posrednictwem holdingéw z udzialem
uczelni, a wspotfinansowanych przez panstwo, udzielanie wsparcia finansowego na
wczesnych etapach cyklu zycia innowacji, gdy pozyskanie innych $rodkéw finan-
sowych jest praktycznie niemozliwe, wykorzystywanie skutecznych i przejrzystych
narz¢dzi ochrony wtasnosci intelektualnej, tworzenie uczciwych zasad wzrostu
1 konkurencji pomigdzy nowymi przedsiebiorstwami. Kolejnym istotnym elemen-
tem wspierania innowacyjnosci jest ograniczenie do minimum regulowania sektora
prywatnego. Zgodnie z rankingiem Banku Swiatowego Szwecja jest krajem z jed-
nym z najnizszych stopni regulacji przedsiebiorczo$ci przez panstwo'>.

Twarzenie spin-offw uczelniach wigszyeh i innyech instrtucjach
edukacyjnych, instytutach i jednostkach
hadawczo-rozwojometych w STweciw latach 1991-2001

700

g 8 8§ 8

g

1991 -2 93 -94 -95 -96 -97 -98 -99 -00 -01
Spwrce: SCB and VINNOVA 2003

Rys. 3.1. Inicjatywy typu spin-off w Szwecji

Zrédlo: Innovative Sweden. A strategy for growth through renewal. Report by Ministry of
Industry, Employment and Communications, Ministry of Education, 2004.

Szwajcaria oferuje edukacje na najwyzszym poziomie; kraj ten stynie ze swych
uczelni i osrodkow naukowo-badawczych. Wielu szwajcarskich naukowcoéw zosta-
to wyrdznionych Nagroda Nobla (5 z fizyki, 6 z chemii, 6 z medycyny). W Szwaj-
carii ponad 20% tacznej liczby studentéw pochodzi z zagranicy. Udzial obcokra-
jowcow uczestniczacych w programach doktorskich wynosi 42%. W Szwajcarii
przyznaje si¢ tez najwigcej stopni doktora w stosunku do liczby ludnosci.

"2 Innovative Sweden. A strategy for growth through renewal. Report by Ministry of Industry,
Employment and Communications, Ministry of Education, 2004.
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W szwajcarskim systemie badan i innowacji wazne miejsce zajmuje mi¢dzyna-
rodowy o$rodek badan jadrowych CERN. Technologie opracowane w CERN,
pierwotnie na potrzeby badan naukowych, znalazly szerokie zastosowania w go-
spodarce. Z pewnoscia najbardziej znana jest www (World Wide Web). Oprocz
niej warto wymieni¢ technologie stosowane w:

- technikach obrazowania wykorzystywanych m.in. w medycynie,

- monitorowaniu w czasie rzeczywistym przebiegu reakcji chemicznych,

- neutralizacji odpadéw z elektrowni jadrowych i in.

W Szwajcarii najwicksze naktady na badania ponosi sektor prywatny (w tym
zwlaszcza przemyst farmaceutyczny, elektromaszynowy, chemiczny). W 2008 r.
wydatki na B+R wyniosty 16,3 miliardow CHF ogoétem, co stanowi 3% produktu
krajowego brutto. Najwickszy wzrost nakladéw odnotowat przemyst chemiczny,
farmaceutyczny oraz stuzba zdrowia. Tradycyjne sektory zwigzane z przemyslem
metalowym i mechanicznym (budowa maszyn) odnotowaty spadek naktadéw na
B+R. Szwajcaria jest jednym ze $wiatowych liderow w dziedzinie innowacji. Intere-
sujacy inicjatywa jest projekt Swiss Monitor. Jest to projekt naukowo-badawczy,
ktory w dtuzszym horyzoncie czasu ma utatwiaé rozpoczecie dziatalnosci gospodar-
czej 1 dostep do réznych naukowych baz danych. Jego celem jest takze podniesienie
swiadomos$ci ogotu spoleczenstwa na temat aktywnosci gospodarczej, zakladania
irozwoju firm, jak réwniez okreslenie kluczowych czynnikéw sukcesu szwajcar-
skich start-upow. Projekt ma rowniez dostarczy¢ danych na temat wplywu pomocy
publicznej i prywatnej oraz podejmowanych inicjatyw promocyjnych w Szwajcarii.
Dane pochodza z baz partneréw sieci, ktora obejmuje ponad 90% firm rozpoczynaja-
cych dziatalno$é. Wszystkie badane firmy sg mtode, powstaty w celu wprowadzenia
innowacyjnych i/lub nowych technologii i sg ukierunkowane na ,,pomyst na biznes”.
Uruchomienie monitora umozliwi stworzenie rzetelnej bazy danych, dostarczajac
obiektywnych informacji na temat finansowania, efektywnos$ci i rozwoju, w tym
zwlaszcza mtodych firm rozpoczynajacych dzialalno§¢ w Szwajcarii.

Uczelnie stosuja zréznicowane metody i kanaty transferu wynikéw badan i in-
nowacyjnych rozwigzan do gospodarki. Efekty tego transferu, pomimo wielu wy-
sitkow 1 interesujacych eksperymentow, nalezy uzna¢ za umiarkowane (tab. 3.2).

Szczegélnym kanatem komercjalizacji wynikéw badan i innowacyjnych roz-
wigzan z uczelni do gospodarki sg firmy zakladane przez absolwentéw uczelni,
niekiedy jeszcze w trakcie studiow ich zatozycieli. Istniejg opinie, iz powstat duzy
dystans dzielgcy uczelnie europejskie od potnocno-amerykanskich w zakresie sku-
tecznosci takich form transferu technologii. Jest to prawdziwe jedynie w przypadku
najlepszych uniwersytetéw poinocnoamerykanskich.

Istnieje wiele przyktadow spektakularnych sukcesow uczelnianych start-upow.
Wigkszos$¢ z nich pochodzi z USA, gdzie od pewnego czasu publikowane sg ran-
kingi uniwersytetow, ktorych absolwentami sg zatlozyciele znanych firm.
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Tabela 3.2. Transfer wiedzy z uczelni — przyktad szesciu europejskich uniwersytetow

Wybrane mierniki dotyczace transferu
wynikéw badan naukowych z uczelni
do przemyshu (2005)

Aalborg 2005
Dortmund 2005
Hamburg University
of Technology 2005
Torino 2005
Twente 2004/2005
Warwick 2004/2005

Budzet uczelni (mln €) b

Budzet B+R (mln €)
(zrodta publiczne i prywatne)

o

201

~
W

209 | 26l 330

30 38 13,5 33 | *63,8

Zgloszenia patentowe 32 6 43 34 bd 13

Przyznane patenty 1 1 2 1 29 10
Przychody ze sprzedazy licencji (tys. €) | 35 1,5 70 7 bd 248

Spotki spin-out powstate na bazie wyni-

kéw badan prowadzonych na uczelni 3 0 0 7 28 0

Pracownicze i studenckie start-upy 0 15 13 0 13 2
Liczba parkdéw nauki (ze znaczacym

udziatem uczelni) 2 2 1 3 1 4

Liczba inkubatorow technologicznych 1 1 1 3 4 0

Liczba pracownikow zajmujacych
si¢ transferem wiedzy 19 5 40 10 11 12
(w przeliczeniu na pelne etaty)

*Nowsze dane por. http://www.hst.aau.dk/innovation-co-operation/technology-transfer/

Zrédlo: Stephen Hagen, From Tech Transfer to Knowledge Exchange: European
Universities in the Marketplace, 2008 Portland Press Ltd.

Magazyn Forbes w swoim rankingu uwzglednia tylko takie firmy, ktorych war-
to$¢ rynkowa przekroczyta 1 mld $. Wedhug tego kryterium czotéwka uniwersyte-
tow jest nastepujaca’”:

1. Stanford University — 51 firm o wartosci rynkowej powyzej 1 mld $ kazda,

w tym PayPal'.
2. Harvard University — 37 firm, w tym Cloudera'’.

13'S. Adams, The Schools That Graduate The Most Billion-Dollar Startup Founders, Forbes, January
2017,  https://www.forbes.com/sites/susanadams/2017/01/27/the-schools-that-graduate-the-most-
billion-dollar-startup-founders/#5af6b76¢c31f1, dostep 22.03.2018.

14 .
https://www.paypal.com/

15 https://www.cloudera.com/
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3. University of California — 25 firm, w tym GoPro'®.

4. Indian Institutes of Technology — 13 firm, w tym Ola Cabs'’.

5. Massachusetts Institute of Technology — 10 firm, w tym Dropbox'®.
6. University of Pennsylvania — 9 firm, w tym Tesla oraz SpaceX".

7. University of Oxford — 8 firm, w tym Eventbrite™.

8. Tel Aviv University — 7 firm, w tym F oreScout’’.

9. Cornell University — 6 firm, w tym Wayfair®.

10.University of Southern California — 6 firm, w tym Instacart™.

Warto zwroci¢ uwage, iz na tej liScie znalazly si¢ jedynie trzy uczelnie spoza
USA, w tym jedna z Europy.

MIT prowadzi systematyczne badania dotyczace przedsiebiorczosci studentow
i absolwentow tej uczelni, w tym zakladanych przez nich firm. Badaniami objgto
firmy nadal istniejace, ktorych zatozyciele jeszcze zyja™*. Z tego powodu w anali-
zie pominigte zostalty m.in. Hewlett-Packard, Genentech, Intel, Koch Industries,
Raytheon, Texas Instruments, a takze DEC, ktdéra zostala przejeta przez Compaqa.
Nie uwzgledniono rowniez firm, w ktorych absolwenci MIT byli tylko pracowni-
kami, w tym menadzerami najwyzszego szczebla, akcjonariuszami itp.

Z raportéw opublikowanych w latach 2009 i 2015 wylania si¢ nastgpujacy ob-
raz tej formy komercjalizacji wynikéw badan i innowacyjnych rozwiazan>. Wsréd
badanych absolwentow 31% byto wtascicielami patentow, 34% wynalazcami, 55%
projektantami nowych produktow, a 25% absolwentow bralo udziat w zakladaniu
nowej firmy. Liczba absolwentow, ktorzy rozpoczeli w ten sposdb nowa dziatal-
no$¢ w ciggu pigciu lat od ukonczenia studiow, wzrosta z 4% w latach 60. do 8%
w latach 90. XX wieku. 22% absolwentow bylo pracownikami w nowo zatozonych
firmach, co wskazuje na ich zaangazowanie nie tylko w zaktadanie firm, lecz takze
w ich rozwdj. 38% sposrod takich mlodych przedsigbiorcow w pozniejszym okre-
sie zalozylo wlasne firmy. Absolwenci MIT wlaczaja si¢ w finansowanie innowa-
cyjnych przedsigwzie¢: 16% badanych osob byto inwestorami w nowych przedsie-
biorstwach (nie bedac jednak ich zatozycielami), za§ 17% wspieralo prace nad

16 https://gopro.com/

17 https://www.olacabs.com/

'8 https://www.dropbox.com/

19 https://www.tesla.com/, www.spacex.com/

2 https://www.eventbrite.com/

2! https://www.forescout.com/

22 hitps://www.wayfair.com/

2 https://www.instacart.com/

2 Pominieto firmy, ktore zostaty zlikwidowane, potaczone lub przejete przez inne firmy. W bada-
niach nie uwzgledniono takze m.in. firmy Hewlett Packard, ktorej zalozyciele zmarli.

 E.B. Roberts, Ch. Eesley, Entrepreneurial Impact: The Role of MIT, MIT Sloan School of
Management, February 2009; Edward B. Roberts, Fiona Murray, J. Daniel Kim, Entrepreneurship
and Innovation at MIT Continuing Global Growth and Impact, MIT Sloan School of Management,
December 2015.
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nowymi produktami lub ustugami w ramach crowdfoundingu. Zjawisko to stalo si¢
wyraznie widoczne od poczatku lat 2000.

Z badan prowadzonych w 2009 r. wynika, iz absolwenci MIT byli zatozycielami
ponad 25 800 nadal istniejacych firm, zatrudniajacych ok. 3,3 mln pracownikow,
generujac przychody porownywalne z 11 najwigksza gospodarkag $wiata. Badania
powtorzone w 2015 r. potwierdzity te wyniki. Ekstrapolujac wyniki badan ankieto-
wych na wszystkich absolwentéw MIT (z uwagami jak wyzej), ocenia sie, iz absol-
wenci MIT (studia I i II stopnia) byli zatozycielami co najmniej 30 000 istniejacych
nadal firm. Szacunkowe przychody tych firm sa rowne ok. 1 biliona USD, co jest
porownywalne z GDP 10 najwickszej gospodarki $wiata. W pierwszej dekadzie
XXI w. absolwenci MIT byli zatozycielami ok. 12 000 firm. Analiza dynamiki pro-
cesu zakladania nowych firm pozwala przypuszczac, iz w drugiej dekadzie powsta-
nie okoto 18 000 nowych firm zalozonych przez absolwentow MIT.

Przedsiebiorstwa zakladane przez absolwentéw MIT naleza w wigkszosci do
sektorow ,,naukochtonnych”: oprogramowanie, przemyst biotechnologiczny, pro-
dukcja maszyn i urzadzen (w tym elektronika, przyrzady naukowe i pomiarowe),
a takze specjalistyczne ustugi doradcze (projektowanie architektoniczne, doradz-
two biznesowe i techniczne). Widoczny jest wyrazny wzrost udziatu firm z sektora
ustug (co jest charakterystyczne dla gospodarki USA oraz krajow OECD). Do lat
80. XX wieku procentowe udziaty firm ustugowych i produkcyjnych wsrod start-
upow absolwentow MIT byly zblizone. W latach 90. XX wieku juz 70% nowo
zaktadanych firm zajmowato si¢ ustugami za$ tylko 30% produkcja. Najwigkszy
wzrost odnotowano wsrdd firm zajmujacych si¢ oprogramowaniem komputerow.
Do lat 60. XX wieku udzial firm software’owych wynosit 6%, w latach 90.
XX wieku udziat tych firm osiaggnat maksymalny poziom réwny 20%, a nastgpnie
ustabilizowat si¢ na poziomie 18%. Tworzenie oprogramowania jest nadal najpo-
pularniejszym rodzajem dziatalnosci tych przedsigbiorstw.

3.2. WYBRANE DANE STATYSTYCZNE

Wedlug danych European Patent Office w czotéwce rankingu liczby zgloszen
patentowych niewiele jest wyzszych uczelni oraz instytutow badawczych (publicz-
nych) — tabela 3.3. Fundacja Fraunhofera w tym zestawieniu znalazta si¢ dopiero
na 44 miejscu (460 zgloszen patentowych w 2017 r.), Institut National de la Sante
et de la Recherche Médicale z Francji na 79 miejscu (266 zgloszen patentowych
w 2017 r.), Boston Scientific na 85 miejscu (246 zgloszen).

Wsrdd 100 firm najbardziej aktywnych w patentowaniu swoich rozwigzan zna-
lazta si¢ tylko jedna uczelnia — University of California (95 miejsce, 215 zgloszen
patentowych w 2017 r.).

—28 —



Tabela 3.3. Ranking firm wedtug liczby wnioskow patentowych w 2017 r.

ztozonych w EPO (w tym wedtug procedury PCT)

Lp.| Nazwa firmy wII;il(f:lE(a')lw Kraj| | Lp. Nazwa firmy er;ilgsl‘t()Zw Kraj
1 Huawei 2398 CN 11 General Electric 1372 (0N
2 Siemens 2220 | DE 12 BASF 1265 DE
3 LG 2056 | KR 13 Sony 1219 JP
4 Samsung 2016 | KR 14 Microsoft 1159 (0N
5 Qualcomm 1854 US 15 Nokia 919 FI
6 | Royal Philips 1733 | NL 16 Bayer 880 DE
7 Tecﬁﬁgﬁiies 1719 | US| | 17 | Johnson & Johnson | 874 Us
8 Intel 1435 US 18 | Procter & Gamble 804 US
9 | Robert Bosch 1412 DE 19 Valeo 770 FR

10 Ericsson 1373 SE 20 Dow Chemical 734 uUsS
Zrédto: EPO.

Interesujaca jest struktura patentoéw wedtug branz (tab. 3.4). Branze, w ktorych
pojawia si¢ (dane z 2017 r.) najwigcej patentow i zgloszen patentowych, reprezen-
tuja, zgodnie z przypuszczeniami, najnowoczesniejsze 1 najszybciej rozwijajace sig
sektory przemyshu, a takze nauki i techniki, a wigc: technologie medyczne, teleko-
munikacja, technologie komputerowe, a takze maszyny elektryczne, aparatura
i energetyka. Farmacja i biotechnologia znalazly si¢ w tym rankingu odpowiednio
na 8 i 9 miejscu.

Tabela 3.4. Przyznane (posiadane) patenty wedtug branzy w 2017 r.

Lp. Branza L. zgloszen
1 technologie medyczne 13 090
2 facznosé cyfrowa 11 694
3 technologie komputerowe 11174
4 maszyny elektryczne, aparatura, energetyka 10 402
5 transport 8217
6 urzadzenia pomiarowe i kontrolne 7999
7 chemia odczynnikéw organicznych 6 462
8 farmacja 6 330
9 biotechnologia 6278
10 inne maszyny specjalne 5548

razem 1-10 87 194
wszystkie branze 165 590
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Analizujac dane szczegotowe dotyczace liczby patentdw i wnioskow patento-
wych zgloszonych w European Patent Office w 2017 r., mozna znalez¢ liczne przy-
ktady uczelni i publicznych instytutow badawczych, ktére w tych rankingach sku-
tecznie konkurujg z globalnymi firmami (tab. 3.5). Dane szczegotowe dotyczace
wymienionych branz zawierajg jedynie 25 najbardziej aktywnych patentowo firm.

Tabela 3.5. Ranking firm wedtug liczby wnioskow/patentow wedtug branzy w 2017 r.

Technologie medyczne Lacznosc¢ cyfrowa
Pozycja Nazwa firmy wiil(i:llzgw Pozycja Nazwa firmy er;ilgill:gw
1 Royal Philips 686 | Huawei 1350
2 Johnson & Johnson 599 2 Ericsson 1079
3 Medtronic 478 3 Qualcomm 885
4 Olympus 375 4 Nokia 504
5 Boston Scientific 231 5 ZTE 448
6 Sanofi 206 6 Intel 446
7 Procter & Gamble 196 7 Sony 415
8 Bec“’go?rll;l;f;on & 126 8 LG 403
9 Fresenius 120 9 Samsung 360
10 Samsung 109 10 NEC 187

Tabela 3.5. cd.

Technologie komputerowe Maszyny elektryczne, aparatura, energetyka
Pozycja Nazwa firmy wII;il(i:lE(E')lw Pozycja | Nazwa firmy er;iISZIEZW

1 Microsoft 664 1 Philips Lighting 429

2 Intel 484 2 Siemens 412

3 Huawei 410 3 Valeo 257

4 Samsung 366 4 LG 238

5 Qualcomm 356 5 ABB 236

6 Siemens 259 6 General Electric 202

7 Google 258 7 Robert Bosch 177

8 Royal Philips 252 8 Toshiba 147

9 Sony 214 9 Méi‘élt’;;h‘ 146
10 Fujitsu 176 10 Samsung 128
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Tabela 3.5. cd.

Transport Aparatura pomiarowa i kontrolna
. Liczba . Liczba
Pozycja Nazwa firmy whioskow Pozycja | Nazwa firmy Whioskow
1 United 190 1 Siemens 169
Technologies
2 Robert Bosch 189 2 Royal Philips 156
3 Valeo 183 3 Robert Bosch 130
4 Continental 180 4 General Electric 110
5 Bridgestone 159 5 Hitachi 99
6 Siemens 157 6 Honeywell 98
7 Airbus 153 7 United 90
Technologies
8 Michelin 138 8 Hoffmann-La 80
Roche
Commissariat a
I'Energie Ato-
9 PSA 130 9 mique et aux 79
Energies Alterna-
tives
10 Renault 128 10 Endress+Hauser 63
Tabela 3.5. cd.
Odczynniki chemiczne organiczne Farmacja
. Liczba . Liczba
Pozycja Nazwa firmy whioskéw Pozycja | Nazwa firmy whioskéw
Institut National
de la Sante et de
1 Bayer 327 1 la Recherche 107
Medicale
2 BASF 254 2 Merck & Co 93
3 'Oreal 152 3 Bayer 73
4 Unilever 148 4 Novartis 66
5 Henkel 133 5 Hoffmann-La 65
Roche
6 Hoffmann-La 114 6 Sanofi 56
Roche
7 | Merck Kgaa & Co | 108 7 Johnson & 49
Johnson
8 Procter & Gamble 107 8 Griinenthal 45
9 Dow Chemical 105 9 Glaxo.Smlth 43
Kline
University of
10 Syngenta 103 10 California 42
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Tabela 3.5. cd.

Biotechnologia Inne maszyny specjalne
. Liczba . Liczba
Pozycja Nazwa firmy Whioskow Pozycja | Nazwa firmy whioskow
Hoffmann-La Deere
! Roche 207 ! & Company 102
2 DSM 117 2 Amazonen-Werke 92
3 Novozymes 115 3 | ClSchutzrechts- 89
verwaltungs
Institut National De
4 La Sante Et De La 92 4 CNH Industrial 84
Recherche Medicale
5 Du Pont 80 5 Corning 55
6 Novartis 61 6 BASF 54
7 University of 58 7 CLAAS 54
California
8 Sanofi 56 8 Sabic 54
9 Johnson & Johnson 45 9 Tetra Laval 54
10 Bayer 44 10 HP 45

W tym rankingu Fundacja Fraunhofera znalazla si¢ na 16 miejscu w gronie firm
posiadajacych najwiecej patentow z technologii komputerowych (96) oraz na 23
miejscu w obszarze maszyny i urzadzenia pomiarowe (43 patenty).

Wysoko notowane sg réwniez francuskie publiczne instytuty naukowe. CEA —
Commissariat a 1'Energie Atomique et aux Energies Alternatives znalazt si¢ na 18
miejscu w gronie firm najbardziej aktywnych w patentowaniu maszyn elektrycz-
nych, energii (68 patentéw) oraz maszyn i urzadzen pomiarowych (9 miejsce).
Institut National de la Sante et de la Recherche Medicale znalazt si¢ na 1 miejscu
w kategorii farmacja (107 patentow w 2017 r.) oraz na 4 miejscu w kategorii bio-
technologia (92 patenty). W tej samej kategorii — biotechnologia — inny francuski
instytut badawczy Centre National de da Recherche Scientifique znalazt si¢ na 16
miejscu z 29 patentami, za§ Agency for Science, Technology and Research
(A*STAR, Singapur) znalazt si¢ na 19 miejscu z 27 patentami.

Na tym tle dorobek patentowy uczelni wyzszych prezentuje si¢ nieco gorzej,
a co wigcej pochodza one z USA. Ciekawe jest rowniez to, iz aktywno$¢ wyzszych
uczelni odnotowana w danych statystycznych EOP dotyczy dwoch kategorii: far-
macja oraz biotechnologia.

Wsréd wyzszych uczelni posiadajacych w 2017 r. najwigcej patentow/zgloszen
patentowych zarejestrowanych w EOP i dotyczacych wyrobow farmaceutycznych
nalezy wymienic:

- University of California — 10 miejsce (42 patenty),

- University of Pennsylvania — 13 miejsce (26 patentow),

- Memorial Sloan Kettering Cancer Center — 14 miejsce (25 patentéw),
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- John Hopkins University — 22 miejsce (21 patentow),

- Leland Stanford Junior University — 22 miejsce (21 patentow).

W kategorii biotechnologia odnotowano tylko jedna uczelni¢ — University
of California, ktéra znalazta si¢ na 7 miejscu, posiadajac 58 patentow.

Tabela 3.6. Liczba przyznanych patentoéw w roku 2017 wg krajow

Lp. Krai Liczba patentow
1 USA 24 960
2 Niemcv 18 813
3 Japonia 17 660
4 Francia 7325
5 Republika Korei 4435
6 Szwaicaria 3929
7 Holandia 3201
8 Chiny 3180
9 Wielka Brytania 3116
10 Wiochy 3111

27 Polska 216

Zrédlo: European Patent Office.

Powyzsze dane statystyczne sa pochodna ogdlnej aktywnosci naukowej po-
szczegblnych krajow, co znajduje swdj wyraz m.in. w liczbie przyznanych paten-
tow. W tej klasyfikacji Polska znalazta si¢ na 27 miejscu ze skromna liczbg 216
wszystkich patentow (tab. 3.6).

Literatura do rozdzialu 3 — w tekscie nie zamieszczono odwotan do kolejnych

pozycji, traktujgc spis jako zestaw publikacji dotyczqcy przedstawianej tematyki.

[1] Adams S., The Schools That Graduate The Most Billion-Dollar Startup Founders,
Forbes, January 2017, https://www.forbes.com/sites/susanadams/2017/01/27/the-
schools-that-graduate-the-most-billion-dollar-startup-founders/#5af6b76c31f1,  dostep
22.03.2018.

[2] Carlsson Bo, Fridh A.-C., Technology transfer in United States Universities. A survey
and statistical analysis [w:] Change, Transformation and Development, Springer 2007,
pp. 379-412.

[3] Chen L., Startup Schools: America's Most Entrepreneurial Colleges 2015, Forbes,
August 17, 2015.

[4] Chen L., Startup Schools: America's Most Entrepreneurial Universities 2015, Forbes,
August 17, 2015.

[5]Conti A., Gaulé¢ P., Is Europe lagging behind the US in University technology
licensing?, zrédto: https://voxeu.org/article/why-do-european-universities-lag-licensing-
research-output-industry, dostep: 10.05.2018

[6] Mowery D.C., Sampat B.N., The Bayh-Dole Act of 1980 and University—Industry
Technology Transfer: A Model for Other OECD Governments ?, Journal of Technology
Transfer, 30 1/2, 2005, pp. 1150127.

- 33



[7] Decter M., Bennett D., Leseure M., University to business technology transfer — UK
and USA comparisons, Technovation 27 (2007), pp. 145-155.

[8] Expert Group on Knowledge Transfer, Final Report, Directorate-General for Research
European Research Area: Knowledge-based economy, European Commission 2010

[9] Fan-Chuan Tseng, Mu-Hsuan Huang, Dar-Zen Chen, Factors of university—industry
collaboration affecting university innovation performance, Journal of Technology
Transfer, https://doi.org/10.1007/s10961-018-9656-6, 10.02.2018.

[10] Hagen S., From tech transfer to knowledge exchange: European universities in the
marketplace, Portland Press 2008.

[11] Heqiang Teng, University-Industry Technology Transfer: Framework and Constraints,
Journal of Sustainable Development, Vol. 3, No. 2; June 2010, pp. 296-300.

[12] Intellectual Asset Management for Universities, Intellectual Property Office (GB),
June 26, 2014.

[13] Kaiser L., Gibson J., Ganea P., Tang P., International Knowledge Transfer.
Investigations of European Practices, EC, Brussels 2011.

[14] Lerner J., The University and the Start-Up: Lessons from the Past Two Decades,
Journal of Technology Transfer, 30, 1/2, 4956, 2005.

[15] Meseri Ofer, Maital Shlomo, A Survey Analysis of University-Technology Transfer in
Israel: Evaluation of Projects and Determinants of Success, Journal of Technology
Transfer, 26, 2001, pp. 115-126.

[16] Nikulainen, Tuomo & Tahvanainen, Antti-Jussi (23.4.2013), Commercialization of
Academic Research: A Comparison Between Researchers in the U.S. and Finland,
ETLA Working Papers No 8, http://pub.etla.fi/ETLA-Working-Papers-8.pdf.

[17] Phan P.H. , Siegel D.S., The Effectiveness of University Technology Transfer,
Foundations and Trends in Entrepreneurship, Vol. 2, No 2 (2006), pp. 77-144.

[18] Responsible partnering, EIRMA.

[19] Roberts E.B., Eesley C., Entrepreneurial Impact: The Role of MIT, MIT Sloan School
of Management, February 2009.

[20] Roberts E.B., Murray F., Kim J.D., Entrepreneurship and Innovation at MIT.
Continuing Global Growth and Impact, MIT Sloan School of Management, December
2015.

[21] Santarek K.(red.) i in., Transfer technologii z uczelni do biznesu. Tworzenie
mechanizmow transferu innowacji, PARP, Warszawa 2008.

[22] Santarek K. (red.) i in., Analiza narz¢dzi wspomagania innowacyjnosci wykorzysty-
wanych w wybranych krajach Unii Europejskiej i na $wiecie (maszynopis), praca zrea-
lizowana w ramach projektu badawczego ,,Innowacyjne systemy wspomagania tech-
nicznego zrownowazonego rozwoju gospodarki”, Politechnika Warszawska, Instytut
Organizacji Systemow Produkcyjnych, Warszawa, wrzesien 2012.

[23] Technology Transfer in U.S. Research Universities: Dispelling Common Myths,
Technology Transfer and Research Ethics Committee of the Council on Governmental
Relations (COGR), Washington, DC, May 2000.

[24] Valdivia W.D., University Start-Ups: Critical for Improving Technology Transfer,
Center for Technology Innovation at Brookings, November 2013.

[25] Van Eecke P., Kelly J., Bolger P., Truyens M., Monitoring and analysis of technology
transfer and intellectual property regimes and their use, European Commission (DG
Research), Brussels 2009.

_34—



4. INNOWACJE W POLSCE

4.1. INNOWACYJNA GOSPODARKA

Nowoczesna, innowacyjna gospodarka oparta na wiedzy, wykorzystujaca zaa-
wansowane technologie oraz tworzaca ztozony ekosystem w obszarach nauki,
przemystu i biznesu, stanowi podstawe rozwoju spoteczenstw wykorzystujacych
swoj potencjat dla podnoszenia jakosci zycia w oparciu o warto$ci wigzace si¢
nieodtacznie z kreatywno$cig i wynalazczo$cig — dorobkiem intelektualnym. Jed-
nocze$nie innowacyjne rozwigzania jako efekt kreatywnos$ci sg najwazniejszym
elementem rozwoju wspotczesnych przedsigbiorstw i wptywaja na poziom ich
innowacyjnosci. W stale zmieniajagcym si¢ otoczeniu i realiach otwartej gospodarki
rynkowej innowacje sg takze jednym z podstawowych zrodet przewagi konkuren-
cyjnej. Polskie przedsigbiorstwa, dywersyfikujac swoja dziatalno§¢ gospodarcza
irealizujac strategie ekspansji terytorialnej, dostosowuja swoje produkty, techno-
logi¢ i wiedz¢ do poziomu pozwalajagcego na konkurowanie i pozyskiwanie kolej-
nych rynkow. Przedsigbiorstwa wysoko rozwinigte, posiadajace stabilng pozycje,
kreuja nowe rynki wilasnie poprzez innowacyjne produkty.

Nieunikniony jest proces, w ktorym polskie przedsigbiorstwa, wprowadzajac na
rynek nowe rozwigzania, aktywnie wspotpracuja z uczelniami wyzszymi lub inny-
mi jednostkami badawczymi w procesie transferu technologii, a takze we wlasnych
osrodkach badawczo-rozwojowych kreuja nowe pomysly, doskonalg pozyskang
wiedzg. Dziatania takie zostaty podjete przez liczne organizacje na arenie mi¢dzy-
narodowej, prowadzac do utworzenia wysoko rozwinigtych gospodarek z silnymi
korporacjami migdzynarodowymi i stanowigc sprawdzone rozwigzanie dla pol-
skich przedsigbiorstw pragnacych osiggnaé sukces rynkowy.

Skala wdrazania innowacyjnych rozwigzan jest jednak w Polsce nadal niewy-
starczajaca. Poziom innowacyjnosci przedsiebiorstw w Polsce na tle krajow euro-
pejskich jest na niskim, niesatysfakcjonujagcym poziomie. Wystepuje duza réznica
pomiedzy poziomami innowacyjnosci. Wedtug raportow FEuropean Innovation
Scoreboard Polska znajduje si¢ w grupie umiarkowanych innowatoréw, w niewiel-
kim stopniu wyprzedzajac kraje zaliczane do skromnych innowatoréw: Rumunie,
Litwe oraz Bulgarie. Poziom wskaznika innowacyjnosci wyliczonego dla Polski
jest dwukrotnie nizszy niz analogiczne wskazniki lideréw innowacyjnosci, do kto-
rych zalicza si¢ takie kraje, jak Finlandia, Niemcy, Dania oraz Szwecja. Z tego
wzgledu konieczno$¢ zwickszania innowacyjno$ci zawarta jest w ,,Strategii na
rzecz odpowiedzialnego rozwoju” wsrdd szesciu najwazniejszych filarébw rozwoju
gospodarczego Polski. Zdefiniowane filary to: reindustrializacja, rozwdj innowa-
cyjnych przedsigbiorstw, kapitat dla rozwoju, ekspansja zagraniczna, rozwoj spo-
teczny i terytorialny oraz sprawne panstwo [9].
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4.2. ZRODLA INNOWACJI

Dziatalno$¢ gospodarcza oparta jest nie tylko na swobodnym przeptywie towa-
row, ushug, kapitatu i osob, ale rowniez na swobodnym przeplywie wiedzy i infor-
macji migdzy $rodowiskiem naukowym i sektorem przedsigbiorstw. Kluczowym
czynnikiem jest nie tylko poziom transferu wiedzy do praktyki gospodarczej, ale
wazng role odgrywa rowniez czynnik czasu, zwlaszcza przy stale skracanym cyklu
zycia produktow, technologii. Szybka dyfuzja innowacji jest mozliwa dzigki wdro-
zeniu na poziomie strategicznym odpowiednich modeli tworzenia innowacji opar-
tych na aktywnym uczestnictwie (partycypacji) wszystkich interesariuszy procesu.
Szybka dyfuzje innowacji moze zapewni¢ wykorzystanie np. modelu potrdjnej heli-
sy, w ktorym innowacje sg wynikiem interakcji zachodzacych miedzy instytucjami
badawczymi (nauka), przedsicbiorstwami (gospodarkg) i rzadem (panstwem) [8].

Zrédlem innowacji jest zawsze czlowiek, pracownik uczelni wyzszej, jednostki
badawczej czy przedsigbiorstwa. Dzigki jego wiedzy i zdolnos$ci kreatywnego my-
$lenia powstaja nowe rozwigzania. Tworzone sa one intuicyjnie i systemowo. Intu-
icyjne podejscie kojarzone jest z potocznym rozumieniem procesu wynalazczego.
Po momencie ol$nienia nastgpuje etap intensywnych prac badawczych, sprawdza-
nia wszystkich opcji, eliminacji tych wariantow, ktoére okazuja si¢ niemozliwe do
technicznej realizacji, a nastgpnie etap rynkowej weryfikacji opracowanego roz-
wigzania. Przypadkowos$¢ tego procesu nierozerwalnie jest zwigzana z wysokimi
naktadami na dziatalno$¢ innowacyjna. Drugie systemowe podejscie wykorzystuje
system algorytmow, metod i narzedzi prowadzacych do optymalnego rozwigzania,
do ewolucyjnego rozwoju produktéow, do zwigkszania ich jakosci i funkcjonalno-
$ci. Wsrod ktorych wymieni¢ mozna:

- psychologiczne metody aktywacji tworczego myslenia, opierajace swoje dzia-
fanie na pracy zespotowej, na r6znym postrzeganiu analizowanego problemu,
na zatozeniu, ze czg$¢ 0sOb przejawia wigksze sktonnosci do generowania po-
mystoéw, a inni do analizy i oceny. Podczas tworczych sesji 0sob o roznych za-
sobach wiedzy, r6znych cechach, rozwazane sg, a nastgpnie oceniane i wybie-
rane rézne koncepcje rozwigzan. Wsrdd tego rodzaju podejs¢ wymieni¢ mozna
np. metode burzy moézgdéw A.F. Osborna, metode szeSciu kapeluszy Edwarda
de Bono, synektyke Gordona, coaching;

- metody systematycznych poszukiwan, ktore tgcza podejscie intuicyjne i anali-
tyczne, sa to logiczno-analityczne metody poszukiwania i osiggania tworczych
rozwigzan problemow w drodze systematycznej analizy wszystkich mozliwych
rozwigzan (rozpoznanie problemu, analiza i synteza problemu), np. analiza mor-
fologiczna, analiza funkcjonalna, metoda obiektow ogniskowych;

- metody ukierunkowanych poszukiwan jako zestawy narzedzi do usystematyzo-
wanych algorytmicznych dzialan wykorzystujace prawa rozwoju techniki.
Zgodnie z przyjetymi zasadami wszystkie systemy techniczne rozwijajg si¢
zgodnie z obiektywnie istniejgcymi regutami, ktore sa poznawalne i mozna je
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wykorzysta¢ do §wiadomego rozwigzywania zadan innowacyjnych, np. teoria

rozwigzywania innowacyjnych zadan (TRIZ) [5] oraz metody zarzadzania, kto-

re pozwalajg na racjonalne zaprojektowanie produktu nie tylko pod wzgledem
technicznym, ale takze ze wzgledu na wymagania rynkowe, oczekiwania klien-
tow 1 ochrong $rodowiska. Wsrod tej grupy metod wymieni¢ mozna: metode

QFD (Quality Function Deployment), zwang domem jakoSci, 6 Sigma, Lean

Manufacturing, liste¢ kontrolng, wykres Pareto, wykres Ishikawy, model Kano,

FMEA (Failure Mode and Effect Analysis), benchmarking, diagram PERT

(Program Evaluation and Review Technique), diagram Gantta oraz metode

LCA (Life Cycle Assessment) okreslajaca oddziatywanie produktu/technologii

na §rodowisko naturalne.

Wykreowane r6znymi metodami pomysty i idee nowych rozwigzan musza uzy-
ska¢ ochrone¢ patentowa, bez ochrony patentowej nie ma skutecznej komercjalizacji
wynikow badan naukowych. Z danych Urzgdu Patentowego RP wynika, ze w 2017 r.
zgloszono w trybie krajowym 20 725 wynalazkéw, wzoréow uzytkowych, znakow
towarowych i wzoréw przemystowych, oraz udzielono 19 432 patentow, praw
ochronnych oraz praw z rejestracji na przedmioty wlasnosci przemystowej [7].

Jest to wynik pokazujacy aktywno$¢ przedsigbiorstw i Srodowiska akademic-
kiego w innowacyjnych dziataniach. Dane na temat liczby patentow sg i jeszcze
przez dlugi czas bedg jednym z najlatwiej mierzalnych wskaznikéw innowacyjno-
$ci, ale nalezy pamigtac, ze dopiero wdrozenie do powszechnego uzytku rozwigza-
nia zgloszonego do ochrony moze doprowadzi¢ do osiagnigcia zysku, sukcesu
z komercjalizacji, a przez to do rozwoju gospodarczego regionu i kraju.

podmioty sektora gospodarki 50,59
szkoty wyisze
osoby fizyczne

instytuty badawcze

jednostki naukowe PAN

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Rys. 4.1. Zgloszenia wynalazkow i wzorow uzytkowych dokonane w 2017 r. wedhug
krajowych podmiotow zgtaszajacych
Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych z Raportu Rocznego 2017 UPRP.

Najwigcej zgloszen wynalazkdéw, rozumianych jako nowe rozwigzania o cha-
rakterze technicznym posiadajgce poziom wynalazczy i nadajace si¢ do przemy-
stowego stosowania, oraz wzoréw uzytkowych, czyli nowych i uzytecznych roz-
wigzan o charakterze technicznym, dotyczacych ksztattu, budowy lub zestawienia
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przedmiotu o trwatej postaci, pochodzita z podmiotéw sektora gospodarki (50,5%),
z uczelni wyzszych (26,8%) oraz od o0sob fizycznych (15,1%). W dalszej kolejno-
$ci sg instytuty badawcze i jednostki naukowe PAN (rys. 4.1).

Najwiecej patentdow i1 praw ochronnych na wzory uzytkowe udzielone przez
Urzad Patentowy RP w 2017 r. uzyskaty podmioty sektora gospodarki (44,25%),
uczelnie wyzsze (33%), instytuty badawcze (13,9%), osoby fizyczne (6,2%) oraz
jednostki naukowe PAN (2,65%) (rys. 4.2).

podmioty sektora gospodarki

szkoly wyisze

instytuty badawcze

osoby fizyczne

jednostki naukowe PAN

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Rys. 4.2. Patenty i prawa ochronne na wzory uzytkowe udzielone przez UPRP
w 2017 r. wedlug krajowych podmiotéw zgtaszajacych

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych z Raportu Rocznego 2017 UPRP.

Rys. 4.3. Liczba zgloszen wynalazkéw 1 wzorow uzytkowych dokonanych w 2017 r.
przez podmioty krajowe w przeliczeniu na 100 tys. mieszkancow

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych z Raportu Rocznego 2017 UPRP.
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Najwiekszg aktywnoscig w tworzeniu i zglaszaniu do ochrony nowych rozwigzan
w przeliczeniu na 100 tys. mieszkancoéw w 2017 r. wykazali si¢ tworcy z wojewddztw
mazowieckiego, matopolskiego oraz zachodniopomorskiego, a najmniejszg tworcy
z wojewodztw warminsko-mazurskiego, lubuskiego i1 §wietokrzyskiego (rys. 4.3).

Urzad Patentowy RP w 2017 r. najwigcej patentdow i praw ochronnych na zglo-
szone rozwigzania w przeliczeniu na 100 tys. mieszkancow udzielit tworcom
z wojewodztw mazowieckiego, matopolskiego i §laskiego, a najmniej z wojewodztw
lubuskiego, podlaskiego i $wictokrzyskiego (rys. 4.4).
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Rys. 4.4. Patenty i prawa ochronne na wzory uzytkowe udzielone przez UPRP
w 2017 r. podmiotom krajowym wedtug wojewddztw w przeliczeniu
na 100 tys. mieszkancow

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych z Raportu Rocznego 2017 UPRP.

Nieco inaczej w pordwnaniu z aktywnoscig regionalng wyglada ranking uczelni
wyzszych w zakresie zgloszen wynalazkéw i wzorow uzytkowych dokonanych
w 2017 r. Najwigksza aktywno$¢ w tym obszarze od kilku lat wykazuje srodowisko
akademickie Politechniki Lubelskiej (112), Zachodniopomorskiego Uniwersytetu
Technologicznego w Szczecinie (108) i Politechniki Wroctawskiej (99) (rys. 4.5).

Najwigcej uzyskanych patentow i praw ochronnych udzielonych przez UPRP
w 2017 r. uzyskata Politechnika Wroctawska (120), Akademia Gorniczo-Hutnicza
(105) 1 Politechnika t.6dzka (97) (rys. 4.6). To w jednostkach naukowych, w tym
uczelniach wyzszych, prowadzone sg badania podstawowe bedace podstawa dal-
szych prac badawczych i rozwojowych, ktore przyczyniaja si¢ zarowno do sukce-
sow naukowcow, jak i przedsigbiorstw, a poprzez wzajemng inspiracj¢ przynosza
korzys$ci obu wspotpracujagcym stronom.
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Politechnika Lubelsk 112
Zachodniopomorski Uniwersytet Technologiczny w Szczecinie 108
Politechnika Wroctawska 99
Politechnika todzka 7
Uniwersytet Przyrodniczy we Wroctawiu 92
Politechnika Slaska 85
Politechnika P sk 75
Akademia Gérniczo-Hutnicza im. ist Staszica w Krak 74
Politechnika War k 65
Politechnika Gdariska 51
Politechnika Rzeszowska im. Ignacego tul 51
Politechnika Krakowska im. Tad Kosciuszki 39
Uniwersytet Technologiczno-Przyrodniczy im. Jana i Jedrzeja... 36
Uniwersytet $laski w Katowicach 33
Instytut Cigzkiej Syntezy Organicznej "Blachownia" 30
PPH Andrzej Pluciennik p——— 29
Uniwersytet im. Adama Mickiewicza w Poznaniu 27
Politechnika Biatostocka |————— 25
Uniwersytet todzki 24
Uniwersytet Warmirisko-Mazurski w Olsztynie = 23
Instytut Nafty i Gazu - Paristwowy Instytut Badawczy 21
Politechnika $wietokrzyska 20
Uniwersytet Jagiellofiski 20
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Rys. 4.5. Podmioty, ktére dokonaly co najmniej 20 zgloszen wynalazkow
i wzoréw uzytkowych w 2017 r.

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie danych z Raportu Rocznego 2017 UPRP.
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Rys. 4.6. Podmioty, ktore uzyskaty wigcej niz 20 patentéw i praw ochronnych na wzory

uzytkowe udzielone przez UPRP w 2017 r.

Zrédlo: Opracowanie na podstawie danych z Raportu Rocznego 2017 UPRP.
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Poréwnanie danych z rysunkow 4.3 i 4.4 z rysunkami 4.5 i1 4.6 wskazuje na du-
73 aktywnos$¢ podmiotow gospodarczych w zakresie ochrony wlasnosci intelektu-
alnej w wojewodztwach mazowieckim i malopolskim. Zlokalizowane w tych re-
gionach przedsiebiorstwa nie tylko wspolpracuja z uczelniami wyzszymi, ale pro-
wadzg rowniez samodzielng dziatalno$¢ badawczo-rozwojows i jej wyniki sg pod-
stawg zgloszen do uzyskania patentdow i ochrony wzoréw uzytkowych.

W celu uniknigcia ryzyka niewlasciwej interpretacji danych liczbowych, nalezy
podkresli¢, ze pomimo braku prostej zaleznosci pomigdzy liczbg patentéw i po-
ziomem innowacyjnosci przedsicbiorstw oraz regiondw, raczej nie zdarza si¢, aby
wystepowata korelacja odwrotna, czyli wysoki wskaznik innowacyjno$ci przy
niskiej liczbie patentow.

4.3. INNOWACYJNOSC PRZEDSIEBIORSTW

We wspotczesnym dynamicznym srodowisku konieczne jest otwarte podejscie
do wdrazania innowacji, zgodnie z ktorym wdrazanie i komercjalizacja wynikow
prac naukowych, rozwojowych (innowacji) odbywa si¢ w ramach ztozonych struk-
tur, wychodzacych poza obreb jednej organizacji. Wykorzystywana jest w tym celu
sieciowa wspotpraca wyzszych uczelni, osrodkéw naukowo-badawczych, przed-
siebiorstw 1 instytucji wspierajagcych innowacyjno$¢, przedsigbiorczos¢ i transfer
technologii. Warunkiem zaistnienia innowacji jest nie tylko opracowanie czego$
nowego, ale wdrozenie, a wigc skomercjalizowanie i rozpowszechnienie danego
wynalazku czy nowych rozwigzan (know-how). I tutaj kluczowa rola przypada
przedsigbiorstwom. To wlasnie one wprowadzaja pomysty do praktyki gospodar-
czej, to one ponosza najwieksze ryzyko z tym zwigzane, co moze by¢ niwelowane
perspektywa przysztego zysku. Bo jak zauwazyli J. Schumpeter czy P. Drucker,
najwicksze zyski osiagga ten, kto pierwszy wprowadza nowe rozwigzanie na rynek
i czerpie zyski tak dlugo, dopoki nie pojawig si¢ imitatorzy, co jest nieuniknione na
globalnym rynku. Stad wynika konieczno$¢ systematycznego prowadzenia prac
badawczo- rozwojowych i1 proceséw implementacji na rynek efektow tych dziatan,
czyli zarzadzania procesem innowacji, w ktorym przypadkowo$¢ zastepuje sie
systematycznym poszukiwaniem i ciggla realizacja szans innowacji i przyjmuje si¢,
ze powinno si¢ tak zorganizowac przedsigbiorstwo, aby jego struktura nie ograni-
czala, ale stymulowata rozwoj innowacji. Niezmiernie istotne jest rowniez budo-
wanie kultury innowacyjnosci, elastyczno$¢ w dzialaniu, a takze stale obserwacje
i prognozowanie zachowan konsumentow, konkurencji.

W procesie tym wystepuja dziatania naukowo-badawcze, techniczne, organiza-
cyjne, finansowe i komercyjne, ktoére realnie prowadza lub majg w zamierzeniu
prowadzi¢ do wdrazania innowacji. W kazdym przedsigbiorstwie sg realizowane
rowniez dzialania, ktorych nie mozna uznaé¢ za nowos¢, ale sg niezb¢dne do wdra-
zania innowacji, na przyklad dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa (B+R) nie zawsze
jest bezposrednio zwigzana z tworzeniem konkretnej innowacji. Oprocz budowania
kompetencji i wiedzy wazne jest rowniez tworzenie pozytywnego klimatu dla roz-
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woju innowacji oraz kapitalu spotecznego. Istotne jest rozwijanie pozytywnych
relacji miedzy réznymi interesariuszami (wewngtrznymi i zewngtrznymi) oraz
pobudzanie kreatywno$ci kadry zarzadzajacej i pracownikow przedsiebiorstw.
W wielu przedsigbiorstwach podejmowane sa ciagle wysitki, by innowacyjnymi
dziataniami obja¢ cala organizacjg¢, by pracownicy przejmowali inicjatywe, jesli
widzg mozliwos$ci efektywnej realizacji swoich pomystow.

Procesy innowacyjne uwarunkowane sa przez dynamiczne wlasnosci samych
przedsigbiorstw, ale takze charakterystyki sygnalow pochodzacych z ich otoczenia
wewngtrznego i zewngtrznego. Jedng z takich cech jest zmiennosé, ktéra moze doty-
czy¢ zmian struktury przedsigbiorstwa, jak i procesow w nim realizowanych,
a wynika np. z intensywnego rozwoju techniki, zmian oczekiwan rynku. Inng cecha
innowacyjnego przedsigbiorstwa jest elastyczno$é, czyli zdolno$¢ dopasowania si¢
do réznego rodzaju sygnatow plynacych z otoczenia wewngtrznego i zewnetrznego,
bez zmiany istoty swego dziatania. Efektywnie dziatajace innowacyjne przedsigbior-
stwo ma zdolno$¢ adaptacji z wbudowanymi sprzezeniami regulujacymi, przeciw-
dziatajacymi negatywnym zmianom wywolanym przez otoczenie oraz cech¢ samo-
organizacji, w ramach ktorej przedsigbiorstwo tworzy wiasng strukture zmierzajaca
do spetnienia wymogow stawianych przez otoczenie. Przyktadem moze by¢ potrzeba
powigzania innowacyjnych rozwigzan z zadaniami ochrony $rodowiska, dostarczania
dobr publicznych czy zapobiegania wykluczeniu spotecznemu.

Efektem dziatalnosci innowacyjnej przedsigbiorstw mogg by¢ wprowadzone in-
nowacje w obszarze produktu/ustugi, procesu oraz zarzadzania lub ich kombinacja
(,,tworcza destrukcja” sugerowana przez Schumpetera).

Przedsigbiorstwa wprowadzaja zupetlnie nowe produkty/technologie, ale czgsciej
one ewoluuja, zgodnie z modelem cyklu zycia produktu. Poczatkowa wersja produk-
tu/ustugi dobrze przyjeta przez rynek, z czasem prowadzi do powstania alternatyw-
nych form poprawiajacych efektywno$¢ sprzedazy, jednak po jakim$ czasie tempo
rozwoju produktu zaczyna stopniowo male¢. Cykl zycia produktu moze by¢ przedhu-
zany przez innowacje przyrostowe, ciagle (incremental innovation), doskonalace
istniejacy produkt, lub skrocony przez zupetie nowe rozwigzania, zmieniajgce rady-
kalnie dotychczasowy produkt, oparte na zupelie nowych zasadach naukowych lub
technologiach (sa analogiczne do rewolucji naukowych). W kontekscie ochrony
srodowiska, ograniczen surowcOw 1 energii coraz czgséciej pojawia si¢ potrzeba pro-
jektowania produktow w wielopoziomowym cyklu obiegu materiatow (tech-
matabolizm), wielopoziomowe uzycie zasobow, co pozwala osiaggna¢ wysoka efek-
tywno$¢ ich wykorzystania, zmniejszone zanieczyszczenie Srodowiska. W tych dzia-
faniach niezwykle pomocna jest metoda LCA (Life Cycle Assessment), ktora coraz
czesciej jest wykorzystywana przez innowacyjne przedsiebiorstwa.

Innowacje w procesach najczgsciej dotycza dojrzatych produktow i moga byé
wykorzystane do wigkszej réznorodnosci ofertowej, poprawie jakosci produktow
(potwierdzonej odpowiednimi certyfikatami), skracaniu czasu procesu produkcji,
redukcji kosztéw, uwzglednienia wymagan zwigzanych z ochrong $rodowiska,
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poprzez zmniejszenie energochtonnosci, obnizenie materiatochtonnoséci na jed-
nostke produktu czy wykorzystywanie materialdow mniej zanieczyszczajacych $ro-
dowisko. Zmniejszenie negatywnego oddziatywania na $rodowisko powinno by¢
priorytetem dla przedsigbiorstw; w dluzszej perspektywie oznacza to rOwniez
znaczng obnizke kosztow dziatalnosci. Przedsigbiorstwa powinny by¢ zachgcane,
inspirowane do podejmowania dziatan proekologicznych, do wprowadzania inno-
wacji produktowych i procesowych majacych ograniczy¢ negatywny wptyw czto-
wieka na srodowisko (np. poprzez granty, ulgi podatkowe, dofinansowanie dziatal-
nosci B+R, doptaty do zakupu produktéw i rozwigzan proekologicznych).

Przedsigbiorstwa nie powinny wybiera¢ migdzy innowacjg produktu a innowa-
cyjnoscig procesoOw. Mogg wprowadza¢ innowacje w obu obszarach, uzyskujac
efekt synergii, uzyskujac dodatkowa warto$¢ dodang. Toyota, Boeing, Samsung,
Unilever, Infosys i wiele innych firm odnoszacych sukcesy udowodnito swoja
umiejetnos¢ holistycznego podejscia i wzmocnienia konkurencyjnosci produktu juz
obecnego na rynku, jednocze$nie pracujac nad nowymi rozwigzaniami. Takie fir-
my akceptuja réznorodno$¢ i wspieraja stosowanie niekonwencjonalnych metod,
by rozwiaza¢ ztozone problemy [1, 5]. Poza innowacjami w obszarze produktu
i procesu niezbg¢dne sg réwniez innowacje w obszarze zarzadzania [3].

Gary Hamel uznaje, ze innowacje w zarzadzaniu sg niezmiernie istotne, ponie-
waz zarzadzanie determinuje m.in. strategi¢ przedsigbiorstwa, jego organizacje,
wytwarzane produkty, realizowane procesy, zarzadzanie zasobami, kultur¢ inno-
wacji [3]. Szerokie angazowanie pracownikow, nie tylko specjalistow z dziatu
badan, moze prowadzi¢ do stalego ulepszania produktu, do wprowadzania ciggtych
innowacji. Innowacje w zarzadzaniu polegaja miedzy innymi na pozostawieniu
swobody malym zespotom pracownikéw i delegowaniu odpowiedzialnosci, akcep-
tacji r6znorodnosci w zakresie perspektyw i zainteresowan, poszukiwaniu wiedzy
na rynku wewnetrznym i zewnetrznym. Rola oséb zarzadzajacych jest zaplanowa-
nie i elastyczne sterowanie dzialaniami zwigzanymi z innowacjami (w obszarze
marketingu, obstugi klientow, planowania, badan itp.) i nauka. W celu pozyskiwa-
nia wiedzy zewnetrznej korzystna jest wspolpraca z uczelniami wyzszymi, zaanga-
zowanie w klaster lub regionalny system innowacji badz alianse z innymi firmami
w celu prowadzenia wspolnych badan [4]. Wiele wspolczesnych przedsiebiorstw
wspotpracuje w zakresie dzialalnosci innowacyjnej z dostawcami produktow
i ustug oraz swoimi klientami. Dzielac si¢ wiedza, w efekcie pozytywnego sprze-
Zenia zwrotnego otrzymuja jeszcze szerszy zasob wiedzy. W literaturze przedmiotu
wystepuje okreslenie User Driven Innovation (UDI), co oznacza proces wykorzy-
stywania wiedzy uzytkownikow w celu rozwijania nowych produktow, ustug oraz
koncepcji opierajacych si¢ na realnym zrozumieniu potrzeb uzytkownikow i sys-
tematycznym ich angazowaniu w proces rozwoju przedsigbiorstwa [2].

Statystyki wskazuja, ze w latach 2015-2017 aktywno$¢ innowacyjna wykazato
20,2% przedsigbiorstw przemystowych oraz 11,9% przedsigbiorstw ustugowych
(tab. 4.1). Wérod duzych przedsiebiorstw wigcej jest podmiotéw aktywnych inno-
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wacyjnie niz w przypadku matych i srednich przedsiebiorstw. Mozna przyjaé za
danymi z GUS, zZe potowa duzych przedsigbiorstw w Polsce jest innowacyjna,
jedna trzecia $rednich i okoto 12,5% to mate przedsi¢biorstwa. Jednak badania
GUS nie obejmuja mikroprzedsigbiorstw, ktore stanowia az 96% wszystkich pod-
miotéw gospodarczych w Polsce [10].

Tabela 4.1. Odsetek przedsigbiorstw, ktore wprowadzily innowacje

Przedsigbiorstwa
ANABIISI%EKS/ANY Wprowadzone innowacje
a—2014-2016 | Aktywne produkt
b—2015-2017 [Mnowacyjnic  Jub produkt | proces | organizacja | marketing
proces
Przedsigbiorstwa %
a 20,3 18,7 12,4 15,2 9,5 9,2
przemystowe
b 20,2 18,5 12,0 15,3 8,4 7,5
a 14,5 13,6 6,9 10,4 7,6 7,2
z sektora ustug
b 11,9 10,4 5.4 8,3 7,0 6,9
Zrédlo: [9)].

Naktady na dziatalno$¢ innowacyjng poniesione w 2017 r. wyniosty 28 023,5
mln zt w przedsigbiorstwach przemystowych, natomiast w przedsigbiorstwach
ustugowych 13 142,2 min. W 2017 r. udziat przychodow ze sprzedazy produktow
nowych lub istotnie ulepszonych, wprowadzonych na rynek w latach 2015-2017,
w przychodach ogotem wynidst w przedsigbiorstwach przemystowych 7,1%,
a w ustugowych 3,0%. Odsetek przedsiebiorstw przemystowych aktywnych inno-
wacyjnie w latach 2015-2017 byt jednak nizszy o 0,1 p. proc. niz w latach 2014-
2016, natomiast przedsigbiorstw ustugowych o 2,6 p. proc. [10].

Nowe lub istotnie ulepszone produkty lub procesy wprowadzito 18,5% przed-
sigbiorstw przemystowych oraz 10,4% przedsigbiorstw uslugowych, tj. odpowied-
nio 0 0,2 p. proc. i 3,2 p. proc. mniej niz w latach 2014-2016 [10].

Innym waznym elementem aktywno$ci w ramach dziatalnosci gospodarczej
1 innowacyjnej przedsigbiorstw jest wspotpraca z otoczeniem zewnetrznym w ra-
mach biezacej wspotpracy, jak i wspolpracy przy tworzeniu innowacji. Umozliwia
ona szerszy dostep do wiedzy i nowych technologii, pozwala na obnizenie kosztow
1 ryzyka prowadzonej dziatalno$ci gospodarczej, sprzyja wymianie do$wiadczen
i wiedzy. Wedtug danych GUS za lata 2014-2016 innowacyjnych przedsiebiorstw
wspotpracuje mniej niz 31%. Czesciej wspotprace podejmuja przedsigbiorstwa
przemystowe niz ustugowe (33% wobec 27%) [9, 10].

Dziatalnos¢ badawczo-rozwojowsa czesciej prowadza duze podmioty gospodar-
cze, stad w sektorze przedsigbiorstw 56% pracownikéw dziatdéw badawczo-
rozwojowych to pracownicy zatrudnieni w duzych przedsigbiorstwach, 26% pracu-

_44 —



je w $rednich przedsiebiorstwach, w matych 13%, natomiast w mikroprzedsiebior-
stwach tylko 5% [9, 10]. Stad dla mniejszych przedsigbiorstw, posiadajacych ogra-
niczone zasoby, m.in. finansowe, istotna jest wspolpraca z otoczeniem zewngtrz-
nym nad nowymi produktami, technologiami.

Przedsiebiorstwa w Polsce przede wszystkim wspotpracuja z innymi partnerami
biznesowymi, czyli z przedsigbiorstwem z tej samej grupy kapitatowej lub z in-
nym, niepowigzanym kapitalowo przedsigbiorstwem, oraz wspolpracuja z uczel-
niami wyzszymi (teraz wspotpracuje 7%, planuje 12%) i inkubatorami technolo-
gicznymi (teraz wspotpracuje 2%, planuje 8%) [6]. Wyniki tych badan wskazuja,
ze przedsigbiorcy dostrzegaja warto$¢ kapitatu ludzkiego w procesie rozwoju
przedsigbiorstw iich dzialalno$ci innowacyjnej. Z pewnoS$cig czgs¢ przedsie-
biorstw w Polsce ma juz ograniczone mozliwos$ci rozwojowe w dotychczasowym
ksztalcie (np. dalsze obnizanie kosztow nie przyniesie zadnych efektow, a wrecz
pogorszy sytuacje przedsiebiorstwa) i bez dobrych pracownikéw ich konkurencyj-
nos$¢ zacznie spada¢. Wazne jest takze, ze mikroprzedsi¢biorstwa rowniez deklaru-
ja che¢ zwiekszonej wspotpracy z uczelniami wyzszymi i innymi instytucjami in-
nowacyjnego biznesu, co daje szanse¢ na rzeczywisty rozwoj tego sektora i oczeki-
wang innowacyjnos¢ w dziataniu.

Gléwnymi barierami dla przedsigbiorstw, ktore dotychczas nie podejmowaty
dziatalnosci innowacyjnej, s3 m.in. wysokie koszty innowacji oraz brak mozliwosci
finansowania innowacji ze zrédet zewnetrznych. Rzad polski, majac na celu realiza-
cj¢ szesciu filarow rozwoju gospodarczego kraju, zawartych w ,,Strategii na rzecz
odpowiedzialnego rozwoju”, wspiera dzialalno§¢ innowacyjng oraz internacjonaliza-
cj¢ przedsiebiorstw poprzez wsparcie ze strony instytucji z grupy Polskiego Fundu-
szu Rozwoju [9]. Przedsigbiorcy moga pozyskac $rodki finansowe m.in. z Polskiej
Agencji Rozwoju Przedsigbiorczosci, Narodowego Centrum Badan i Rozwoju. Sa to
m.in. bony na innowacje dla firm, ktore nie mialy jeszcze zadnych doswiadczen we
wdrazaniu nowych rozwigzan, a chcg podja¢ wspotprace z jednostka naukowa, czy
projekt Scale UP, wigzacy duze przedsigbiorstwa o ogromnym do$wiadczeniu
w dziedzinie badan i rozwoju z poczatkujacymi start-upami. Mikro, male i $rednie
przedsigbiorstwa moga rowniez skorzysta¢ z wsparcia finansowego dotyczacego
ochrony wiasnos$ci przemystowej (2.3.4 PO IR) w trybie krajowym, regionalnym,
unijnym i mi¢dzynarodowym. Moga rowniez uzyska¢ wsparcie w zakresie ustug
doradczych dotyczacych przygotowania procesu komercjalizacji przedmiotu zgto-
szenia, na pokrycie kosztow zakupu analiz i ekspertyz prawnych, ekonomicznych,
marketingowych i technicznych (np. wyceny warto$ci wlasnosci intelektualnej, ana-
lizy rynku, uwarunkowan prawnych komercjalizacji, analizy czystoSci patentowe;).

Interesujacy inicjatywa w zakresie budowy ekosystemu innowacji sg sektorowe
rady ds. kompetencji — miejsca wspotpracy biznesu, nauki i instytucji branzowych,
w ramach ktorych beda mogly by¢ tworzone wspolne projekty stuzace lepszemu
przygotowaniu kadr, podnoszenia kompetencji pracownikow do wyzwan zwigza-
nych z tworzeniem i komercjalizacjg innowacyjnych rozwigzan.
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4.4. UCZELNIE WYZSZE WSPARCIEM DLA ROZWOJU INNOWACJI

W systemowym podejs$ciu do innowacji waznym elementem systemu sg uczel-
nie wyzsze. Srodowisko akademickie w Polsce ma §wiadomos¢ zapotrzebowania
ze strony rynku na nowe rozwigzania oraz potrzebe ksztalcenia kreatywnych
i kompetentnych pracownikéw, w tym inzynieré6w, mogacych z sukcesem tworzy¢
i wprowadza¢ na rynek innowacje. Uczelnie z jednej strony koncentruja swoje
dziatania na doskonaleniu systemu ksztalcenia, dostosowywaniu programow stu-
diéw do nowych wymagan i oczekiwan ze strony pracodawcow, z drugiej strony
prowadza badania naukowe oraz rozwojowe, doskonalg system transferu wiedzy
i technologii, dazac do zapewnienia spdjnosci i skutecznosci catego procesu. Jed-
nym z priorytetow jest ksztalttowanie pozytywnych relacji uczelni z podmiotami
gospodarczymi. Dziatania te wpisuja si¢ w wymagania stawiane uczelniom przez
nowg Ustawe 2.0 (Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce).

Na uczelniach funkcjonuja ogdlnouczelniane jednostki dziatajace w obszarze
ochrony wtasnosci intelektualnej, transferu technologii, wspolpracy nauki z gospo-
darka. Wspierajg one komercyjne wykorzystanie efektéw dzialalnosci badawczej
pracownikow naukowych, nawigzuja wspotprace nauki i przemystu w celu uzyska-
nia efektu synergii w zakresie podnoszenia konkurencyjnosci sektora badawczo-
rozwojowego i sektora przemyshu.

W jednostkach tych zatrudnieni s rzecznicy patentowi, ktdorzy maja za zadanie
przygotowanie innowacyjnych rozwigzan do ochrony prawnej oraz reprezentuja
uczelnie w toczacych si¢ postepowaniach o udzielenie i utrzymanie praw wyltacz-
nych na rozwigzania powstate w uczelni, a takze przy zawieraniu kontraktéw biz-
nesowych, konsultuja problematyke wiasnosci intelektualnej, jej komercjalizacji
1 wspolpracy ze srodowiskiem gospodarczym.

Ponadto brokerzy innowacji i inne zatrudnione osoby promuja badania nauko-
we, pomagaja w komercjalizacji efektow prac badawczo-rozwojowych, negocjuja
kontrakty badawcze i licencyjne, wspieraja tworzenie nowych firm, w tym
start-upow, firm spin-off, §wiadczac ustugi doradcze zwigzane m.in. z inicjowa-
niem i prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej, dostepem do Srodkéw finanso-
wych i promocji firmy oraz jej funkcji w srodowisku lokalnym, krajowym i mig-
dzynarodowym. Ushugi proinnowacyjne umozliwiaja kojarzenie partnerow gospo-
darczych i naukowych, nawigzywanie wspotpracy, dzigki czemu moze zachodzié¢
transfer wiedzy i technologii. Wazne jest rowniez tworzenie kultury przedsigbior-
czo$ci i innowacyjnosci w §rodowisku akademickim, prowadzenie kursow i szko-
len z obszaru przedsiebiorczosci i komercjalizacji technologii.

Uczelnie tworzace odpowiednie srodowisko do zaistnienia innowacji to uczel-
nie odpowiadajace na potrzeby rynku, ale takze zapewniajace ochron¢ praw wia-
snosci intelektualnej, dostosowujace polityke zarzadzania wiasnos$cig intelektualng
do potrzeb uczelni i obowigzujacych przepisoOw prawa.
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5. ZAGADNIENIE KOMERCJALIZACJI - WYNIKI BADAN

5.1. CELE BADAWCZE

Dominujaca grupa nastawiong na kreatywnos¢ i innowacyjnos$¢ jest srodowisko
uczelni wyzszych. Dotyczy to nie tylko Polski, ale takze innych wysoko rozwinig-
tych krajow $wiata. Ma to odzwierciedlenie w procesie dydaktycznym oraz dzia-
falnosci naukowo-badawczej. Jak wskazano w poprzedniej ekspertyzie KIP
w programach nauczania réznych kierunkéw studiow w polskich uczelniach znaj-
duje sie wiele elementow zwigzanych z ksztaltowaniem kreatywnych postaw, in-
nowacyjnoscia i ochrong wiasnosci intelektualnej®®. Dziatalno$¢ naukowo-
badawcza, ktora jest rownowaznym z dydaktyka zadaniem realizowanym przez
uczelnie, juz z definicji nastawiona jest na szukanie i poznawanie czego$ nowego,
wiazac kreatywnos$¢ i innowacyjno$¢. Wydaje si¢ wigc, ze srodowisko uczelni
wyzszych jest odpowiednim adresatem pytan zwigzanych z zagadnieniami komer-
cjalizacji wynikow badan i innowacyjnych rozwigzan w Polsce. W zwigzku z tym
poproszono o udzielenie odpowiedzi na pytania zawarte w specjalnie przygotowa-
nych formularzach ankietowych®’ trzy grupy nalezace do tego $rodowiska:

- Grupa 1 — uczestnicy Ogodlnopolskiego Konkursu Student-Wynalazca,

- Grupa 2 — doktoranci;

- Grupa 3 — pracownicy wyzszych uczelni.

Odpowiedzi na pytania w formularzach ankietowych sa zroédlem informacji po-
zwalajacej na realizacj¢ celow badawczych, ktore w duzym uogolnieniu mozna
przedstawi¢ jako szukanie odpowiedzi na pytania dotyczace:

- Wiedzy na temat procesow komercjalizacji.

- Powigzania badan z celami komercjalizacyjnymi.

- Dziatan niezbednych dla zwigkszenia skutecznos$ci proceséw komercjalizacji.

Pozwoli to na diagnoze stanu obecnego wraz z identyfikacja gtownych postula-
tow srodowiska, co do zmian rozwojowych. Daje to szanse w diuzszym okresie
czasu na wzrost innowacyjnosci polskiej gospodarki i przesuniecie Polski w ran-
kingach innowacyjnosci na wyzsze pozycje.

Wyniki badan prezentowane sa w postaci wykresow z udzialami procentowymi,
ze wzgledy na stosowane zaokraglenia sumy udziatow czastkowych czasami moga
si¢ nieco ro6zni¢ od 100%. Wykresy stanowig opracowania wiasne i dlatego nie
wskazywano pod nimi zrédet.

% Dzialania rozwijajace kreatywno$¢ i innowacyjnoé¢ studentow, Ekspertyza Komitetu Inzynierii
Produkcji PAN, Warszawa 2016. Autorzy ekspertyzy: K. Santarek, J. Gawlik, A. Boratynska-Sala,
A. Kietbus, W. Gierulski, B. Kaczmarska, A. Sulerz.

27 Formularze wykorzystywane w badaniach przedstawiono w zatgczniku.
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5.2. KONKURS STUDENT-WYNALAZCA

5.2.1. Srodowisko twércéw

Przyktadem dziatan promujacych wynalazczo$¢ w srodowisku akademickim
jest Ogolnopolski Konkurs Student-Wynalazca, organizowany przez Politechnike
Swietokrzyska od 2010 roku. Jest to przedsigwzigcie cykliczne (realizowane co-
rocznie), wpisane w dziatania promujace i upowszechniajace polska nauke w kraju
1 za granicg. Rozstrzygniecie konkursu odbywa sig¢ corocznie na przetomie stycznia
i lutego, a w 2018 roku miato miejsce rozstrzygniecie VIII edycji konkursu®.

Dzialania realizowane w ramach konkursu majg na celu budowg kultury inno-
wacyjnosci w $rodowisku akademickim, wiaczanie studentoéw w dziatalnos¢ ba-
dawczo-rozwojowa, upowszechnianie wiedzy na temat ochrony wtasnos$ci intelek-
tualnej, promocje¢ i wsparcie w procesie komercjalizacji wynikow prac badawczo-
rozwojowych oraz zwigkszenie zainteresowania studentow poszukiwaniem inno-
wacyjnych rozwigzan na rzecz wlasnej dziatalnosci gospodarczej. Stad Konkurs
Student-Wynalazca jest adresowany do studentow, doktorantow i absolwentow,
ktorzy w trakcie studiow zostali twoércami/wspottworcami wynalazku lub wzoru
uzytkowego/przemystowego chronionego prawem wytacznym lub zgloszonego do
ochrony w Urzedzie Patentowym RP, lub odpowiednim urzedzie ds. wilasnosci
przemystowej za granica.

Tabela 5.1. Zgloszenia do Konkursu Student-Wynalazca

Edycja konkursu - ’Liczba uczelni Liczba' Ligzba '

1 instytutow naukowo-badawczych zgloszen rozwigzan
1-2010/2011 20 61 61
I1-2011/2012 25 63 63
11 -2012/2013 25 115 115
IV —-2013/2014 16 84 84
V —2014/2015 21 56 56
VI-2015/2016 20 60 60
VII -2016/2017 25 90 90
VII-2017/2018 24 78 123
razem: 607 652

Zrodlo: Opracowanie wlasne.

28 https://tu.kielce.pl/sukces-studentow-wynalazcow/
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Dotychczas w o$miu edycjach Konkursu w ramach 607 zgloszen przedstawiono
652 rozwigzania z polskich uczelni wyzszych oraz instytutdéw naukowo-badawczych
(tab. 5.1). Niektore zgloszenia obejmowaty kilka rozwigzan tych samych tworcow.

Wiekszos¢ zgloszonych do konkursu rozwigzan powstato w ramach prac zespo-
towych, gdzie cztonkami zespotdow badawczych byli studenci studidw pierwszego
i drugiego stopnia lub studidow doktoranckich, pracownicy naukowi wyzszych
uczelni lub instytutéw badawczych, a takze osoby zewnetrzne, np. przedsigbiorcy
(tab. 5.2).

Tabela 5.2. Tworcy rozwiazan zgloszonych do Konkursu Student-Wynalazca

Tworcy rozwigzan
Edycja konkursu , . Pracownicy Inne osoby
Ogdlem Studenci naukowi (przedsigbiorcy)

I - 61 rozwigzan 79 100%* 0 0

I — 63 rozwigzania 152 43% 50% 7%

III - 115 rozwigzan 222 35% 60% 5%

IV — 84 rozwiagzania 170 43% 52% 5%

V — 56 rozwigzan 132 39% 57% 4%

VI - 60 rozwigzan 85 86% 11% 3%
VII - 90 rozwiazan 262 41% 51% 8%
VIII - 123 rozwigzania 285 45% 53% 2%

razem: 1387
*W pierwszej edycji konkursu zgloszenia obejmowaly tylko studentow.

Zrodlo: Opracowanie wlasne.

W o$miu edycjach konkursu udzial wzi¢lo blisko tysiac czterystu tworcow,
w tym 47% to studenci, 48% to pracownicy naukowi uczelni wyzszych lub instytu-
tow naukowo-badawczych oraz 5% to przedsigbiorcy uczestniczacy w tworzeniu
nowych rozwigzan.

5.2.2. Student wynalazca

Przeprowadzone badania dotyczyly VIII edycji Konkursu (listopad 2017 r. —
styczen 2018 r.), w ktorej znalazto si¢ 78 zgloszen obejmujacych 123 rozwiazania
objete ochrong. Czes¢ tworcow w jednym zgloszeniu uwzgledniata kilka chronio-
nych rozwigzan. Dla realizacji badania do wykorzystywanego w Konkursie formu-
larza dotaczono zestaw dodatkowych pytan w formie zamknigtej ze wskazanymi
opcjami wyboru.

Wiekszos¢ tworcow reprezentowata uczelnie techniczne (rys. 5.1). Do grupy
mieszanych zakwalifikowano uniwersytety z wydziatami technicznymi. Takich
uczelni jest niewiele, stad tez niewielka liczba zgloszen.
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Rys. 5.1. Typ uczelni (%)

Na podstawie opiséw przedstawianych przez tworcoOw okreslano obszary tema-
tyczne zglaszanych rozwigzan. Utworzono pi¢¢ grup obszaréow tematycznych,
w ktérych ulokowano wszystkie rozwigzania, to jest:

- technika, inzynieria mechaniczna;

- chemia-biologia-medycyna;

- informatyka, elektrotechnika, elektronika, pomiary;

- energia, odnawialne zrodta energii;

- budownictwo, materiaty budowlane.

Tworzone grupy i obszary wynikajg z oceny osdb analizujacych rozwigzania
(rys. 5.2). Wigkszo$¢ rozwigzan przypisanych do grupy chemia-biologia-medycyna
pochodzi z uniwersytetow.
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20
108 108
10
41
. 14
0

Technika, chemia, biologia informatyka, energia, budownictwo, Brak danych
inzynieria medycyna elektrotechnika, odnawialne Zrodia materialy
mechaniczna elekaronika, energii budowlane

pomiary

Rys. 5.2. Grupy obszardéw tematycznych (%)

Prawie wszystkie nadesltane rozwigzania powstaly w zespotach. W ponad 80%
przypadkow zespot sktadatl sie od dwoch do czterech cztonkow (rys. 5.3). Jest to
typowa sytuacja dotyczaca projektow badawczych na uczelniach, a w szczegdlno-
$ci tych powiazanych z doktoratami.
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Rys. 5.3 Liczba tworcow (%)

Odpowiedzi na pytania w formularzu pozwalaja uzyska¢ informacje na temat
zrodet 1 poziomu wiedzy dotyczacej komercjalizacji i procesow biznesowych

(rys. 5.4-5.7).

20

58,1
189 23,0
podstawowy $redni zaawansowany

Rys. 5.4. Poziom wiedzy tworcow na temat procesu komercjalizacji (%)

= w procesie nauczania
= w praktyecznych dziataniach
" w procesie nauczania i dziataniach praktycznych

Rys. 5.5. Zrédta wiedzy tworcow na temat procesu komercjalizacji (%)
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Rys. 5.6. Poziom wiedzy twoércow na temat proceséw biznesowych (%)

Pytania te cze§ciowo si¢ pokrywaja, gdyz w koncowej czgséci procesu komercja-
lizacji niezwykle istotng rol¢ odgrywaja zagadnienia zwigzane z dziatalno$cia
gospodarcza. Jednak kluczowa cze$¢ procesu komercjalizacji zajmuja badania,
a dopiero ich pozytywny wynik pozwala wkroczy¢ w sfere biznesu.

= w procesie nauczania
= w praktycznych dziataniach
" w procesie nauczania i dziataniach praktyeznych

Rys. 5.7. Zrodta wiedzy tworcow na temat proceséw biznesowych (%)

W obydwoch przypadkach dominuje poziom $redni zdobyty w praktycznych
dzialaniach, znaczace liczby ankietowanych wskazaly tez poziom zaawansowany.
Wydaje sig, ze jest to zbyt optymistyczny wynik samooceny nie poparty zakonczo-
nymi sukcesem dziataniami w ramach komercjalizacji wynikow badan, w tym
wynalazkow.

Inaczej sytuacja wyglada po dokonaniu podziatu na absolwentow uczelni tech-
nicznych i uniwersytetow. Znaczna wigkszo$¢ studentow uniwersytetow ma zaa-
wansowang wiedzg na temat komercjalizacji i to zdobyta w praktycznych dziata-
niach. Studenci uczelni technicznych oceniaja swoj poziom wiedzy na temat ko-
mercjalizacji jako $redni i zdobyty w procesie nauczania (rys. 5.8 1 5.9).
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Rys. 5.8. Poziom wiedzy twdrcow na temat procesu komercjalizacji
wedhlug typu uczelni (%)
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Rys. 5.9. Zrédta wiedzy tworcow na temat procesu komercjalizaciji
wedhug typu uczelni (%)

Podobnie jest w przypadku wiedzy na temat procesow biznesowych. Tutaj takze
studenci uniwersytetow maja wieksza wiedze i to zdobyta w dziataniach praktycz-
nych (rys. 5.101 5.11).

podstawowy $redni zaawansowany

W uczelnia techniczna B uniwersytet

Rys. 5.10. Poziom wiedzy tworcow na temat procesow biznesowych
wedtug typu uczelni (%)
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Rys. 5.11. Zrodta wiedzy tworcow na temat procesow biznesowych
wedhug typu uczelni (%)

Taka sytuacja poteguje si¢ w przypadku analizy z podziatem na typ uczelni
(uwzgledniono tylko dwa rodzaje: uczelnie techniczne i uniwersytety).

Wyniki dotyczace uniwersytetow pokazuja, ze blisko 80% wskazato poziom
sredni lub zaawansowany, w wickszosci zdobyty w dziataniach praktycznych.
Jest to by¢ moze zbyt optymistyczny wynik samooceny, ale tak optymistycznie
nastawieni studenci (w wigkszos$ci studiow doktoranckich) beda odwaznie wcho-
dzili w procesy komercjalizacji wynikéw swoich badan naukowych. Nalezy do-
da¢, ze w Konkursie biorg udzial studenci uniwersytetow zwigzani z obszarami
wiedzy: chemia, biologia, medycyna. Nie s3 to wigc studenci kierunkow ekono-
micznych, gdzie zagadnienia dotyczace biznesu sg waznym elementem progra-
mow studiow. Stad tez wskazania, ze wiedza nabyta jest w duzej czeSci dzigki
dziataniom praktycznym.

Kolejne odpowiedzi dostarczajg informacji o spodziewanym wktadzie pracy na
réznych etapach procesu komercjalizacji (do wyboru byly cztery etapy). Wickszos¢
wskazata etapy obejmujgce rozwoj i badania stosowane oraz uruchomienie pro-
dukcji niezaleznie od typu uczelni. Jednak blisko 20% wskazato etap pierwszy —
opracowanie koncepcji 1 badania podstawowe, ktory w wigkszosci przypadkow
byt juz zrealizowany. Ta grupa tworcow spodziewa si¢ latwego osiagnigcia sukce-
su w procesie komercjalizacji i uwaza, ze najtrudniejszy okres ma juz za soba. Sa
to prawdopodobnie te osoby, ktorych wiedza o procesie zadeklarowana zostata na
podstawowym poziomie (rys. 5.12).
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Rys. 5.12. Etap komercjalizacji, na ktérym tworcy spodziewaja si¢ najwigkszego
wktadu pracy (%)

W odpowiedzi na to pytanie studenci uczelni technicznych i uniwersytetow
udzielali bardziej zblizonych niz poprzednio odpowiedzi, wedlug ktorych rozwoj
i uruchomienie produkcji wymagaja najwickszego wktadu pracy (rys. 5.13).

W tym i w wielu nastepnych wynikach procenty obserwacji sg wigksze od 100,
poniewaz dopuszczalne byto udzielenie kilku odpowiedzi.
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Rys. 5.13. Etap komercjalizacji, w ktorym tworcy spodziewaja si¢ najwigkszego
wktadu pracy wedhug typu uczelni (%)

Wyzszy jest poziom wiedzy o spodziewanych potrzebach finansowych na réz-
nych etapach procesu komercjalizacji (tak jak poprzednio do wyboru byly cztery
etapy). Dominujaca wickszos¢ ankietowanych niezaleznie od rodzaju uczelni wy-
brata etap uruchamiania produkcji (rys. 5.14 1 5.15). Jest to rzeczywiscie niezwykle
kosztowny etap, a brak §rodkéw finansowych w wielu przypadkach jest przyczyna
porazki. Znaczaca liczba ankietowanych zwrécita takze uwage na koszty zwigzane
z marketingiem i dystrybucja, co potwierdza ich wiedz¢ o procesach biznesowych.
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Rys. 5.14. Etap komercjalizacji, w ktorym tworcy spodziewaja si¢ najwigkszych
wydatkow finansowych (%)

Zastanawia fakt, ze najwickszy wktad pracy spodziewany jest w etapie drugim
(rozwoj wyrobu i badania stosowane), a wklad finansowy w etapie trzecim. Wyda-
je sie, ze angazowanie duzych $rodkoéw finansowych dla uruchomienia produkcji
zwigzane jest takze z duzym naktadem pracy, ale o innym charakterze niz w eta-
pach badawczych.
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Rys. 5.15. Etap komercjalizacji, w ktorym tworcy spodziewaja si¢ najwiekszych
wydatkow finansowych wedtug typu uczelni (%)

Duzym optymizmem wykazali si¢ ankietowani, co do czasu potrzebnego na

komercjalizacj¢. Okres dwoch lat, na co wskazala wigkszo§¢ ankietowanych, wy-
daje si¢ mato realistyczny (rys. 5.16).

—57—



80

59.
60 S

40 333
20
6.8
0 L1
Do 2 lat Pomiedzy 2 a 4 lata Powyiej 4 lat

Rys. 5.16. Czas jaki wedlug tworcow potrzebny jest na komercjalizacje
wskazanego rozwigzania (%)

W tej ocenie bardziej realistyczne sg przewidywania tworcow z uniwersytetow,
ktorzy przewiduja dluzsze okresy czasu (rys. 5.17 i 5.18). Powodem takiej oceny
moze by¢ to, ze tworcy z tego typu uczelni czesciej podejmuja sie¢ komercjalizacji
produktow z grupy: biologia, chemia, medycyna, majacych kontakt z organizmami
zywymi, co wymaga uzyskania wielu pozwolen i certyfikatow. Natomiast pomysty
powstajace na uczelniach technicznych czasami nie wymagaja wielu badan i okres
dwach lat moze by¢ uznawany za wystarczajacy. W pytaniu tym nie jest precyzyj-
nie okre§lone pojecie czasu potrzebnego na komercjalizacje. Nie wiadomo, czy
chodzi o czas od powstania idei produktu, czy tez od zakonczenia badan podsta-
wowych i podjeciu decyzji o komercjalizacji.
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Rys. 5.17. Czas jaki wedhug tworcow potrzebny jest na komercjalizacje wskazanego
rozwiazania wedtug typu uczelni (%)

Tworcy bioracy udzial w badaniu sg optymistami, prawie wszyscy sa przekona-
ni o0 znacznym potencjale komercjalizacyjnym swoich rozwigzan.
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Rys. 5.18. Etapy procesu komercjalizacji, w ktorych twoércy planuja swoj udziat
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Rys. 5.19. Etapy procesu komercjalizacji, w ktorych tworcy planuja swoj udziat
wedtug typu uczelni (%)

Tworcy wiedza o potencjalnych trudnosciach wystepujacych w procesie komer-
cjalizacji 1 w wigkszosci, niezaleznie od typu uczelni, planuja wspotudzial, a nie
samodzielng realizacje procesu komercjalizacji. Natomiast okoto 25-30% tworcow
zdecydowana jest na przekazanie praw wlasnosci na wczesnym etapie, zadowalajac
si¢ uzyskanymi w ten sposob profitami (rys. 5.18 1 5.19).

Ostatnie pytanie dotyczy dziatan w przypadku porazki poniesionej w procesie
komercjalizacji. Jest to pewnego rodzaju sprawdzian wiarygodnos$ci poprzednich
deklaracji. Niezaleznie od typu uczelni okoto 80% tworcow deklaruje, ze juz obec-
nie prowadzi prace nad kolejnymi nowymi rozwigzaniami, co wydaje si¢ wazniej-
sze od realizacji procesow komercjalizacji dotyczacych poprzednich rozwigzan
(rys. 5.2015.21).
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Rys. 5.21. Poszukiwania innych nowych rozwiazan przez twoércow w przypadku
braku sukcesu w procesie komercjalizacji wedtug typu uczelni (%)

Mozna stad wysnu¢ wnioski, ze badana grupa skupia si¢ na pierwszym etapie:
opracowanie koncepcji i badania podstawowe, bez rzeczywistej wiary w sukcesy
komercjalizacyjne.

5.3. MLODZI NAUKOWCY - DOKTORANCI

5.3.1. Srodowisko doktorantéw

W badaniach wzigli udziat mtodzi naukowcy z 18 uczelni, w wigkszosci tech-
nicznych, na réznych etapach realizacji pracy doktorskiej. W wyniku procesu ba-
dawczego uzyskano 143 ankiety wypelnione w sposéb umozliwiajacy analize.
W realizacji badan rozdano 240 ankiet, co daje zwrotnos¢ bliskg 60%. Tak wysoka
zwrotno$¢ wynika z duzego zaangazowania osob realizujacych badania, co czasami
objawiato si¢ permanentnymi prosbami o wypelnienie kwestionariusza. Poza
dwoma wyjatkami rozklad ilosciowy otrzymanych ankiet od réznych uczelni byt
rownomierny. Dla realizacji badania utworzono formularz zawierajacy zestaw
pytan w formie zamknigtej ze wskazanymi opcjami wyboru (Zatacznik 1 — formu-
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larz ankietowy). Jedynie ostatnie pytanie w formularzu miato otwartg forme, gdzie
ankietowani mogli wpisywaé¢ uwagi w formie tekstowe;.

Osoby bioragce udzialt w badaniu to w wigkszosci stuchacze studiow doktoranc-
kich. Ponad 40% stanowili stuchacze poczatkowych lat, a wigc z matym stazem
w prowadzeniu badan (rys. 5.22).
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Rys. 5.22. Etap studiéw doktoranckich (%)
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Rys. 5.23. Stan zaawansowania doktoratu (%)

Stad w wynikach dominuje niski stan zaawansowania doktoratu, w wigkszos$ci
przypadkow to jedynie okreslenie koncepcji (rys. 5.23). Zatem jest to stan odlegly
od decyzji dotyczacych komercjalizacji.

Mimo zamieszczenia w formularzu szerokiego zestawu obszaréw badawczych
dominujaca liczba ankietowanych nie znalazta podobienstwa do tematyki realizo-
wanych prac. Przedstawiony zestaw obejmowat zagadnienia z dyscyplin nauk
technicznych 1 $cistych, a by¢ moze doktoranci utozsamiali tematyke swoich prac
z innymi naukami, np. spotecznymi, ekonomicznymi. Trudno jednak si¢ z tym
zgodzi¢, uwzgledniajac fakt, ze wigkszos$¢ ankietowanych reprezentowata uczelnie
techniczne (rys. 5.24). W zwiazku z tym nie wiadomo o jakie zagadnienia nalezy
rozszerzy¢ przedstawiang listg¢ obszarow badawczych.
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Rys. 5.24. Tematyka pracy badawczej (%)

5.3.2. Zagadnienia komercjalizacji

Dalsza cze$¢ pytan w formularzu ankietowym zwigzana byta $cisle z tematyka
komercjalizacji. Dominujaca liczba ankietowanych uwaza, ze wyniki ich badan mo-
g3 podlega¢ procesowi komercjalizacji, ale jeszcze nie na tym etapie (rys. 5.25). Jest
to zgodne z odpowiedzia na poprzednie pytanie, gdzie wickszo$¢ deklarowata niski
stan zaawansowania doktoratu. Jedynie 25% nie widzi szans na komercjalizacje, co
nie wynika z niecheci tylko ze specyfiki realizowanej problematyki badawcze;.

Wiekszo$¢ ankietowanych nie utozsamia si¢ ze statusem wynalazcy rozumia-
nym jako tworca nowego rozwigzania, ktore moze podlega¢ ochronie (rys. 5.26).
Stad pewnie deklaracja w odpowiedzi na poprzednie pytanie wskazujaca na ko-
nieczno$¢ dalszych badan przed decyzja o komercjalizacji. Te kolejne prace nie
zawsze majg dotyczy¢ Scistej tematyki badawczej zwigzanej z doktoratem, raczej
sa ukierunkowane na przeksztatcenie rozwazan teoretycznych w koncepcj¢ nowego
produktu.
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Rys. 5.25. Komercjalizacja wynikow badan (%)
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Rys. 5.26. Doktorant tworca nowego rozwigzania (%)
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Rys. 5.27. Szanse udanej komercjalizacji (%)

Szanse na udang komercjalizacj¢ wigkszo$¢ ankietowanych okre§la jako $rednie
(rys. 5.27), co jest dos¢ bezpieczna odpowiedzia, szczegdlnie w przypadku prze-
wazajacej liczby doktorantow niebedacych tworcami nowych rozwigzan.

Nastgpne pytanie dotyczy czasu potrzebnego na komercjalizacje. Wskazanie
okresu do 5 lat jako najbardziej prawdopodobnego wydaje si¢ uzasadnione
(rys. 5.28), szczegodlnie jezeli bedzie to czas blizszy gornej granicy wskazanego
przedziahu.
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Rys. 5.28. Czas potrzebny na realizacje¢ procesu komercjalizacji (%)

Doktoranci uwazaja, ze etapy obejmujace badania podstawowe i stosowane
wymagaja najwickszego wktadu pracy. By¢ moze wynika to z faktu, ze oni obecnie
ten etap badan realizuja, a nie uczestniczyli jeszcze w realizacji etapéw nastepnych
(rys. 5.29).

60%

50,4%

44,5%
40%
20% 1 ‘, 19
7.3%
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Opracowanie Rozwdj Uruchomienie Marketing i
koncepcji i wyrobu i produkcji dystrybucja
badania badania
podstawowe  stosowane

Rys. 5.29. Etap komercjalizacji wymagajacy najwickszego wkladu pracy (%)

Zdaja sobie jednak sprawe z tego, ze nastgpne etapy: uruchomienie produkcii,
marketing i dystrybucja, wymagaja zaangazowania najwigkszych §rodkow finan-
sowych (rys. 5.30). Sa to poglady zgodne z przedstawianymi w literaturze szacun-
kami, gdzie zaleca si¢ przed przej$ciem do tych niezwykle kosztownych etapow
przeprowadzenie analizy potencjatu komercjalizacyjnego, uwzgledniajgcej zagad-
nienia techniki i rynku.
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Rys. 5.30. Etap komercjalizacji wymagajacy najwigkszych wydatkow finansowych (%)

Nastepne pytania nie obejmuja juz calej populacji ankietowanych, a jedynie
tych, ktorzy mieli czynny lub bierny zwigzek z procesem komercjalizacji.

Na 143 doktorantow tylko dziesigciu (7%) byto czlonkiem zespotu realizujace-
go proces komercjalizacji rozwigzania zwigzanego z pracg doktorska. Z tego wigk-
szo$¢ (co stanowi 2,8% + 2,8% catosci) obejmowala wyrdb oraz metode (rys.
5.31). W pozostatych przypadkach ankietowani deklarowali oprogramowanie lub
cos$ innego, co by¢ moze wynikato z niezrozumienia pytania.
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Rys. 5.31. Komercjalizowany produkt (% )

Wiekszos¢ tych, ktorzy podjeli realizacje procesu komercjalizacji odniesli pelny
lub czesciowy sukces (rys. 5.32), gtownie dzigki determinacji zespotu (rys. 5.33).
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Rys. 5.32. Koncowy efekt komercjalizacji (%)
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Rys. 5.33. Gléwne przyczyny sukcesu (%)
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Rys. 5.34. Gloéwne przyczyny braku sukcesu (%)
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Natomiast jako gtowne przyczyny braku sukcesu wskazywano brak determina-
cji zespotu i brak wsparcia (rys. 5.34). Jest tutaj pewna niejasnos$¢ — jezeli wsparcie
nie jest znaczacg przyczyng sukcesu, to brak wsparcia nie powinno by¢ znaczaca
przyczyng porazki. Konkurencji na rynku nie uznano jako przyczyny braku sukce-
su, co troche jest zastanawiajace. Jednak wiarygodnos$¢ opinii w tych pytaniach,
gdzie odpowiedzi udzielito zaledwie 10 doktorantdéw, z punktu widzenia opisow
statystycznych jest niewielka.

Ostatnie pytanie z tej grupy dotyczylo procesow komercjalizacji w realizacji,
czyli jeszcze niezakonczonych. Bylo ono chyba niezrozumiate dla wypehiajacych
ankiete, bo czgs¢ doktorantéw (8 przypadkow) z grupy 10 uczestniczacych w pro-
cesie komercjalizacji wskazalo stopien zaawansowania nie wickszy niz 50%
(rys. 5.35). Nie bylo wskazan na proponowany w formularzu stopien zaawansowa-
nia 75%. Jedynie 2 doktorantéw z 10 nie odpowiedziato na to pytanie, co moze
swiadczy¢ o zakonczonym procesie komercjalizacji. Tak wigc deklarowany pelny
lub czesciowy sukces (rys. 5.32) prawdopodobnie dotyczy takze niezakonczonych
jeszcze przypadkoéw komercjalizacji.
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Rys. 5.35. Zaawansowanie procesow komercjalizacji w trakcie realizacji (%)

Podobne niejednoznacznos$ci interpretacyjne wystepuja takze w odpowiedziach
na nastgpne pytanie (rys. 5.36). Znajomos¢ innych przypadkoéw realizacji procesu
komercjalizacji zwigzanego z praca doktorskg (takze na innych wydzialach lub
uczelniach) zadeklarowato 18 doktorantow (12,6%). Trudno jednak na tym etapie
analizy okresli¢, ile z tych 18 przypadkow dotyczylo poprzedniej grupy 10 proce-
sow komercjalizacji.

W tym pytaniu jako obiekt komercjalizacji dominowat wyrdb (nie wskazano
opcji inne), jednak byta to niewielka dominacja, a metoda i oprogramowanie takze
mialy znaczace udziaty. Jako przyczyne sukcesu, oprocz determinacji zespotu,
wskazano atrakcyjnos¢ wyrobu (rys. 5.37 1 5.38).
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Rys. 5.36. Znajomo$¢ innych przypadkow realizacji procesu komercjalizacji
zwigzanego z pracg doktorska (%)
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Rys. 5.38. Gléwne przyczyny sukcesu (z N = 18)
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Inaczej takze okre§lono stopien zaawansowania procesu komercjalizacji
(rys. 5.39). Wigkszo$¢ ocenita zaawansowanie procesu na 50% oraz wigcej. By¢
moze wynika to z faktu, ze obserwatorzy zewnetrzni dowiedzieli si¢ o komercjali-
zacji dopiero na pozniejszym jej etapie.

60 5556
40
333
20
11,1
0 .
okolo 25% okolo 50% okolo 75%

Rys. 5.39. Zaawansowanie proceséw komercjalizacji w trakcie realizacji (%)

Mozna takze wysnu¢ wniosek, ze inaczej oceniane sa wilasne doswiadczenia
z procesem komercjalizacji, a inaczej obce, dla ktérych wypetniajacy ankiete byt
tylko zewng¢trznym obserwatorem bez peinej wiedzy o procesie. Jednak w oby-
dwoch przypadkach bardzo mate liczby doktorantéw udzielajacych odpowiedzi
(10 1 18) nie stanowig reprezentatywnych grup i nie upowazniajag do wyciggania
jednoznacznych wnioskow.

Kolejne odpowiedzi na pytania formularza dotyczyly reprezentatywnej grupy
143 ankietowanych i nie sprawiajg interpretacyjnych ktopotow.
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Rys. 5.40. Gtéwne przestanki rozpoczecia procesu komercjalizacji (%)
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Jako gléwny powdd podejmowania dziatan w ramach komercjalizacji wskazano
spodziewane korzysci finansowe (62,7%). Pozytywnym objawem jest tez fakt, ze
dla blisko 30% doktorantéw powodem podejmowania si¢ tak trudnego zadania jest
osobista satysfakcja (rys. 5.40). W odpowiedzi na to pytanie, a takze inne pytania,
ankietowani mogli wskazywa¢ kilka opcji, stad w przedstawianych analizach ich
sumy moga by¢ wieksze od 100%.

Blisko 70% ankietowanych planuje po uzyskaniu stopnia doktora ukierunkowac
prace badawcze na tematyke umozliwiajacg komercjalizacje (rys. 5.41).

Nie, po zlych doswiadczeniach z doktoratem 2,
Nie, bo brak sprzyjajacych warunkéw 252

Nie, bo hamuje to rozw6j naukowy 5.6

Tak, po sukcesie kom ercjalizacji doktorat 11,

Tak, bo uwaiam, ie tylko wtedy badania

miya s 26,9

Tak, chee przeku¢ wiedze na korzysci

finansowe 220

0 5 10 15 20 25 30

Rys. 5.41. Odpowiedzi na pytanie: Czy po uzyskaniu stopnia doktora planowane sg dalsze
badania ukierunkowane na komercjalizacj¢? (%)

W pytaniu o trudno$ci z komercjalizacja (rys. 5.42) jako gléwne przyczyny we-
wnetrzne, rozumiane tutaj jako osobowosciowe, wskazano obawy przed porazka
(35%), brak wytrwatosci i determinacji (32%) oraz brak wiedzy 1 umiejetnosci (31%).

brak szczescia — pech

brak wytrwalosci i determinacji

brak wiedzy i umiej etnosci

obawy przed poraika, %

brak zainteresow ania (tylke
badania)

0% 10% 20% 30% 40%

Rys. 5.42. Wewngtrzne przyczyny trudnosci z komercjalizacja (%)
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Zatem w tym przypadku niezbedne sg dziatania zwigzane z odpowiednig eduka-
cja. Podkresli¢ nalezy réwniez istnienie znaczgcej grupy pasjonatéw nauki i badan
niezainteresowanych komercjalizacja (26%), ktorzy beda zajmowaé si¢ pracami
badawczymi na poziomie podstawowym. Prace tego typu z zalozenia nie sa ukierun-
kowane na komercjalizacje, ale sa fundamentem rozwoju w dlugim okresie czasu.

W pytaniu o zewngtrzne trudnosci w komercjalizacji ankietowani wskazywali
po kilka odpowiedzi. Jako gtowna przyczyne, w sposob dominujacy, wskazali brak
srodkéw finansowych (rys. 5.43). Istotne tez okazaly si¢ ztozone i nieprzyjazne
przepisy prawa oraz trudnos$ci organizacyjne.

brak wsparcia od innych oséb lub
imstytucji

trudnosci w pozyskiw aniu srodkéow

finansowych 35/6%

trudnosci organizacyjne

przepisy prawa, regulacje uczelniane

system rozwoju i awansu naukowego 25,4%

0% 20% 40% 60%

Rys. 5.43. Zewngtrzne przyczyny trudnosci z komercjalizacja (%)
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Rys. 5.44. Co powinno ulec zmianie, aby upowszechni¢ proces komercjalizacji (%)
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Podobny wydzwigk maja odpowiedzi na nastgpne pytanie — co powinno ulec
zmianie, aby upowszechni¢ proces komercjalizacji (rys. 5.44). Najwigcej odpowie-
dzi uzyskala opcja: tatwiejszy dostep do srodkoéw finansowych (62%), nieco mniej
przepisy prawa (49%). Wielu doktorantow uwaza za wazne takze nastawienie dok-
torantdow, co mozna zmienia¢ poprzez odpowiedniag edukacje.

Nie napawaja optymizmem odpowiedzi na ostatnie pytanie w formie zamknig-
tej, dotyczace zwigkszenia liczby przypadkéw komercjalizacji wynikéw pracy
naukowo-badawczej (rys. 5.45). Blisko 40% okre$la te szanse jako znikome
(<10%), a nieco wigcej niz potowa jako umiarkowane (10%-50%). Szanse duze
rozumiane jako wigksze od 50%, wybrato niecale 6% doktorantow. Okreslenie
duze w przypadku 50% jest juz dyskusyjne, natomiast bardzo niepokoi brak wiary
mtodych ludzi w systemowa poprawe tej sytuacji. Opinia taka nie napawa optymi-
zmem, co do poprawy pozycji Polski w rankingach innowacyjnych gospodarek.
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Rys. 5.45. Szanse na radykalne zwickszenie w najblizszych latach w Polsce liczby
przypadkéw komercjalizacji wynikow badan naukowych (%)

W kwestionariuszu ankietowym zamieszczono takze pytanie otwarte: Jakie po-
trzebne sg dziatania, aby radykalnie zwigkszy¢ liczbe przypadkéow komercjalizacji
wynikow badan naukowych? Dopuszczono wskazanie trzech dziatan z uwzgled-
nieniem ich waznos$ci. Analiza odpowiedzi nie jest tatwa, biorac pod uwage ré6zno-
rodno$¢ odpowiedzi. Po analizie odpowiedzi i ich pogrupowaniu w czesciowo
subiektywny sposob w szes¢ kategorii otrzymano wyniki odzwierciedlajace opinie
doktorantow (rys. 5.46).

Dominujgce okazato si¢ zapewnienie odpowiedniego finasowania (23,4%) oraz
uproszczenie przepisow prawnych (22,3%), w tym regulacji uczelnianych. Okre-
slenie wsparcie (9,6%) obejmuje prawdopodobnie takze pomoc finansowa, prawnag
1 organizacyjng.
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Rys. 5.46. Dziatania pozwalajace radykalnie zwigkszy¢ liczbg przypadkéw komercjalizacji
— pytanie otwarte (%)

Jako element niezwykle wazny wskazano takze edukacje w tym zakresie
(18,1%). Umiarkowanie istotna okazala si¢ wspodtpraca z przemystem (13,8), co
jest dyskusyjne. Niskie notowania otrzymal takze system awansu akademickiego
(6,4%), gdzie w uzyskiwaniu stopni naukowych badania zakonczone komercjaliza-
cja nie majg nalezytego znaczenia. Jako inne zakwalifikowano wystgpujace poje-
dynczo odpowiedzi (6,4%), ktore trudno przypisa¢ do wyroznionych grup, przy-
ktadowo: likwidacja podatku CIT.

5.4. PRACOWNICY NAUKOWI
5.4.1. Badana grupa

Celem przeprowadzanego badania byto poznanie pogladéw pracownikow wyz-
szych uczelni na temat komercjalizacji wynikoéw badan. W badaniu wzieto udziat
246 pracownikow z 24 organizacji, w tym 21 uczelni wyzszych oraz 3 osrodkéw
badawczych zwigzanych z przemystem. Tak wiec rozszerzono nieco pierwotnie
planowany program badan o pozauczelniane osrodki badawcze. Wsérod uczelni
dominowaly politechniki, ale w niewielkiej liczbie byly tez uniwersytety i uczelnie
ekonomiczne. Formularz ankietowy przekazano do wypetnienia 320 responden-
tom, a otrzymano 246 zwrotow, co stanowi 76%. Tak wysoka skuteczno$¢ uzyska-
no dzigki pomocy czionkéw Komitetu Inzynierii Produkcji PAN. Dla realizacji
badania stworzono formularz zawierajacy zestaw pytan w formie zamknigtej ze
wskazanymi opcjami wyboru (Zatacznik 1 — formularz ankietowy). Jedynie ostat-
nie pytanie w formularzu miato otwartg forme, gdzie ankietowani mogli wpisywac
opinie w formie tekstowe;.
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Osoby biorace udziat w badaniu to pracownicy naukowi w wigkszosci ze
znacznym stazem pracy (rys. 5.47), a wiec ze znacznym do$wiadczeniem i znajo-
moscig realiow dotyczacych realizacji procesow komercjalizacji.
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Rys. 5.47. Staz pracy respondentow (%)

Duza grupa pracownikéw naukowych (56,9%) interesuje si¢ i $ledzi rozwoj
techniki, aby okres$la¢ nisze rynkowe, poszukiwaé nieznanych obszaréw wiedzy
i techniki oraz prowadzi¢ badania lepiej realizujace potrzeby gospodarki (rys. 5.48).

Osoby te w wigkszosci interesuja si¢ rozwojem techniki, w tym dziejami wyna-
lazkoéw 1 wynalazcow. Wydaje si¢ wigc, ze jest to reprezentatywna grupa dla reali-
zacji celu badania. Sledzenie rozwoju techniki pozwala odnosi¢ obecne dziatania
komercjalizacyjne do przypadkow historycznych oraz obserwowaé wptyw wyna-
lazkéw i1 innowacyjnych rozwigzan na rozwoj spoteczenstw. Niestety czesto byly
to wynalazki zwigzane z wojskiem i wojnami, co rozwijato nauke i technike, ale
nie bylto nastawione na dobro cztowieka.
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Rys. 5.48. Zainteresowanie rozwojem techniki (%)
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5.4.2. Komercjalizacja wynikéw badan

Badanie dotyczyto pracownikow z wieloletnim stazem, stad tez wigksza niz
w przypadku doktorantéw liczba tworcow nowego rozwigzania (rys. 5.49). W wigk-
szo$ci przypadkow sa to efekty prac zespolowych, co w przypadku ztozonych roz-
wigzan obecnie staje si¢ norma.
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Rys. 5.49. Respondent twdrcg nowego rozwigzania (%)

Niestety blisko 90% badanych uwaza jako znikome lub umiarkowane (<50%)
szanse na udana komercjalizacje (rys. 5.50). Jest to ocena oparta na wieloletnim
doswiadczeniu, co niezbyt dobrze $wiadczy o skutecznosci realizacji procesow
komercjalizacji w Polsce.
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Rys. 5.50. Szanse udanej komercjalizacji zdaniem respondentow (%)

Doswiadczenie ankietowanych sprawia, ze realistycznie okre$laja czas potrzeb-
ny na komercjalizacj¢. Najbardziej prawdopodobny jest okres 2 do 5 lat (ok. 70%),
natomiast szybkie tempo, do 2 lat, zadeklarowalo jedynie 0k.10% ankietowanych

(rys. 5.51).
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W rzeczywisto$ci zdarzajg si¢ przypadki tak szybkiej komercjalizacji dla mato
skomplikowanych w wykonaniu produktow, gdzie gtowny wysitek wktadany jest
w etap dzialan marketingowych.
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Rys. 5.51. Czas potrzebny na realizacj¢ procesu komercjalizacji (%)

Jako etap komercjalizacji wymagajacy najwigkszego wktadu pracy wskazano
poczatkowe etapy — koncepcja, badania podstawowe oraz rozwdj wyrobu i badania
stosowane (rys. 5.52). Wydaje si¢, ze zbyt mato ankietowanych docenitlo w tym
wzgledzie pozostate etapy — produkcja, dystrybucja. Ale by¢ moze jest to ocena
procesu ze strony pracownika uczelni — badacza, ktory nigdy nie uczestniczyt
w dalszych etapach wdrazania nowych rozwigzan na rynek.
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Rys. 5.52. Etap komercjalizacji wymagajacy najwigkszego wktadu pracy (%)
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Doceniono natomiast etap — uruchomienie produkcji, ktéry uznano za najbar-
dziej kosztowny (rys. 5.53). Przy ocenie wynikdéw, w tym oraz innych przypad-
kach, nalezy uwzgledni¢ fakt, Ze ankietowani mogli wybiera¢ wigcej niz jedng
opcje, stad sumy procentow moga przekracza¢ 100%.
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Rys. 5.53. Etap komercjalizacji wymagajacy najwickszych wydatkéw finansowych (%)

Tak jak w poprzednich badaniach dotyczacych grupy doktorantow, gléwna
przestanka rozpoczgcia procesu komercjalizacji sg spodziewane korzys$ci finanso-
we (rys. 5.54). Mniejsze natomiast znaczenie, w porownaniu z wynikami uzyska-
nymi w grupie doktorantéw, ma kariera zawodowa. Wieloletni pracownicy uczelni
w wigkszos$ci przeszli juz Sciezke awansu. Nie zmienit si¢ natomiast i pozostat
dos¢ wysoki procent odpowiedzi dotyczacy osobistej satysfakcji, tak jak by to byto
statg cecha 0sob prowadzacych badania.
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Rys. 5.54. Gtéwne przestanki rozpoczecia komercjalizacji (%)
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Znaczaca liczba ankietowanych (ponad 30%) uczestniczyta w procesie komer-
cjalizacji (rys. 5.55). Sg to udziaty procentowe w odniesieniu do catej badanej gru-
py obejmujacej 246 pracownikow. W liczbach bezwzglednych uczestnictwo
w jednym przypadku komercjalizacji zadeklarowalo 40, a w wigcej niz jednym 45
ankietowanych. Jest to troch¢ sprzeczne z obiegowg opinig o braku powigzan nauki
z gospodarkg. Oczywiscie to pytanie nie rozstrzyga o skutecznosci calego procesu.
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Rys. 5.55. Czy respondent byt lub jest cztonkiem zespotu realizujacego proces
komercjalizacji (%)

Najczesciej komercjalizowanym produktem byl wyrdb (rozumiany jako co$ ma-
terialnego), ale nie jest to przewaga dominujaca (rys. 5.56). Jednak metode i opro-
gramowanie tez wskazato wielu ankietowanych.
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Rys. 5.56. Komercjalizowany produkt
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Wsrod tych, ktérzy uczestniczyli w realizacji procesu komercjalizacji (ok.
30%), wickszos¢ osiagneta pelny lub czgsciowy sukces (rys. 5.57). Niewielka licz-
ba ankietowanych zrezygnowala lub poniosta porazke. Osoby, ktore nie uczestni-
czylty w procesie komercjalizacji (64,6%), okre$lane sa tutaj jako grupa, dla ktorej
brak danych.
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Rys. 5.57. Koncowy efekt procesu komercjalizacji — sukces lub porazka (%)

Jako gtéwne przyczyny sukcesu, podobnie jak w poprzednich badaniach obej-
mujacych doktorantow, wskazano determinacj¢ zespotu badawczego oraz atrakcyj-
ny produkt (rys. 5.58). Mozliwo$¢ wskazania kilku opcji (suma wicksza od 100%)
sktania do wniosku, ze determinacja zapewnia sukces tylko w przypadku atrakcyj-
nego produktu. Wydaje si¢, ze determinacja jest podstawa sukcesu nie tylko
w procesach komercjalizacji, ale we wszelkich innych dziataniach.
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Rys. 5.58. Gloéwne przyczyny sukcesu komercjalizacji
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Natomiast jako podstawowa przyczyne braku sukcesu wskazano brak wsparcia.
Niestety pytanie ankietowe nie pozwala na wyjasnienie, jakiego rodzaju wsparcia
oczekuja respondenci (rys. 5.59). Wystepuje tutaj pewna, by¢ moze pozorna,
sprzecznos$¢: wsparcie nie jest gldwna przyczyna sukcesu, ale jego brak jest gtoéwna
przyczyng braku sukcesu. Podobnie determinacja jest gldowng przyczyna sukcesu,
ale jej brak nie jest gldbwng przyczyna braku sukcesu. By¢ moze takie opinie ankie-
towani formutowali nie na podstawie wlasnych doswiadczen i historii swojej ko-
mercjalizacji, a jedynie na podstawie domystow i przemys$len.
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Rys. 5.59. Gtéwne przyczyny braku sukcesu komercjalizacji (%)

Odpowiedzi na pytanie o stopien zaawansowania realizowanych obecnie ko-
mercjalizacji rozktadajg si¢ w miar¢ rownomiernie (rys. 5.60). Ale tak jak po-
przednio nie wiadomo, czy s3 to przynajmniej w czesci te, ktore poprzednio oce-
niano w kategoriach sukcesu lub czg¢sciowego sukcesu, czy te catkiem inne przy-
padki komercjalizacji.
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Rys. 5.60. Proces komercjalizacji w trakcie realizacji (%)
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Zestaw nastgpnych pytan dotyczy znajomosci przypadkdéw komercjalizacji in-
nych niz wlasne. Prawie potowa ankietowanych, a doktadnie 120 pracownikow,
zna takie przypadki (rys. 5.61). Jednak biorac pod uwage fakt, ze wigkszos¢ ankie-
towanych pracuje znacznie dluzej niz 10 lat, to konkluzjg takiego wyniku jest prze-
swiadczenie o niezbyt czestym wystepowaniu procesow komercjalizacji.
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Rys. 5.61. Znajomo$¢ przypadkow realizacji procesu komercjalizacji
bez whasnego uczestnictwa (%)

Dalsze wyniki dotyczace tej grupy pytan odnoszone beda do 120 pracownikow,
ktorzy zadeklarowali znajomo$¢ przypadkow komercjalizacji. Gtownym rodzajem
produktu w tych przypadkach jest wyrdb, jednak metoda i oprogramowanie tez
obejmuja znaczace udzialy procentowe (rys. 5.62).
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Rys. 5.62. Komercjalizowany produkt (bez wtasnego uczestnictwa) (%)
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Dominujgca cze$¢ znanych przypadkéw komercjalizacji zakonczyla si¢ petnym
lub czgsciowym sukcesem, jedynie 15% to rezygnacja lub porazka (rys. 5.63).
Niestety w formularzu ankiety nie zostalo precyzyjnie okreslone pojecie czescio-
wego sukcesu (tak samo w poprzednich badaniach), co utrudnia jednoznaczng in-
terpretacje wynikow.
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Rys. 5.63. Koncowy efekt procesu komercjalizacji — bez wlasnego uczestnictwa (%)

Nie wskazano dominujacej przyczyny sukcesu: determinacja zespotu i atrakcyj-
no$¢ produktu otrzymaty ponad 50% wskazan, nieco mniej, ale tez do$¢ duzo
wskazan dotyczyto wsparcia bez wskazywania szczegdtow. Lut szczgscia w proce-
sie komercjalizacji ankietowani uznali za malo istotny (rys. 5.64).

30%

60% 54:6% 314%

0,
40% 389%
20%
7,4%
0% |

Atrakcyjny Determinacja Wsparcie Lut szczescia
produkt zespolu instytucjonalne

Rys. 5.64. Glowne przyczyny sukcesu komercjalizacji — bez wlasnego uczestnictwa (%)
Zatem mozna wnioskowaé, ze w procesie komercjalizacji wazny jest dobry

produkt, duze zaangazowanie i determinacja zespotu badawczego, przyjazne prze-
pisy prawa (w tym rowniez regulacje uczelniane) oraz wsparcie finansowe i orga-
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nizacyjne, np. przez centra transferu technologii. Tak jak w wielu poprzednich
przypadkach suma wskazan przekracza 100%, gdyz byla mozliwos¢ deklaracji
kilku opcji na li$cie wyboru.

Natomiast jako przyczyny braku sukcesu (porazki) najwigcej wskazan dotyczy-
o braku wsparcia (rys. 5.65). Mozna wigc wysnué¢ wniosek, ze jak co$ idzie do-
brze, to wsparcie nie jest bardzo wazne, natomiast w przypadku klopotéw dostrze-
ga sie jego brak.
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Rys. 5.65. Glowne przyczyny porazki komercjalizacji — bez wlasnego uczestnictwa (%)

Ankietowani wskazali, ze spotkali si¢ z wieloma przypadkami bardzo zaawan-
sowanego procesu komercjalizacji. Uwzgledniajac jednak fakt, ze byto to w dtugim
okresie ich pracy i nie wiadomo, jakie byly ostateczne rezultaty oraz ile obecnie
wystepuje takich przypadkow (rys. 5.66), jak rowniez, Ze na to pytanie odpowiedzi
udzielito jedynie 46 pracownikoéw, interpretacja odpowiedzi nie jest jednoznaczna
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Rys. 5.66. Proces komercjalizacji w trakcie realizacji — bez wlasnego uczestnictwa (%)
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Kolejne pytanie jest na pograniczu psychologii, dotyczy dyskomfortu w pracy
w przypadku braku sukceséw w komercjalizacji i obejmuje juz wszystkich pra-
cownikow. Wigkszos$¢ ankietowanych zadeklarowata, ze komercjalizacja uwiary-
gadnia sens prowadzenia badan (rys. 5.67). Swiadczy to o powaznym podejsciu do
pracy naukowca-nauczyciela akademickiego, gdzie nie licza si¢ tylko pieniadze,
ale takze inne trudno mierzalne efekty.
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Rys. 5.67. Brak sukcesu w komercjalizacji jest zrodtem dyskomfortu w pracy (%)

Natomiast dominujgca wigkszo$¢ ankietowanych uwaza, ze brak sukcesu
w komercjalizacji nie musi by¢ dyskomfortem w pracy, gdyz nie kazdy ma odpo-
wiednie cechy i umiejetnosci przedsigbiorcze. Ponadto nie wszystkie wyniki prac
naukowo-badawczych mozliwe sg do wdrozenia na rynek, czg$¢ z nich wymaga
dalszych prac badawczo-rozwojowych (rys. 5.68). Jednak znajac realia pracy na
uczelni, trzeba zwroci¢ uwagg na fakt, ze czgsto ci, ktorzy do tego si¢ nadaja, zaj-
mujg si¢ innymi sprawami, pomijajac celowo wyzwania procesow komercjalizacji.
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Rys. 5.68. Brak sukcesu w komercjalizacji nie jest zrodtem dyskomfortu w pracy
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Jako przyczyny braku sukcesow w komercjalizacji na pierwszym miejscu
wskazano brak wytrwalosci i determinacji zespotu badawczego (rys. 5.69). Jest to
uniwersalna przyczyna braku sukcesu w réznego rodzaju dziataniach.
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Rys. 5.69. Przyczyny wewnetrzne, osobowosciowe powodem trudnosci z komercjalizacja (%)

Istotnym czynnikiem jest takze brak zainteresowania, co koresponduje z po-
przednig opinig, ze nie wszyscy maja odpowiednie predyspozycje do realizacji
procesdOw komercjalizacji. Przyczyna trudnosci wedtug ankietowanych jest takze
brak wiedzy i umiejetnosci, co powinno by¢ uwzglednione w formutowaniu pla-
néw studidw oraz réznego rodzaju szkolen.

Recepta na upowszechnienie dziatan komercjalizacyjnych (przyczyny ze-
wngetrznych trudnos$ci) jest tatwiejszy dostep do $srodkow finansowych, modyfika-
cja przepisow oraz wsparcie instytucjonalne (rys. 5.70).
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Rys. 5.70. Przyczyny zewnetrzne — otoczenie powodem trudnosci z komercjalizacja (%)
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Podobne wnioski mozna wysnu¢ z odpowiedzi na nastgpne pytanie, ktore doty-
czy zmian upowszechniajgcych procesy komercjalizacji.
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Rys. 5.71. Zmiany, ktore nalezy dokonac, aby upowszechni¢ proces komercjalizacji (%)

Zmiany te powinny dotyczy¢ zwigkszenia srodkow finansowych przeznacza-
nych na ten cel, a takze uproszczenie przepisow zewnetrznych oraz regulacji
uczelnianych (rys. 5.71). Istotne jest takze pozytywne nastawienie tworcéw, co
mozna stymulowa¢ m.in. poprzez wskazywanie dobrych praktyk, edukacje oraz
realne, a nie pozorne wsparcie uczelni, adekwatne do indywidualnych potrzeb.

Ostatnie pytanie, tak jak w poprzedniej grupie badawczej dotyczy szans na ra-
dykalng poprawe skutecznosci dziatan komercjalizacyjnych w Polsce. Wigkszo$¢
respondentéw uwaza, ze sa to szanse umiarkowane (10%-50%), co jest bezpieczna
odpowiedzig, pozostajaca bez mozliwosci weryfikacji (rys. 5.72).
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Rys. 5.72. Szanse na radykalne zwigkszenie liczby przypadkow komercjalizacji (%)
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Takie opinie nie napawaja optymizmem, szczegoélnie gdy sg wyrazane przez
pracownikoéw z dlugoletnim stazem, ktorzy pamigtajg wiele akcji i dzialan nasta-
wionych na zwickszenie poziomu innowacyjnosci i poprawe skutecznosci proce-
sow komercjalizacji.

Dodatkowe pytanie w formularzu ankiety miato charakter otwarty: jakie po-
trzebne sg dziatania, aby radykalnie zwigkszy¢ liczbe przypadkow komercjalizacji
(rys. 5.73). Odpowiedzi (181) pogrupowano w osiem kategorii, gdzie ostatnia to sa
,Inne”, obejmujaca pojedyncze odpowiedzi lub sformulowania niezbyt zgodne
z zadanym pytaniem — przyktadowo stwierdzenie ,,Wigksze szanse na komercjali-
zacje majg uczelnie techniczne i medyczne”.

Przypisanie odpowiedzi do poszczegélnych kategorii zwigzane bylo czasami
z subiektywng decyzja osob analizujacych wyniki badan. Dotyczyto to szczegdlnie
przypadkow, gdy odpowiedzi lub sfomutowania obejmowaly jednoczesnie kilka
kategorii. Stad tez przedstawione wyniki nalezy traktowac¢ jako szacunkowe.
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Rys. 5.73. Pytanie otwarte — dziatania dla zwigkszenia liczby przypadkéw komercjalizacji

Najwigkszy problem ankietowani widza w niedostatecznym finansowaniu
(33,7%), co formutowano w rdzny sposob. Istotne jest tez uproszczenie przepisow
prawnych (13,8%) oraz procedur uczelnianych (11,0%). Wysoki odsetek ankietowa-
nych miato uwagi co do wsparcia, w tym przypadku ze strony uczelni (13,3%). Nie
sprecyzowano w wiekszosci przypadkow rodzaju wsparcia, by¢ moze w czesci jest
to wsparcie finansowe, a w czeSci organizacyjne zwigzane z procedurami obowigzu-
jacymi w uczelniach. Wskazywano tez na istotng role i konieczno$¢ intensyfikacji
wspotpracy z przemystem (11,6%). Jednak sa to wskazania bez okreslenia sposobu
realizacji. Proponowano modyfikacje §ciezek awansu akademickiego (4,4%), tak aby
w wigkszym stopniu byly doceniane sukcesy w procesie komercjalizacji.
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5.5. WYNIKI BADAN — PODSUMOWANIE

W poprzednich rozdziatach przedstawiono wyniki przeprowadzonych badan je-
dynie w postaci czestosci wystapien. Dodatkowo w przypadku studentow-
wynalazcow przedstawiono czgstosci wystapien w rozbiciu na rodzaj uczelni. Nie
przedstawiano natomiast bardziej ztozonych statystyk, mimo tego ze niektore zo-
staly wykonane. Jest to zamierzone dzialanie, gdyz wydaje si¢, ze tak duze bada-
nie, obejmujace 467 otrzymanych ankiet, wymaga stopniowej analizy, a przedsta-
wione tutaj wyniki sg jej pierwszym etapem. W podsumowaniu natomiast przed-
stawiona jest analiza pokazujgca réznice i podobienstwa podejscia do problemu
komercjalizacji pomiedzy grupami, wsrdd ktorych przeprowadzono badania.

Jaki czas jest potrzebny na komercjalizacje

Opinie na ten temat wyrazane przez studentow-wynalazcOw znacznie r0znig si¢
od opinii doktorantow i pracownikow (rys. 5.74). Uwazaja oni dwa lata za zupehie
wystarczajace, co jest trudne do zaakceptowania w zderzeniu z rzeczywistoscig.
By¢ moze wynika to z entuzjazmu przynaleznemu mlodym wynalazcom. Jest to
przewaznie ich pierwsze spotkanie z rzeczywistoscia komercjalizacji i wystepuja-
cymi problemami. Czg¢$¢ studentow-wynalazcoOw jest rownoczesnie doktorantami
i pewnie ich odpowiedzi naleza do drugiego przedzialu czasowego. Natomiast
praktycznie nie ma réznicy w pogladach na czas realizacji procesu komercjalizacji
pomiedzy grupa doktorantow i grupa pracownikow wyzszych uczelni.
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Rys. 5.74. Czas potrzebny na komercjalizacjg (%)
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Szanse udanej komercjalizacji
Tutaj porownywane sg tylko dwie grupy: doktoranci i pracownicy. Wyniki po-
kazujg pewne réznice w opiniach na ten temat (rys. 5.75).
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Rys. 5.75. Szanse udanej komercjalizacji (%)

Bardziej optymistycznie nastawieni sa doktoranci, ponad dwukrotnie wigcej
z nich wskazuje opcje: duze >50%. Mozna si¢ bylo tego spodziewaé, gdyz opty-
mizm jest istotng cechg mlodosci. Ponadto mtodzi ludzie lepiej czuja si¢ w warun-
kach gospodarki rynkowej i wystepujacych w niej procesow biznesowych. Sg tez
bardziej zadni sukceséw, wigc przedstawiana opinia o szansach na udane komer-
cjalizacje moze czgsciowo mie¢ charakter zyczeniowy.

Etapy procesu komercjalizacji wymagajace najwiekszego wkladu pracy

Tutaj takze opinie studentow-wynalazcoOw znaczaco rdznig si¢ od pozostatych
grup badawczych.
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Rys. 5.76. Etapy wymagajace najwigkszego wktadu pracy (%)
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Etap pierwszy, opracowanie koncepcji i badania podstawowe studenci uwazajg za
malo pracochtonny. Tak bywa w przypadku rozwigzan bedacych efektem chwilowe-
go kreatywnego przebtysku, co ma czesto miejsce w przypadku wynalazkoéw (rys.
5.76). Studenci-wynalazcy nie sa jeszcze dobrze przygotowani do kolejnych etapow
procesu komercjalizacji, co w odpowiedziach szczegolnie wida¢ przy etapie ,,Uru-
chomienie produkcji”. Opinie pozostatych badanych grup sa tutaj podobne.

Etapy procesu komercjalizacji wymagajace najwiekszych wydatkow

finansowych

W odpowiedziach na to pytanie nie ma niespodzianek i istotnych réznic. Jedy-
nie grupa pracownikow znaczaco wyzej ocenita koszty pierwszego etapu: opraco-
wanie koncepcji i badania podstawowe (rys. 5.77). Wytlumaczeniem moze by¢
fakt, ze to pracownicy uczelni organizuja zaplecze badawcze, w tym zdobywaja
srodki na czesto bardzo kosztowne wyposazenie laboratoriow. Doktoranci jedynie
korzystaja z tej infrastruktury badawczej bez czynnego uczestnictwa w procesie
pozyskiwania funduszy zapewniajacych ich powstanie.
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Rys. 5.77. Etapy wymagajace najwigkszych wydatkow finansowych (%)

Glowne przeslanki rozpoczecia procesu komercjalizacji

Podstawowa przestanka sa spodziewane korzysci finansowe (rys. 5.78). Biorac
jednak pod uwagg wysitek wtozony w ten proces oraz niewielkie lub umiarkowane
szanse sukcesu, moga to by¢ niezwykle iluzoryczne korzysci. Jednak dla pracow-
nikéw uczelni oraz doktorantow, ktérzy w wielu przypadkach planujg podjaé prace
na uczelni, jest to jedyna szansa na satysfakcjonujgce zarobki, bedace wynikiem
pracy naukowo-badawczej. Doktoranci sa na poczatku kariery zawodowej, wigc
dla nich awanse naukowe maja wigksze znaczenie niz dla pracownikéw z dtugolet-
nim stazem. Mitym zaskoczeniem jest znaczaca grupa ,,pasjonatow”, dla ktorych
bardzo istotna jest osobista satysfakcja. Nie jest jednak pozytywnym objawem brak
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presji srodowiska, ktore, jak wynika z odpowiedzi na to pytanie, akceptuje bierng
postawe dotyczacg zagadnien komercjalizacji.
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finansowe
H Doktoranci M Pracownicy

Rys. 5.78. Gtowne przestanki komercjalizacji (%)

Wewnetrzne przyczyvny trudnosci z komercjalizacja

Doktoranci bojg si¢ podejmowac ryzyko rozpoczgcia procesu komercjalizacji ze
wzgledu na ryzyko porazki (rys. 5.79).
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Rys. 5.79. Wewngtrzne przyczyny trudno$ci z komercjalizacja (%)
Obawy te sa znacznie mniejsze w grupie pracownikow, ktorzy z wiekiem staja

si¢ bardziej odporni na stresy. CzeSciej natomiast uwazaja, ze jako badacze-
naukowcy powinni by¢ daleko od biznesu, a dzialania zwigzane z komercjalizacja
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wynikéw ich badan powinny przejac¢ inne zespoty. By¢ moze wynika to z do§wiad-
czenia, ktore podpowiada, ze trudno by¢ dobrym specjalista jednocze$nie w pracy
naukowej oraz w zakresie rynkowych dziatan w procesie komercjalizacji. Dokto-
ranci czesciej porazke w procesie komercjalizacji thumacza pechem, czyli brakiem
szczgscia. Natomiast pracownicy bardzo mocno podkreslaja, ze przyczynami po-
razki mogg by¢ brak wytrwatos$ci 1 determinacji.

Zewnetrzne przyczyny trudnos$ci z komercjalizacja

Obydwie badane grupy, doktoranci i pracownicy, wérod zewnetrznych przy-
czyn trudnosci z komercjalizacja zdecydowanie wskazuja brak dostatecznych $rod-
kow finansowych oraz konieczng do przejscia trudng droge w procesie ich pozy-
skiwania. Pracownicy w wiekszym stopniu niz doktoranci odczuwaja brak wsparcia.
Jest to cze$ciowo zrozumiale, bo doktorantow z zalozenia wspiera opiekun nauko-
wy, czesto bezskutecznie oczekujacy na wsparcie instytucjonalne (rys. 5.80). Pozo-
state opcje wskazane w ankiecie obydwie grupy oceniaty podobnie.
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Rys. 5.80. Zewngtrzne przyczyny trudnosci z komercjalizacja (%)

Dzialania potrzebne dla zwiekszenia liczby przypadkow komercjalizacji

Ostatnie zestawienie dotyczy pytania otwartego, gdzie doktoranci i pracownicy
mogli wpisa¢ swoje opinie dotyczace wskazanego tematu. Interpretacja i analiza
tych wypowiedzi nie jest jednoznaczna i zawiera sporg doze subiektywnosci.
W obydwu badanych grupach przeanalizowano wpisane stwierdzenia, ktore mimo
odrecznego pisma udalo si¢ jednoznacznie odczytaé i przyporzadkowaé do szesciu
kategorii (rys. 5.81). W przypadku odpowiedzi pracownikow w tym poréwnaw-
czym zestawieniu polgczono kategorie: przepisy prawa i regulacje uczelniane, tak
jak to byto w ankiecie dla doktorantow. Dodatkowa kategoria gromadzi inne przy-
padki, w praktyce pojedyncze stwierdzenia czesto niezbyt zgodne z tematem.
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Bardzo istotne dla obydwu badanych grup sa finanse oraz przepisy prawa
i uczelniane procedury. Dla doktorantow istotnie wazna jest edukacja. Sa to osoby,
ktore niedawno zakonczyty studia i z duzym prawdopodobienstwem tajniki komer-
cjalizacji poznawaty w procesie ksztalcenia, ale nadal odczuwaja potrzebe edukacji
w tym obszarze. Natomiast pracownicy z dlugoletnim stazem wiedz¢ o komercjali-
zacji zdobywali w dziataniach praktycznych, w tym obserwacjach otoczenia, i oka-
zuje si¢, ze taka wiedza daje wigksze poczucie bezpieczenstwa w dziataniach.
Wazne, ale nie dominujace, jest takze réznorodne wsparcie oraz wspotpraca
z przemystem, natomiast awanse wynikajgce z kariery naukowej w tym zestawie-
niu maja niewielkie znaczenie.
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Finanse Prawoi Edukacja Awans Przemyst Wsparcie Inne
procedury

B Doktoranci M Pracownicy

Rys. 5.81. Pytania otwarte (%)

Co powinno ulec zmianie, aby upowszechni¢ proces komercjalizacji

To pytanie nie jest ostatnie w ankiecie, jednak tutaj moze stanowi¢ pewnego ro-
dzaju podsumowanie. W wiekszosci odpowiedzi doktorantéw i pracownikow
uczelni pokrywaja si¢, co mozna uszeregowaé w porzadku malejacym: tatwiejszy
dostep do srodkow finansowych, przepisy prawa i regulacje uczelniane, pozytywne
nastawienie tworcow ksztaltowane przez skuteczng edukacje (rys. 5.82). Pozostaje
jeszcze jeden punkt, ktory nie wystepowal w innych pytaniach: spoteczne posza-
nowanie dla ludzi sukcesu. W tej kwestii znacznie wigkszy procent odpowiedzi
pochodzit od pracownikow, czyli osob z wigkszym do$wiadczeniem zyciowym.
Jest to problem badawczy dla socjologow i filozofow, jednak wydaje sie, ze jest to
bardzo wazna opinia, mimo ze stupki na wykresach odpowiadajace tej opcji nie sa
zbyt wysokie.
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Rys. 5.82. Upowszechnienie procesu komercjalizacji (%)

Jezeli w odbiorze spotecznym osoby odnoszace sukces zawodowy, w tym przy-
padku rozumiany jako komercjalizacja wynikéw badan naukowych, potaczony
z sukcesem finansowym beda szanowane i1 uznawane za pozytywny przyktad, to
w znacznym stopniu problem matlej liczby przypadkéw komercjalizacji bedzie
rozwiazany.

—94



6. KOMERCJALIZACJA - STUDIUM PRZYPADKU

6.1. FIRMA Z DLUGOLETNIA TRADYCJA

Firma Atmoterm SA od ponad 37 lat dziala na rzecz ochrony s$rodowiska
i gospodarki. Jest to przyktad firmy z dtugoletnig tradycja. Firma ta obecnie obstu-
guje 4500 przedsigbiorcow z calego kraju, 16 urzedow marszatkowskich oraz 2700
miast, gmin i powiatow. Za podstawe sukcesu firmy mozna uzna¢ doskonale stan-
dardy zarzadzania oraz opracowany i sprawdzony sposéb komercjalizacji produk-
tow. Jak informuje firma: ,,Kluczem do zachowania harmonii pomi¢dzy wzrostem
gospodarczym a ochrong dobr naturalnych i §rodowiska jest rownowazne wspiera-
nie obu obszar6w”. Atmoterm SA pomaga firmom zewn¢trznym w rozwigzywaniu
problemoéw $rodowiskowych, majac na uwadze rozwdj gospodarki. Dla zespotu
opracowujacego nowe produkty dla klientow sg to dziatania priorytetowe. Najczg-
$ciej komercjalizowanymi produktami sa kompleksowe ustugi IT oraz ustugi kon-
sultingowe realizujace potrzeby klientow.

W ramach prac zwigzanych z ekspertyza przeanalizowano produkt bedacy
przedmiotem komercjalizacji, jakim jest ustuga konsultingowa wraz z oprogramo-
waniem (tzw. e-ustuga), stuzaca do planowania, monitorowania realizacji dziatan
zaplanowanych, prognozowania i oceny efektow podjetych dziatan. W ustudze
konsultingowej rozwazany jest zawsze sam problem i nastgpuje to poprzez zebra-
nie danych, pozniejszg ich analize, postawiong diagnoze oraz ostatecznie przez
propozycje gotowego rozwiazania dla klienta. Oprogramowanie pozwala klientowi
na ,,zarzadzanie problemem”, czyli planowanie, monitorowanie, prognozowanie
iocene efektow z postepow realizacji. Produkt cechuje si¢ latwa dostepnoscia
w postaci e-ushugi z platformy IT, co jest pierwszym z wazniejszych elementow
w procesie komercjalizacji ustug firmy. W czasach globalizacji i ciaglego postugi-
wania si¢ Internetem w codziennej pracy, klienci musza mie¢ staty dostep do aktu-
alnych baz, co zapewnia im e-usluga. Sam pomyst na powstanie produktu zrodzit
si¢ po doglebnym zdiagnozowaniu potrzeby rynku (w tym waskiego segmentu,
ktorego dotyczy e-ustuga). Osoby prowadzace wstepne badanie potrzeb oraz opra-
cowujace otrzymane wyniki skupity si¢ w kolejnym kroku na rozwigzaniu istnieja-
cego problemu wsrod firm, co stanowito dzwignie powstania gotowego produktu.
Zatem mozna stwierdzi¢, iz zdaniem Kseni Czachor, kierownika projektu w firmie
Atmoterm SA: ,potrzeba [utworzenia produktu — przyp. red.] byla wynikiem za-
leznosci 1 wymiany wartosci oraz presji klienta na efektywno$¢ w rozwigzaniu
problemu i zarzadzaniu nim”. Skuteczny proces komercjalizacji zdeterminowany
jest od samego poczatku, gdyz juz etap opracowywania musi przebiegac¢ pod czuj-
nym okiem zespotu specjalistow z zakresu doradztwa/konsultingu i IT (programi-
stow). Takie unikatowe potgczenie kompetencji zespotu wptywa na jakos$¢ ushugi
koncowej 1 jej efektywnos¢ dla klientow. Ustuga powstala w odpowiedzi na do-
strzezong potrzebg rynku, z tym zZe nie odbywa si¢ to w skali masowej, ale proces
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ten jest zindywidualizowany i skierowany do konkretnej grupy klientéw docelo-
wych. Jak podaje Ksenia Czachor: ,,spelniajaca wyzszg niz bezpieczenstwo potrze-
be u odbiorcy koncowego”. Komercjalizacja ustugi jest nastawiona na wybrang
grupe klientéw, a samo poOzniejsze jej wykorzystanie i zakup jest umotywowane
osigganiem przez klientow efektywnos$cig dzialania w wyniku wykorzystania pro-
duktu, co docelowo przeklada si¢ na oszczednos¢ finansowa w firmach wykorzy-
stujacych go. Tego typu zindywidualizowane produkty sa wynikiem innowacyj-
nych pomystow zespotdow zaangazowanych w proces, pochodzacych z réznych
departamentow firmy. Sg to osoby zaré6wno zajmujace si¢ ostatecznym opracowa-
niem produktu, nad ktérym pracuje grupa programistow, ale sg to rowniez anality-
cy, ktorzy potrafig zdiagnozowaé powstata luke rynkowa, na ktérg moze pojawic
si¢ zapotrzebowanie ze strony klientow. Duza role odgrywajg réwniez wdroze-
niowcy, czuwajacy nad ostatecznym etapem komercjalizacji, jakim jest wdrozenie
produktu u klienta. Nie mozna zapomnie¢ rowniez o tym, ze do sukcesu komercja-
lizacji przyczynia si¢ réwniez grupa aktywnych sprzedawcow, posiadajacych nie-
zbedng wiedzg o produkcie i bedacy w statym kontakcie z klientami. Oceniajac
aspekt finansowy, mozna stwierdzi¢, ze komercjalizacja wymaga niematych nakta-
dow inwestycyjnych, ktére w przypadku firmy Atmoterm SA przy produkcie
e-ushuga zostaly pokryte ze srodkéw wiasnych. Ryzyko niepowodzenia komercja-
lizacji zostato jednak skutecznie zminimalizowane poprzez analize¢ potencjatu od-
biorcéOw oraz poznanie warto$ci rozwigzania oferowanego dla klienta, jak rowniez
poprzez naszkicowanie tancucha wartos$ci.

Juz na etapie opracowania produktu zapewniono ochron¢ prawng komercjali-
zowanego rozwigzania. Z uwagi na specyfike produktu, ktory obejmuje obszar
informatyczny, firma nie mogta stara¢ si¢ o prawa patentowe, gdyz nie sg one
udzielane dla tego typu rozwigzan. Firma zadbata jednakze w najwyzszym mozli-
wym zakresie o ochrong wilasnosci intelektualnej. Wynikiem staran jest objecie
e-ustugi ochrong praw autorskich, z kolei kod zrédtowy, bedacy unikatowym roz-
wigzaniem, stanowi wilasno$¢ wykonawcy. Co wigcej, wytworzona metodyka
ustugi konsultingowej réwniez zabezpieczona jest prawami autorskimi poprzez
odpowiednie umowy.

W przypadku komercjalizacji e-ustugi, za mierzalny efekt obrania wlasciwego
kierunku przyjeto wskazniki sprzedazowe produktu. Kontrakty handlowe byty
dowodem wiasciwie realizowanego procesu komercjalizacji, ktory w tym przypad-
ku nie wymagal naktadéw inwestycyjnych na reklame docierajaca do licznej grupy
odbiorcow, a skupial si¢ na bezposrednim dotarciu do klienta poprzez spotkania
i rozmowy indywidualne, dzigki ktorym firma mogta lepiej poznaé potrzeby klien-
tow. Poza kanalem sprzedazy bezposredniej zastosowano w ramach procesu cig-
glego promocj¢ w prasie branzowej, Internecie (strona www, media spoteczno-
sciowe). Waznym aspektem byly prezentacje na konferencjach branzowych, na
platformie IT oraz zastosowanie nowych narzedzi komercjalizacji w postaci pro-
wadzenia webinaridw z uzytkowania wraz z wyeksponowaniem korzysci dotycza-
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cych uzytkowania produktu. Komercjalizacja wigzala si¢ z duzymi wydatkami
z uwagi na to, ze potrzebne bylo jednoczesne wsparcie techniczne, jak i biznesowe.
Najkorzystniejsza okazata si¢ sprzedaz poprzez kontakt bezposredni, nastgpnie
promocja w Internecie mierzona ilo$cig sptywajacych leadow.

Jak podaje firma Atmoterm SA, o powodzeniu komercjalizacji zadecydowato
zrozumienie potrzeby klienta i wspolpraca z klientem podczas wytwarzania pro-
duktu. Dzieki temu podejmowane kanaty promocji w zakresie komercjalizacji tak
powstatego produktu skupialy si¢ juz tylko na dotarciu z nim do jak najwigkszego
grona odbiorcow, a nie na jego poprawianiu. Zatem odpowiednio przygotowany
produkt spetniajacy potrzeby klienta, byt w tym przypadku kluczem do sukcesu.

Wazng rolg w procesie komercjalizacji odegraly réwniez wysokie standardy za-
rzadzania projektami, obejmujace odpowiednie harmonogramowanie czasu pracy,
zasobow ludzkich i budzetowanie oraz stosowanie wypracowywanych przez lata
dziatalno$ci firmy form komercjalizacji produktéw. Standardy te zapewnity brak
przeszkod w kwestiach prawno-organizacyjnych podczas realizacji komercjalizacji.

Firma przy prowadzonych badaniach wewngtrznych nie korzystata ze sfery ba-
dawczo-naukowej z uwagi na wystarczajaca liczbe wilasnej kadry skupiajaca wy-
sokiej klasy specjalistow znajacych obstugiwany rynek ,,od podszewki”. Do opra-
cowania produktu nie potrzeba bylo réwniez wykorzystywaé aparatury zewnetrz-
nej, co skrocito czas powstania gotowego rozwigzania.

Firma pytana o zdanie na temat propozycji dotyczacych mozliwosci zapewnie-
nia lepszego wsparcia innowacyjnych rozwigzan, ktore mogtoby przyczyni¢ si¢ do
latwiejszej 1 skuteczniejszej komercjalizacji, odpowiedziata, ze moglyby to by¢
szkolenia marketingowe, tatwiejsze sposoby pozyskiwania dofinansowania do
badan irozwoju nad nowymi produktami oraz dofinansowanie do zapewnienia
promocji nowych rozwigzan w wybranych segmentach rynku.

6.2. NOWE PRZEDSIEBIORSTWO

Firma MDN GROUP S.C. powstata we wrzesniu 2015 r. Gléwnymi innowacyj-
nymi produktami firmy sa Setupo oraz Tabloy. Zatozycielami firmy byty poczat-
kowo trzy osoby, natomiast od kwietnia 2018 r. firma ma dwoch wspolnikow.
Setupo jest to system publikacji materiatéw drukowanych w formie interaktywnej
aplikacji mobilnej na telefony i tablety z systemem IOS i Android.

System Setupo (rys. 6.1) jest autorskim systemem interaktywnych publikacji
cyfrowych w formie aplikacji do pobrania z Appstore (telefony/tablety z systemem
10S) oraz Google Play (telefony/tablety z systemem android). Jak podajg witasci-
ciele firmy, pomyst na tego typu rozwigzanie zrodzit si¢, poniewaz z kazdym
dniem publikacje cyfrowe zdobywaja coraz to wigksza grupe nowych odbiorcow.
Uzupetniajg one wydania drukowane lub catkowicie je zastepuja. Nowoczesna
forma oraz materialy wideo, galerie i aktywne linki, zagniezdzone w aplikacji,
stanowig o wigkszych mozliwos$ciach takiej formy przekazu, zarowno dla czytelni-
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kow, jak i potencjalnych reklamodawcoéw. Umozliwia to klientom firmy dotarcie
takze do wiekszej grupy czytelnikow oraz zaprezentowanie swoich publikacji
w nowoczesny i atrakcyjny sposob. Platforma Setupo zostata zaprojektowana
z mysla o pozycjach wydawniczych, takich jak: cyklicznie publikowane magazyny,
prospekty informacyjne, katalogi czy broszury produktowe.

Autorzy dodaja, ze: ,,ustuga nie wymaga od Klientow umiej¢tnosci programi-
stycznych. Dostarczone do nas materiaty w postaci plikow PDF sa zgodnie z wy-
tycznymi Klientow i sg nastepnie przez nasz zespot wzbogacane o interaktywnosci
takie jak: filmy video, galerie zdje¢, lub odnosniki do stron www.” Komercjaliza-
cja byla skupiona na kompleksowej obstudze zagadnienia, stad tez prace zwigzane
z zamieszczeniem publikacji na systemy IOS i Android, jak i utrzymanie ich na
serwerach byly szczegdlnie waznym elementem zakresu dziatan komercjalizacyj-
nych firmy.

Wtasciciele firmy podaja, ze do udanej komercjalizacji Setupo moga na pewno
zaliczy¢ realizacje projektu dla Gazety Bankowej, dla ktérej pomy$lnie zastosowa-
no wydanie kolejnych numeréow gazety w formie elektronicznej w aplikacji 10S
oraz Android. Do udanych realizacji naleza réwniez wydania innych typoéw czaso-
pism, tych zaré6wno z czestotliwoscia kwartalng, jak i z tygodniows. Firma po-
myS$lnie skomercjalizowata rowniez wlasny, innowacyjny produkt, wydajac rozne-
go typu przewodniki, ktore dzigki elektronicznej formie wydania sa dostgpne
w kazdym zakatku $wiata.

GAZETA BANKOWA

Rys. 6.1. Zdjecie pogladowe aplikacji Setupo
Zrédlo: Materialy udostepnione przez firme MDN GROUP S.C.

W procesie komercjalizacji firma w pierwszej kolejnosci prowadzi rozmowy
z potencjalnymi klientami oraz w celu nawiazania dalszej wspotpracy jest gotowa do
wykonania nieodptatnej pracy, w wyniku ktorej powstaje pogladowa aplikacja dla
klienta. Tego typu dziatania zwigzane sg z opracowaniem testowego produktu dla
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klienta, dzigki czemu podejmowana jest dalsza wspotpraca i opracowywany petno-
wartosciowy, spersonalizowany produkt. Do skutecznych elementow komercjalizacji
nalezy zaliczy¢ rowniez reklame, dzieki ktorej klienci sami dowiaduja si¢ o produk-
cie. Jak podaja wlasciciele firmy, poniewaz jest to produkt na miare dzisiejszych
czasow, kiedy to wigkszo$¢ z nas uzywa urzadzen elektronicznych stacjonarnych lub
mobilnych, to komercjalizacja jest duzo tatwiejsza, poniewaz produkt wpisuje si¢
w nowe zwyczaje spoleczenstwa, ktdre coraz chetniej siega po artykuly w wersji
elektronicznej i odchodzi od tradycyjnej, papierowej formy czytelnictwa.

Kolejny innowacyjny produkt, skomercjalizowany przez firm¢ MDN GROUP
S.C., to Tabloy. To potgczenie aplikacji mobilnej z platforma online pozwalajaca
administratorom na zarzadzanie materialami marketingowymi bezpos$rednio
w urzadzeniach mobilnych przedstawicieli handlowych. System z powodzeniem
zastgpuje materialy drukowane, cyfrowymi w formie interaktywnych broszur, gale-
rii zdje¢, plikdw audio oraz wideo.

Jak podaja wiasciciele firmy, zdawali§my sobie sprawg¢ z tego, ze organizowa-
nie materialow dla przedstawicieli rozproszonych na duzym obszarze to prawdziwe
wyzwanie. Szczegolnie ze materiaty drukowane sa drogie i szybko si¢ dezaktuali-
zuja. A nawet gdy juz zostaly dostarczone, same spotkania potrafiag takze by¢ bar-
dzo problematyczne. Problem z polaczeniem internetowym czy materialty w roz-
nych lokalizacjach, na r6znych nosnikach i przeréznych formach, potrafig obrocic
niejedno spotkanie w katastrofe. ,,Dlatego stworzyliSmy Tabloy — system, dzigki
ktéremu firmy mogg dystrybuowaé materiaty bezposrednio do dedykowanej apli-
kacji na urzadzeniach mobilnych. Dzigki aplikacji pracownicy firm zawsze beda
posiadali aktualne dokumenty oraz zostana wyposazeni we wszelkie materiaty,
ktore nie dos¢, ze znajduja si¢ na jednym urzadzeniu, to sg w pelni interaktywne.
Wspomagamy przedsigbiorcow, ktorzy nie musza si¢ juz obawiaé, czy pracownicy
beda przygotowani do spotkan badz o ich dostep do Internetu. I co najwazniejsze,
firmy zyskujg na profesjonalizmie oraz zaoszczg¢dzaja na ,,druku”. Tabloy to pota-
czenie aplikacji mobilnej wraz z platformg online pozwalajaca administratorom na
zarzadzanie materiatami marketingowymi bezposrednio w urzadzeniach mobilnych
przedstawicieli handlowych. Nowoczesna forma oraz mozliwo$¢ przygotowywania
interaktywnosci, takich jak: galerie zdje¢, filmy wideo, pliki audio oraz aktywne
odnosniki do stron www, sprawiaja, iz narz¢dzie petni funkcj¢ prezentacji multi-
medialnej. Tabloy pozwala monitorowa¢ i organizowaé zawartos¢ ,,teczek” pra-
cownikow. System perfekcyjnie zastgpuje materialy drukowane cyfrowymi,
w formie interaktywnych broszur, galerii zdje¢, plikow audio oraz wideo. Umozli-
wia zachowanie przejrzystej struktury poprzez grupowanie oraz porzadkowanie
dokumentoéw i materiatow sprzedazowych.

Jak podkreslajg tworcy systemu, aby indywidualnie dostosowaé aplikacje, oso-
ba zarzadzajaca systemem moze tworzy¢ foldery, zamieszcza¢ w nich dokumenty,
materiaty wideo, galerie zdje¢, zmienia¢ nazwy folderow, grupowac je oraz prze-
nosic¢ ich zawartos$ci bezposrednio na urzadzeniach swoich przedstawicieli.
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Aplikacja dostepna jest w sklepach Appstore oraz Google Play. Przed zalogo-
waniem kazdy z klientow moze zobaczy¢ w pehi interaktywng wizytowke firmy
zawierajacg opis firmy, galerie, film oraz dane kontaktowe, w ktorych zawarte jest
wytyczanie $ciezki do najblizszego punktu firmy.

Dane poufne dostepne sga natomiast po zalogowaniu. Administrator systemu ma
do dyspozycji panel, z poziomu ktorego zarzadza zawarto$ciag aplikacji na urzadze-
niach pracownikéw. Posiada takze mozliwos¢ indywidualnego udostepniania tresci
do poszczegbdlnych oséb oraz grup, do ktorych naleza. Ponadto administrator ma
mozliwos$¢ personalizowania wygladu wigkszosci elementow aplikacji, takich jak
zmiana tta pulpitu, kolorystyki, wygladu ikon czy wykorzystanie swojego logoty-
pu. Gléwnymi odbiorcami systemu sg przedstawiciele handlowi, ktéorzy moga
w nowoczesny, profesjonalny i atrakcyjny sposob zaprezentowaé produkty swoim
potencjalnym odbiorcom. Ponadto system Tabloy (rys. 6.2) wyposazony jest
w modut zaméwieniowy, dzieki ktéremu przedstawiciele moga dokona¢ zaméwien
bezposrednio na formularzach znajdujacych si¢ w systemie. Tabloy zostat z sukce-
sem wdrozony w globalnych markach takich jak Optimal oraz Steripack. Komer-
cjalizacja jest wynikiem spelienia oczekiwan klientéw, utatwienia im pracy oraz
zagwarantowania, ze dzicki produktowi beda pracowaé bardziej efektywniej. We-
dlug firmy jest to podstawa udanej komercjalizacji. Przekonanie o atrakcyjnosci
produktu musi by¢ oczywiscie poprzedzone licznymi spotkaniami z potencjalnymi
odbiorcami oraz skuteczng reklama. Jest to szczegodlnie wazne dla nowo powstaja-
cych firm, by marka stata si¢ rozpoznawalna.

[©)
(®)]
B

CRCRC)
@@

Rys. 6.2. Zdjecia pogladowe aplikacji Tabloy
Zrédlo: Materialy udostepnione przez firme MDN GROUP S.C.

Produkt firmy dzigki intensywnym wysitkom ze strony wspolnikow w procesie
komercjalizacji, uzyskat rekomendacj¢ dla tabloy.com od Gazety Bankowej
w X edycji Konkursu Technologicznego ,,GB” w 2017 r.

Produkt tabloy.com obecnie jest z powodzeniem wdrozony i wspierany w ta-
kich firmach jak Steripack, Optimal, Gniotpol, ktore to firmy posiadaja od 20 do 30
handlowcow.
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Ponadto aktualnie prowadzone sg zaawansowane rozmowy z dwoma duzymi
firmami posiadajacymi ponad 100 handlowcow. Wiasciciele firmy podajg, ze za-
planowang i obecnie realizowang strategia wzgledem komercjalizacji na rok 2018
jest podpisanie jednej z duzych umow z firma dysponujaca handlowcami. Ponadto
firma planuje rozpoczecie poszukiwan inwestora lub dotacji, co pozwoli na posze-
rzenie grona programistow oraz pozwoli na ekspansje na rynek w Stanach Zjedno-
czonych oraz w Wielkiej Brytanii, czyli na rynki zewnetrzne, w ktorych to firma
upatruje duzy potencjat dla swoich produktow.

6.3. START-UP IMPLOS

Bazujac na dlugoletnim do$wiadczeniu w przemysle motoryzacyjnym oraz
zdobytym do$wiadczeniu badawczo-rozwojowym, firma IMPLOS Sp.j. oferuje
przedsigbiorstwom wsparcie naukowo-techniczne przy rozwigzywaniu problemow
technologicznych. Dostep do szerokiej bazy urzadzen badawczych oraz pomiaro-
wych umozliwia kompleksowe analizy na drodze do przedstawienia klientom roz-
wigzan dla rozwoju lub optymalizacji ich produktéw pod katem jakoSciowym
i technologicznym. Kontakty z osrodkami badawczo-rozwojowymi oraz nauko-
wymi w calym kraju umozliwiaja szybkie wsparcie merytoryczne oraz doradztwo
dlugofalowe w wielu dziedzinach oraz dla wielu technologii wytwarzania. Firma
swoje dziatania kieruje do przedsigbiorstw, ktore stawiaja na rozwdj. IMPLOS
Sp.j. wykonuje ustugi m.in. z zakresu: tomografii komputerowej, mikroskopii elek-
tronowej, pomiaru geometrii komponentéw, druku 3D, analizy metalograficznej,
analizy sktadu chemicznego. Jak podaje firma IMPLOS Sp.j.: ,,Wierzymy, ze
wdrazanie innowacji i badania rozwojowe moze realizowa¢ KAZDA FIRMA”,

Przedmiotem komercjalizacji, jaki zostat poruszony w ramach niniejszej eksper-
tyzy, jest opracowanie nisko kosztowych i wysoko wydajnych przyrzadéw do pro-
dukcji elementdw opakowan zabezpieczenia ekranow telewizoréw. Pomyst na
rozwigzanie stanowigce przedmiot komercjalizacji powstal w trakcie rozmow
z klientem odnos$nie matych wydajnosci produkcyjnych realizowanych przez klien-
ta na juz istniejacych przyrzadach. Produkt powstat jako odpowiedZ zapotrzebowa-
nia na rynku, zatem zostat stworzony pod potrzeby i oczekiwania klientow. Po-
czatkowy produkt wymagat jednak wprowadzenia wielu wymaganych modyfikacji
procesowych. Pierwszym podejsciem przy procesie komercjalizacji byto nawigza-
nie kontaktu z potencjalnymi inwestorami, po czym nastgpita fuzja r6znych przed-
siewzie¢ w celu finansowego oraz organizacyjnego wsparcia projektu. Jednym
z inwestoréw byla osoba zwigzana z branza regeneracji komponentéw dla branzy
motoryzacyjnej z zapleczem maszyn obrobczych, drugim osoba dziatajaca w ob-
szarze badawczo-rozwojowym oraz mapowania i optymalizacji procesow.

Z uwagi na duze tempo w realizacji procesu komercjalizacji nie zapewniano
ochrony prawnej komercjalizowanego produktu w postaci patentow lub wzorow
uzytkowych. Jednakze zapewniono ochrong tzw. know-how firmy w ramach reali-
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zowanego przedsigwzigcia, co zdaniem wiascicieli jest wystarczajacg gwarancja
tymczasowego monopolu rynkowego.

Mierzalnym efektem wiasciwego kierunku komercjalizacji bylo podpisanie
pierwszych kontraktow handlowych na dostawe innowacyjnych rozwigzan proce-
sowych dla branzy opakowan. Pierwsze kontrakty zostaty podpisane po zmapowa-
niu proceséw u klienta oraz okresleniu wymaganych optymalizacji. Klient wyszu-
kat informacje w Internecie oraz zgtosit do firmy IMPLOS Sp.j. che¢ rozwigzania
problemu.

Realizujac proces komercjalizacji, firma doszta do wniosku, ze jest to proces
ciggly, a kolejne rozwigzania modyfikujace oraz usprawniajace procesy dla klienta
sg wprowadzane do produkcji seryjnej na zasadach doradztwa.

Rozwazajac aspekt finansowy procesu komercjalizacji, mozna stwierdzi¢, ze
zwigzana ona byla z relatywnie niewielkimi wydatkami, gdyz klient zostat pozy-
skany poprzez web marketing, czyli pozycjonowanie strony www. Jednakze dalsza
ekspansja firmy wymagata dodatkowych naktadéw inwestycyjnych, z uwagi na
koniecznos$¢ zakupu ploterow tnacych oraz przestrzeni magazynowej. Firma nie
korzystata ze srodkoéw publicznych w procesie komercjalizacji. Zdaniem wtascicie-
la firmy, dr. inz. Lukasza Krawczyka, o powodzeniu w procesie komercjalizacji
zdecydowata szczegdtowa analiza procesu przed optymalizacja, ktora wykorzy-
stywala obserwacj¢ obecnej pracochtonnos$ci procesu, mapowanie przeptywow
oraz ergonomiczno$¢ stanowisk. Dodatkowo przeanalizowano form¢ dostawy ma-
teriatdow wejsciowych 1 potproduktow. Dokladnie oceniono réwniez potencjalne
ryzyko, na wypadek gdyby klient nie zaakceptowat proponowanych zmian, a firma
nie dysponowalaby wystarczajacymi srodkami do wprowadzenia kolejnych mody-
fikacji 1 klient nie zechciatby realizowac ,,outsourcingu” w tym procesie.

O sukcesie komercjalizacji zdecydowaly takze jasno zdefiniowane wymagania
dla procesu koncowego, jesli chodzi o jego wydajnos¢. Przy analizach wspomaga-
no si¢ narz¢dziami analitycznymi, takimi jak arkusze Excel do analizy czasu reali-
zacji procesow, spaghetti diagram (do analizy przeplywow) oraz ponownie arkusz
Excel do analizy optacalnosci realizacji projektu.

Firma pytana o to, jakie wsparcie innowacyjnych rozwigzan mogtoby przyczy-
ni¢ si¢ do tatwiejszej i skuteczniejszej komercjalizacji, odpowiedziata, ze wskaza-
laby tu na tatwiejszy dostep do programow europejskich. Powigzanie wszystkich
formalnosci i przypisanie do konkretnego projektu oraz utrzymanie terminu skta-
dania wniosku, przy jednoczesnym zapewnieniu niezmienionych warunkow pro-
dukcyjnych jesli chodzi o zarzadzanie, stwarza wiele trudnoséci dla niewielkiej
firmy, tym bardziej iz kadra zarzadzajaca jest mocno ograniczona czasowo. Doda-
no réwniez, ze przy realizowanej komercjalizacji wlasnym sposobem nie napotka-
no na problemy natury prawno-organizacyjnej.

Komercjalizujagc swoje innowacyjne rozwigzanie, firma korzystata z zaplecza
biznesowego, zapewniajac $rodki na wymagane inwestycje. Jesli chodzi o wiedzg
specjalistyczng z zakresu potaczen klejonych, to powstata ona w oparciu o wcze-

-102 -



$niej stosowane rozwigzanie. Nalezalo zmodyfikowaé proces pod katem wymagan
czasu procesu oraz ksztaltu 1 wymiarow cze$ci, by stworzy¢ innowacyjny produkt.

6.4. PRZENIESIENIE ZAGRANICZNYCH POMYSLOW

Firma B+F Beton - und Fertigteilgesellschaft mbH Lauchhammer jest firma
z siedziba gléwng na terenie Niemiec oraz posiadajaca swoje przedstawicielstwo
w Polsce. Do palety produktow i ustug firmy naleza przede wszystkim sprawdzone
prefabrykaty zelbetowe wraz z obszerng oferta osprzetu i ustug dodatkowych. Fir-
ma oferuje krotkoterminowe dostarczenie gotowych do weryfikacji lub juz zwery-
fikowanych obliczen statycznych oraz planow konstrukcyjnych dla budowli spe-
cjalnych. Dla wybranych produktéw posiada krajowe i europejskie Ogoélne Do-
puszczenia Nadzoru Budowlanego Niemieckiego Instytutu Techniki Budowlane;j
(DIBT). Dla seryjnych produktéw DB AG (Niemieckie Koleje Federalne S.A.)
i TELEKOM AG posiada gotowe obliczenia statyczne dla typu i dopuszczenia.
Firma zapewnia ponadto skompletowanie szybow oraz budowli z gotowych ele-
mentdéw przez producenta w zaktadzie w Lauchhammer i/lub przez wtasnych pod-
wykonawcow innych specjalnosci oraz realizacje montazu przez BFL na placu
budowy. Przedmiotem komercjalizacji na terenie Polski sa prefabrykaty zelbetowe
dla budownictwa torowego, a doktadniej torowe ptyty nosne GTP, taczace prze-
strzen torowa, komunikacyjng i magazynowa. W instalacjach przemystowych
i portowych oraz potozonych na tym samym poziomie przejazdach z krzyzujacym
si¢ 1 rownoleglym ruchem mozna zaobserwowac typowe zjawisko polegajace na
dzieleniu tej samej przestrzeni komunikacyjnej i transportowej przez ciezki sprzet
przetadunkowy, pozostale pojazdy drogowe oraz przez transport szynowy. Wyni-
kajace z tego szkody najczgsciej pojawiaja si¢ stosunkowo szybko i sg nimi: oblu-
zowane szyny, kruszenie si¢ utwardzanych powierzchni, tworzenie si¢ niebez-
piecznych kolein i pojawianie si¢ pierwszych tat na asfalcie.

Firma BFL postanowita zmierzy¢ si¢ z powyzszymi problemami, tworzac inno-
wacyjny produkt, ktorym jest nowa plyta torowa (rys. 6.3-6.6), idealnie taczaca prze-
strzen torowa, komunikacyjng i magazynowa. Ze swoja waga do 5,5 Mg plyty toro-
we z Lauchhammer gwarantujg optymalng i trwatg stabilno$¢ utozenia, rowniez przy
ekstremalnych obciazeniach. Produkowane przez firm¢ najwyzszej jakosci prefabry-
katy betonowe sg praktycznie niezniszczalne, wyr6zniajac si¢ zarazem prostotg mon-
tazu, ale rdwniez nieograniczong zywotnoscig i niewatpliwag ekonomicznoscig. Jak
podaje Anna Rak, dyrektor dystrybucji na region Polski, ,,ze swoja waga do 5,5 ton
plyty torowe z Lauchhammer gwarantuja —roéwniez przy ekstremalnych obcigze-
niach — optymalng i trwalg stabilno$¢ utozenia”. Pomyst na innowacyjne ptyty toro-
we nosne zrodzit si¢ z potrzeby rynku wynikajacej z niedostatecznej eliminacji szkod
powstatych przez nieodpowiednie polaczenie skrzyzowania drogi kolejowej oraz
samochodowej. Tworca produktu jest zespot specjalistow zatrudnionych w firmie
z zakresu prefabrykacji betonowej dla infrastruktury kolejowe;.

-103 -



Produkt powstat w odpowiedzi na potrzebe rynku dotyczaca zapewnienia wyz-
szych standardow uzytkowych. Motywacja dla odbiorcy do stosowania produktu
jest skrocenie czasu budowy drég poprzez zastosowanie innowacyjnych plyt, a tym
samym skrocenie czasu zamknigcia drog kolejowych i przestojow w transporcie
samochodowym na czas wymiany nawierzchni. Przewaga w procesie komercjali-
zacji produktu wzgledem powszechnie stosowanych dotychczasowych ptyt kole-
jowych, jest duzo wyzsza, wieloletnia ich trwato$¢, zapewniajaca brak konieczno-
$ci napraw. Innowacyjno$¢ przejawia si¢ tu w zastosowaniu mysli technologicznej,
dzieki ktorej dotychczas powszechnie stosowany element konstrukcyjny zyskuje
catkiem nowy, nietypowy wymiar. Zdaniem firmy, najistotniejsze w procesie ko-
mercjalizacji bylo przekonanie odbiorcy koncowego do korzysci, jakie niesie
z sobg zastosowanie innowacyjnych ptyt w porownaniu ze zwyktymi ptytami.

Proces ten wymagal zaangazowania duzych naktadow inwestycyjnych, ktore
pochodzity z wlasnych Zrédet finansowania. Firma przy komercjalizacji nie korzy-
stala z pomocy $rodkéw publicznych. Inwestycja poprzedzona byta analiza poten-
cjalu odbiorcéw oraz poznaniem warto$ci proponowanego rozwigzania dla klienta.
Nalezy podkresli¢, ze inwestycja objeta zar6wno naktady na innowacje technolo-
giczng zwigzang z zupelnie nowym rozwigzaniem, jak rowniez na wydatkowanie
zwigzane z utworzeniem biura na terenie Polski oraz byta wynikiem duzego zaan-
gazowania 0sOb pracujacych przy procesie komercjalizacji.

Badania dotyczace technologii zapewniajacej trwatos¢ 1 wytrzymato$¢ produk-
tu, jakimi dysponuje firma, sa utrzymywane w ramach tzw. know-how firmy. Nie
starano si¢ o przyznanie zastrzezenia patentowego na wytwarzany produkt. Na tym
etapie firma jest jednak jedynym uzytkownikiem technologii i nie udostepnia jej
podmiotom zewnetrznym.

Firma poprzez zabiegi komercjalizacyjne zwigzane z oferowaniem produktu, za
mierzalny efekt obrania wlasciwego kierunku komercjalizacji przyjeta wskazniki
sprzedazowe produktu w Polsce. Uprzednio firma odniosta sukces na terenie Nie-
miec, stad tez czg$¢ dziatan komercjalizacyjnych przeniosta na rynek w Polsce.

Najskuteczniejszym rozwigzaniem, przynoszacym najlepsze rezultaty w proce-
sie komercjalizacji, okazat si¢ kanat sprzedazy bezposredniej, jednakze oprocz tego
zastosowano w ramach procesu cigglej komercjalizacji promocj¢ w prasie branzo-
wej, Internecie (strona www oraz media spoteczno$ciowe), w tym rowniez szereg
prezentacji podczas krajowych i zagranicznych konferencji branzowych na plat-
formie IT. Firma prowadzita ponadto webinaria na temat wiedzy dotyczacej uzyt-
kowania innowacyjnego produktu z jednoczesnym wyeksponowaniem korzysci,
jakie przynosi zastosowanie go.

Oceniajac komercjalizacje pod wzgledem finansowym, firma stwierdzila, ze wia-
zala si¢ ona z duzymi wydatkami. Z kolei podsumowujac efekty réznych zabiegow
komercjalizacyjnych, stwierdzita, ze najkorzystniejsza okazata si¢ sprzedaz poprzez
kontakt bezposredni, a nastepnie promocja podczas konferencji branzowych.
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Rys. 6.3. Prefabrykaty kolejowe firmy BFL GMBH
Zrédlo: Materialy udostepnione przez firme BFL GMBH.

Rys. 6.4. Innowacyjne rozwigzanie montazu prefabrykatow kolejowych
Zrédlo: Materialy udostepnione przez firme BFL GMBH.

O powodzeniu komercjalizacji zadecydowalo zrozumienie potrzeby klienta
i ciggla wspolpraca z nim podczas wytwarzania produktu. Dzigki temu podejmo-
wane kanaly promocji w zakresie komercjalizacji skupiaty si¢ juz tylko na dotarciu
z produktem do jak najwigkszego grona odbiorcow, bez koniecznosci poprawiania
produktu.

Firma pytana o zdanie na temat mozliwosci wsparcia innowacyjnych rozwigzan
w Polsce, ktore mogloby przyczyni¢ si¢ do tatwiejszej i skuteczniejszej komercjali-
zacji, odpowiedziala, ze sg to zmiany w przepisach o przetargach publicznych, ktore
obecnie faworyzujg konkretnych producentow, stad tez przebicie si¢ w procedurach
panstwowych bylo najtrudniejszym zadaniem, z jakim zmierzyta si¢ firma.
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Rys. 6.5. Detale techniczne prefabrykatow kolejowych firmy BFL GMBH
Zrodto: Materialy udostgpnione przez firme BFL GMBH.

Rys. 6.6. Gotowy przejazd z zastosowaniem prefabrykatow kolejowych
firmy BFL GMBH
Zrodto: Materialy udostgpnione przez firme BFL GMBH.

Firma jest otwarta na wspotprace ze sferg badawczo-rozwojows, jednakze do tej
pory si¢ to nie udato. Na etapie opracowywania produktu, podczas ktorego wystapi-
a konieczno$¢ przeprowadzenia badan w warunkach laboratoryjnych, gdyz byt to
wymog uzyskania certyfikatu jako$ci, nie znaleziono odpowiedniego zaplecza labo-
ratoryjnego na terenie Polski. Wowczas z powodu braku dostepnosci laboratorium

na terenie naszego kraju firma zmuszona byla do wykonania badania na terenie
Niemiec.
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6.5. PRZEDSIEBIORCZOSC AKADEMICKA

,Niedzielne zakupy” (rys. 6.7) to aplikacja stworzona przez studentow Poli-
techniki Opolskiej, ktora zawiera mape sklepow otwartych w niedziele objgte za-
kazem handlu. 24 listopada 2017 r. sejm uchwalil ustaw¢ o ograniczeniu handlu
w niedziele. Nowo wprowadzone przepisy ustanawiaja, ze od 1 marca 2018 r.
w kazdym miesigcu zaledwie pierwsza i ostatnia niedziela jest niedzielg handlows.
Zakazano tym samym handlu w pozostate niedziele. Od 1 stycznia 2019 roku prze-
pisy stang si¢ jeszcze bardziej restrykcyjne, gdyz niedziela handlowa bedzie tylko
jedna w miesiacu, ta ostatnia. Z kolei od 1 stycznia 2020 r. we wszystkie niedziele
bedzie obowigzywal zakaz handlu, z wyjatkiem siedmiu w roku: dwoch niedziel
handlowych przed $wictami Bozego Narodzenia, jednej przed Wielkanocg 1 czte-
rech dodatkowo — beda nimi ostatnie niedziele: stycznia, kwietnia, czerwca oraz
sierpnia. Ponadto zapisy ustawy przewiduja, ze w wigilic Bozego Narodzenia oraz
w sobote bezposrednio poprzedzajacg Wielkanoc handel bedzie mozliwy tylko do
godziny 14.00. Jednakze w ustawie przewidziano rowniez pewne wykluczenia,
utworzono katalog obejmujacy placéwki, w ktérych bedzie mozna prowadzi¢ han-
del w niedziele. Dozwolony handel bg¢dzie obowigzywal migdzy innymi w piekar-
niach, cukierniach, na stacjach paliw plynnych, w kwiaciarniach, w sklepach
z pamiatkami, w sklepach z prasg, biletami komunikacji miejskiej, wyrobami tyto-
niowymi, w placowkach pocztowych, w placowkach handlowych na dworcach,
w portach lotniczych, w strefach wolnoctowych, w $rodkach komunikacji miej-
skiej. Istnieje rowniez przepis mowiacy o tym, ze sklep, ktorego wiasciciel bedzie
chcial pracowa¢ w niedziele, bedzie mdgt by¢ otwarty, jednak to sam wlasciciel
bedzie musial pracowac tego dnia. Za ztamanie ustanowionych przepisow przewi-
dziano karg grzywny w wysokosci od tysigca do 100 tys. zt. Stad tez niemal
wszystkie placowki handlowe zastosowaty si¢ do nowych przepiséw, ograniczajac
w znacznym stopniu mozliwo$ci nabywcze dla swoich konsumentow. Wychodzac
naprzeciw zmianom, ktore dotknely cate polskie spoleczenstwo, opolscy studenci
wpadli na pomyst utworzenia aplikacji wskazujacej miejsca, gdzie konsument bedzie
mogt zrobi¢ zakupy nawet podczas dni ustawowo wolnych od handlu. Na ten mo-
ment aplikacja zawiera mape ponad dwoch tysiecy punktow handlowych w calej
Polsce, ktore sg otwarte w niedziele objete zakazem handlu oraz w $wigta, jednakze
pomystodawcy projektu zapewniaja, ze baza ta systematycznie si¢ powigksza, gdyz
zainteresowanie pobraniami aplikacji stale rosnie. Ponadto aplikacja caty czas jest
rozwijana, na przyktad obecnie uzytkownicy sami moga dodawac swoje punkty nie-
dzielnej sprzedazy. Do tej pory aplikacje Sciggngto ponad 22 000 oséb. Zaletg apli-
kacji jest tatwos¢ jej uzytkowania, a obstuga jest bardzo intuicyjna, ponadto aplikacja
jest do pobrania za darmo. Wersje¢ na system Android mozna pobra¢ ze Sklepu Play,
a przygotowywania nad wersjg dziatajaca na iPhone sg w toku.
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Jak podaje Adam Panczocha, jeden ze wspottworcow aplikacji, student Poli-
techniki Opolskiej na Wydziale Inzynierii Produkcji i Logistyki — gléwnym jej
zadaniem jest pomoc uzytkownikom w znalezieniu sklepéw otwartych w niedziele
objete zakazem handlu.

Na pytanie dotyczace zrodzenia si¢ pomystu na rozwigzanie stanowiace przed-
miot komercjalizacji odpowiedziat, ze kazdy z tworcow pomystu miat niemite
doswiadczenia zwigzane z pierwszymi niedzielami objetymi zakazem handlu. Po-
myst zrodzit si¢ podczas rozmowy o tym, jak mozna radzi¢ sobie z takim proble-
mem. Gléwnym pomystodawcg projektu jest jeden z tworcow aplikacji — Wojciech
Fedczuk. Autorzy aplikacji zdaja sobie sprawe z kazdorazowej potrzeby prowa-
dzenia badan rynkowych nad komercjalizowanym produktem jeszcze na etapie
prototypu, jednakze z racji do$¢ krétkiego czasu miedzy pomystem a finalnym
produktem nie przeprowadzili szczegotowych badan rynkowych, podazajac za
glosem intuicji. Drugim z powodoéw byt fakt, iz sytuacja prawna dni objetych zaka-
zem handlu w momencie tworzenia aplikacji byla stosunkowo nowa, a sam pomyst
wysoce innowacyjny. Do tworcow dochodzity jednak zewszad glosy niezadowole-
nia z sytuacji zwiazanej z zamknietymi sklepami, wiec uznali, ze produkt znajdzie
spore grono odbiorcow i okaze si¢ wysoce przydatny. Jedyne badania, jakie prze-
prowadzono, polegaty na analizie potencjalnej konkurencji, czyli na sprawdzeniu,
czy istnieje juz podobny produkt do tego, ktory miat za ich inicjatywa powstac.

Pierwsze kroki w procesie komercjalizacji stawiane byly zaraz po pojawieniu
si¢ pomystu i checi jego realizacji. Oddajac aplikacje do uzytku publicznego,
wszystkie wydatki zwigzane z dziataniami dotyczacymi utworzenia produktu
i dotychczasowej komercjalizacji zostaty pokryte z wtasnych zrédet finansowania,
jednak od poczatku tworcom towarzyszyta idea profesjonalnego podejscia do dal-
szych dziatan i starania si¢ o finansowanie zewngtrzne. W chwili obecnej projekt
jest w trakcie rejestrowania dziatalnos$ci jako pewnego rodzaju inkubator przedsie-
biorczosci.

Z uwagi na charakter stworzonego produktu (program komputerowy), tworcy
nie moga ubiegac si¢ o zastrzezenia patentowe, natomiast indywidualny kod apli-
kacji, interfejs graficzny i pozostale charakterystyczne elementy sa przedmiotem
ochrony prawnoautorskie;j.

Mierzalnym efektem wlasciwego kierunku dziatan zwigzanych z komercjalizacja
aplikacji byta przede wszystkim liczba aktywnych uzytkownikoéw korzystajacych
z aplikacji, na ktora duzy wpltyw mialo zainteresowanie medialne. W dniu premiery
aplikacji autorzy wyslali note prasowa do regionalnych gazet. Za ich sprawg infor-
macja o aplikacji dotarta do ogdlnopolskiej telewizji (TVP, program Teleexpres),
iod tego momentu pojawiata si¢ przez nastepne dwa tygodnie na wielu portalach
internetowych, w gazetach oraz w audycjach radiowych. Czes¢ portali wysytata do
nich pytania, cz¢$¢ natomiast bazowata na ogolnodostepnych informacjach.

Kolejnym z efektow byly pierwsze kontakty handlowe, ktorych szczegotow
jednak tworcy nie cheg jeszcze ujawniac.
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Zdaniem oso0b zaangazowanych w proces komercjalizacji, jest to proces ciagty,
obejmujacy state udoskonalenia, czy to poprzez dodanie nowych opcji wyszukiwa-
nia (np. apteki otwarte w niedziele), czy tez poprzez mozliwos¢ dodawania punk-
tow handlowych przez samych uzytkownikow. Aktualnie tworcy pracuja nad duza
aktualizacja, ktorej szczegotow jednak nie cheg jeszcze zdradzac.

Proces komercjalizacji zazwyczaj zwigzany jest z duzymi wydatkami, jednakze
w przypadku aplikacji ,,Niedzielne zakupy” wygladalo to nieco inaczej. Jak podaje
Adam Panczocha: ,,na szczes$cie udato nam si¢ unikngé czesci wydatkow zwigza-
nych z reklamg, gdyz duzg rolg odegrata tu tzw. poczta pantoflowa oraz zaintere-
sowanie mediow, jednak caly czas ponosimy nieodzowne wydatki takie jak utrzy-
manie serwerdw. Inwestowanie w produkt tak naprawdg caty czas wcigz trwa, wigc
cigzko nam jeszcze doktadnie okresli¢c jak duze ostatecznie okazg si¢ wydatki
zwigzane z komercjalizacja”.

20:39 0,02kB/s ¢ =
Niedzielne zakupy

Opole:

@ Stacja Orlen
@ Stacja Orlen
@ Stacja Orlen

Familijny
Carrefour Expres
Pewniak

Sklep z alkholem (WEDLINY)

ﬂ I uikail

WYBIERZ MIASTO J

Rys. 6.7. Zdjecie pogladowe aplikacji ,,Niedzielne zakupy”
Zrédlo: Google Play.

O powodzeniu we wdrazaniu produktu zdecydowalo przede wszystkim przeko-
nanie o tym, iz odpowiada on na nowa potrzebe duzej grupy spoteczenstwa. Na
pytanie dotyczace mozliwosci wsparcia innowacyjnych rozwigzan, ktére mogtoby
przyczyni¢ si¢ do tatwiejszej i skuteczniejszej komercjalizacji, autorzy odpowie-
dzieli, ze bylby to tatwy dostep do informacji o grantach lub innych mozliwo$ciach
finansowania. Tworcy maja wrecz wrazenie, iz do informacji takich trzeba docie-
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ra¢ z duzym utrudnieniem, a powinny one by¢ przeciez tatwo dostgpne choéby
poprzez publicznie dostgpna 1 intuicyjng platforme.

Pytani o przeszkody w kwestiach prawno-organizacyjnych, jakie pojawialy si¢
do tej pory podczas komercjalizacji, stwierdzili, ze napotkali jedynie raczej na
niewielkie ograniczenia, do ktorych musieli si¢ dostosowaé (np. zapewniajac od-
powiednig polityke prywatnosci). Nie byly to jednak ich zdaniem przeszkody,
a jedynie kwestie prawne, o wymogu ktoérych od poczatku wiedzieli. Do tej pory
tworcy dzialajg na wtasng rgke, chociaz nie wykluczajg mozliwosci zaangazowania
si¢ w programy zwigzane z zaangazowaniem strefy prywatnych inwestorow
w Polsce czy tez wspolpracy pomigdzy nauka i biznesem.

6.6. PORAZKA W PROCESIE KOMERCJALIZACJI

W czasach globalizacji oraz coraz to powszechniejszego dostepu do Internetu,
na znaczeniu zyskujg produkty dostgpne za pomocg roznego typu aplikacji. Dzigki
taczom internetowym mozna w tatwy sposdb porozumie¢ si¢ z osobg z drugiego
konca §wiata. Taka mozliwo$¢ daje duze szanse na rozwdj branzy turystycznej, co
uwidacznia si¢ w rosnacej liczbie pomystow na produkty zwigzane ze zwiedza-
niem. Jednakze nie zawsze krajowe pomysly w tej dziedzinie odnosza sukces.
Mozna by tu wskazaé przyktad portalu MyGuide, ktorego komercjalizacja niestety
nie powiodla si¢, chociaz mogto si¢ wydawac, ze pomyst byl innowacyjny. Jak
mozna si¢ dowiedzie¢ z informacji profilowych firmy na stronie serwisu Linkedin,
MyGuidie.com ,,to portal internetowy, ktory aczy turystow z lokalnymi przewod-
nikami turystycznymi w najciekawszych miejscach na §wiecie”. To co miato wy-
roznia¢ firme, to mozliwo$¢ znalezienia miejscowego przewodnika, ktory wskazat-
by najciekawsze zakatki miejsc, do ktorych chcemy si¢ udac¢. Przewodnik byltby
osobg, ktora bardzo dobrze zna nasze docelowe miejsce podrdzy i wiedziataby
o nich wigcej, anizeli mozna wyczyta¢ w sklepowych przewodnikach. Pomyst na
tego typu posrednictwo turystyczne wydaje si¢ bardzo innowacyjny, mimo to firma
nie zrealizowata pomy$lnie procesu komercjalizacji. Juz sama koncepcja tego in-
nowacyjnego projektu kojarzy si¢ nie tylko z polska turystyka, ale z migdzynaro-
dowym charakterem przedsiewzigcia, gdyz docelowa grupa odbiorcow mialy sta-
nowi¢ osoby z catego $wiata bedacy pasjonatami podrézy. W dobie masowo orga-
nizowanych wycieczek, podczas ktorych najczeséciej program obejmuje typowe
atrakcje, oferta zobaczenia czego$ nowego, dostgpnego tylko dla tubylcow, wydaje
si¢ nadzwyczaj atrakcyjna. Firma skierowala swoja oferte do szerszego grona po-
dréznikow, gdyz lista przewodnikow turystycznych miata rowniez obejmowac tych
wyspecjalizowanych wzgledem standardowych atrakcji. Dlaczego wigc pomyst nie
przetrwat i projekt upadl? Przyczyn nalezy upatrywaé w procesie komercjalizacji,
gdyz to wlasnie na tym etapie projekt nie powiod? sig.

Koncepcja firmy byt zarobek w postaci prowizji przy kojarzeniu turysty z miej-
scowym przewodnikiem. Pomyst zaktadal, ze miejscowi przewodnicy, ktorzy byli-
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by tymi osobami, ktére miatyby si¢ dzieli¢ swojg wiedza o miejscu i jego niepo-
wtarzalnosci oraz udostepnialyby swoj czas i dzielityby si¢ swoja pasjg z turystami,
otrzymywaé¢ mialy w zamian ,,drobiazg, kawe lub lunch” [1]. Z licznych wywia-
déw udzielanych w mediach mozemy dowiedzie¢ sie, ze jednak przewodnicy mieli
by¢ optacani na zasadzie rozrachunku pomigdzy nimi a zwiedzajacymi, natomiast
portal mial pobiera¢ prowizj¢ od tych optat.

Wspomniany start-up byl dos¢ mocno nagtasniany w polskich mediach, ponadto
projekt zostat dostrzezony zar6wno w krajowych, jak i zagranicznych konkursach.

Jak podaje wiele zrodet w tym [2, 3], wedlug opinii pomystodawcow model
biznesowy przedsigwzigcia nie sprawdzit si¢. Wedtug nich projekt okazat si¢ zbyt
kosztowny, z uwagi na konieczno$¢ zaangazowania handlowcow oraz prowadzenia
dziatan marketingowych. Jesli zatem barierg byt brak srodkow na dalszy rozwoj, to
projekt wymagal inwestora, ktorego nie bylo. Dodatkowym czynnikiem ku rezy-
gnacji z realizacji z pomystu byta pojawiajaca si¢ konkurencja, majaca wicksze
zaplecze finansowe. Celem do prowadzenia dalszej komercjalizacji bylo zdobycie
500 wspotpracujacych przewodnikow [4], co daloby mozliwo$¢ uruchomienia
funkcji rezerwacji wycieczek. Natomiast w momencie zamknigcia projektu firma
pozyskala ich zaledwie 150, zrealizowano natomiast 350 rezerwacji na oprowadze-
nie wycieczek. Pani Ola Sitarska, bedaca jedng z pomystodawcow, wielokrotnie
udzielata wywiadow w mediach [2, 3, 4], wskazujac za gtéwng przyczyne¢ niepowo-
dzenia. Czgsciowe srodki pozwalajace na poczatkowe finansowanie projektu zostaty
pozyskane w niezwykle innowacyjny sposob, mianowicie poprzez sprzedaz 1%
udziatow firmy za pomoca popularnego, polskiego serwisu aukcyjnego [5]. Pozy-
skana w ten sposob kwota koncowa wyniosta jednak zaledwie 20 000 PLN, podczas
gdy podobny serwis o nazwie Gidsy zostal dokapitalizowany kwotg 1,4 min dola-
réw, migdzy innymi przez popularnego amerykanskiego aktora Ashtona Kutchera
(oprécz roéznych innych firm inwestycyjnych, jak Sunstone Capital, Index Ventures
czy Wernera Vogelsa z Amazona oraz Petera Reada z Wielkiej Brytanii [6]).

Projekt Gidsy dziata po dzi§ dzien, jednakze jego formuta jest nieco bardziej
rozwini¢ta w stosunku do zamyshlu MyGuide. Ponadto przechodzac do witryny
internetowej portalu Gidsy.com, widzimy, ze dziata on pod inng nazwa, mianowi-
cie Get Your Guide. Oferuje oprocz profesjonalnych lokalnych organizatorow
migdzy innymi rezerwacj¢ biletow na miejscowe atrakcje, wskazuje na najciekaw-
sze miejsca czy chocby szybka i latwa rezerwacje online, dajac gwarancje, ze ceny,
jakie uzytkownik znajdzie na portalu, sg najnizsze.

Z kolei inny tego typu projekt, zrealizowany przez Allegro.pl (dawniej Grupa
Allegro), mianowicie Lokalo.pl [7], podobnie jak MyGuide, nie przetrwal proby
czasu. Co prawda Lokalo.pl umozliwialo przegladanie ogloszen dotyczacych wy-
najmu miejsc tymczasowego pobytu turystow, to jednak grupa odbiorcéw docelo-
wych byta bardzo zblizona do tej z MyGuide, czy Gidsy. Firma Allegro.pl dyspo-
nujaca kapitatem zdecydowata o uruchomieniu portalu Lokalo.pl, po czym po roku
stwierdzita, ze nie ma perspektyw dla tego typu serwisu [8]. Uruchomienie Loka-
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lo.pl nastgpito juz po fiasku MyGuide. Mozna zatem wskazywaé na duzg ztozo-
no$¢ komercjalizacji tego typu migdzynarodowych projektow. Czynnik kapitato-
wy, cho¢ niezwykle istotny, nie jest jedynym czynnikiem przesadzajagcym o powo-
dzeniu w procesie komercjalizacji.

Ponadto wszystkie wymienione powyzej projekty koncepcyjnie zblizone sg do
portalu Airbnb [9], ktory powstal w 2008 r., i poczatkowy etap komercjalizacji
zostat wsparty finansowo réwniez migdzy innymi przez aktora Ashtona Kutchera.
Serwis ten umozliwia wynajem mieszkania, przy czym jego skala dziatalno$ci
powoduje, ze mozemy to zrobi¢ w ponad 190 krajach $wiata. Portal Airbnb funk-
cjonuje po dzi§ dzien i zyskuje coraz to nowa baze klientdw, zatem proces komer-
cjalizacji zostat zrealizowany z powodzeniem.

Zrédia wykorzystane w rozdziale 6.6

[1] Linkedin.pl - dostgp 1.03.2018)

[2] http://wyborcza.pl/1,155287,11605196,
Obiecujacy polski startup zamkniety To nie porazka .html

[3] https://mambiznes.pl/wlasny-biznes/wiadomosci/allegro-uruchamia-lokalo-pl-i-co-
dalej-7275

[4] http://proseedmag.pl/aktualnosci/wystartowal-myguide-com-serwis-uczestnikow-
startup-weekend

[5] http://ppp.pi.gov.pl/PARP/chapter 86198.asp?
$0id=DIE9BC860CF94CA48F928F592DA1BAES

[6] https://techcrunch.com/2012/01/13/ashton-kutcher-invests-in-gidsy-an-airbnb-for-
travel-experiences/

[7] https://mambiznes.pl/wlasny-biznes/wiadomosci/allegro-uruchamia-lokalo-pl-i-co-
dalej-7275

[8] http://www.wirtualnemedia.pl/artykul/allegro-zamyka-lokalo-pl-nie-ma-perspektyw-
dla-takiego-serwisu#

[9] http://antyweb.pl/allegro-uruchamia-lokalo-pl-czyli-polskiego-klona-airbnb/
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6.7. SPEKTRALNY TOMOGRAF OPTYCZNY?

Spektralna tomografia optyczna (ang. Spectral Optical Coherence Tomography
— OCT) jest technikg obrazowania stosowang m.in. w diagnostyce medycznej. Jed-
nym z wazniejszych zastosowan OCT jest okulistyka. Glowng zaletg tej techniki
jest wysoka rozdzielczos$¢ obrazow, bezkonkurencyjna w wielu zastosowaniach.
Zastosowanie tomografii optycznej do badania dna oka umozliwia otrzymywanie
obrazow przekroju siatkowki z wysoka rozdzielczoscig rzgdu kilku mikrometrow,
co pozwala na szczegotowa analize wszystkich istotnych warstw siatkowki
(rys. 6.8). Choroby siatkdwki stanowig 50% procent wszystkich chordb oczu, zapo-
trzebowanie na takie badania jest wigc duze.

Rys. 6.8. Przyktad obrazu 3D uzyskanego metoda OCT
Zrédto: www.optopol.com

Zasada obrazowania jest podobna do ultrasonografii, w ktorej wiazka ultra-
dzwiekow jest zastgpiona sondujaca wiazka §wiatla polichromatycznego. Spektral-
na tomografia optyczna OCT taczy wysoka rozdzielczo$¢ z duzg predkoscia reje-
stracji danych. Uzyskiwane obrazy sg analizowane automatycznie przez komputer,
co pozwala na obiektywna ocen¢ zmian patologicznych siatkowki wystepujacych
w takich schorzeniach, jak: jaskra, zwyrodnienie plamki z6ltej, odwarstwienia siat-
kowki i in.

Autorem metody interferometrycznej wykorzystywanej w tomografii optyczne;j
jest Albert Michelson, amerykanski fizyk polskiego pochodzenia urodzony
w 1852 r. w Strzelnie na Kujawach. W 1907 r. jako pierwszy Amerykanin zostat
laureatem Nagrody Nobla za pionierskie prace w dziedzinie optyki (m.in. za kon-
strukcje precyzyjnych instrumentdow optycznych oraz pomiary spektroskopowe
i metrologiczne przy uzyciu tzw. interferometru Michelsona). W czasach Michel-

% Opracowano na podstawie materiatéw udostgpnionych przez prof. dr. hab. Macieja Wojtkowskiego
z Uniwersytetu im. M. Kopernika w Toruniu. Studium przypadku pochodzi z pracy K. Santarek
(red.), Transfer technologii z uczelni do biznesu. Tworzenie mechanizméw transferu technologii,
PARP, Warszawa 2008, s. 152-158; aktualizacja case’u autora.
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sona nie wydawato si¢ mozliwe, aby méc stosowac te techniki do pomiarow zywej
tkanki. Stato si¢ to dopiero w 1991 r. Pierwsze tomografy optyczne zostaly zbudo-
wane w 1996 r. Zastosowano w nich metod¢ rejestracji sygnatu interferencyjnego
polegajaca na zmianie drogi optycznej w ramieniu odniesienia interferometru po-
przez ruch zwierciadta. Takie rozwigzanie znacznie wydtuza czas pomiaru i ogra-
nicza pole penetracji Swiatla.

Budowa prototypu

Pierwsze na §wiecie prototypowe urzadzenie do otrzymywania obrazéw prze-
krojow przedniej i tylnej komory oka za pomoca odmiennej metody — spektralne;j
tomografii optycznej (SOCT) — zaprojektowano i zbudowano w Zespole Fizyki
Medycznej Instytutu Fizyki Uniwersytetu Mikotaja Kopernika w Toruniu. Obrazy
tomograficzne siatkowki zdrowego oka ludzkiego uzyskane za pomoca tego in-
strumentu zostaly opublikowane przez grup¢ naukowcéw z Torunia w 2002 r.
Pierwsze obrazy przekrojow oczu ze zmianami chorobowymi wykonano w Klinice
Choréb Oczu Collegium Medicum w Bydgoszczy. Cztery lata po pierwszym do-
niesieniu 0 mozliwosci zastosowania spektralnej tomografii OCT do obrazowania,
technika ta zostala wdrozona do praktyki okulistycznej. Stato si¢ to mozliwe dzieki
wyprodukowaniu i wprowadzeniu na rynek pierwszego urzadzenia tego typu
SOCT Copernicus przez firme Optopol z Zawiercia®®.

Historia sukcesu zespolu naukowcow z Torunia rozpoczeta si¢ duzo wczesnie;.
W roku 1998 rozpoczat dziatalnos¢ Zespot Fizyki Medycznej utworzony w Zakta-
dzie Biofizyki Instytutu Fizyki UMK kierowany przez prof. Andrzeja Kowalczyka.
Pierwszym pracownikiem naukowym w zespole byl Maciej Wojtkowski, wowczas
zatrudniony jako asystent stazysta, bedac jeszcze na piatym roku studidw. Wspol-
nie z prof. Kowalczykiem rozpoczat badania nad mozliwo$cia wyznaczania stopnia
natlenienia tkanki siatkowki w funkcji jej glebokosci poprzez pomiar i analizg
sygnatu interferometrycznego. W miar¢ postgpu prac zauwazono, ze zastosowanie
metody spektralnej daje mozliwos¢ nawet stukrotnego przyspieszenia procesu uzy-
skiwania obrazu w stosunku do metody oryginalnej. Zmieniono zatem kierunek
badan, koncentrujac prace na tym zagadnieniu. W latach 2001-2003 w serii publi-
kacji w prestizowych czasopismach (m.in. w Optics Letters, J. Biomedical Optics,
Am. J. Opththalmology) dokonano do$wiadczalnej oceny metody, nazwanej
Spectral OCT (SOCT). Zademonstrowano pierwsze na §wiecie obrazy przekrojow
siatkowki oka ludzkiego i pokazano, ze stukrotne zwigkszenie szybkosci obrazo-
wania pozwala na:

- znaczne polepszenie jakosci obrazow dzigki jednoczesnemu zwigkszeniu ge-
stosci linii tworzgcych obraz i skroceniu czasu pomiaru; zwigksza to nie tyl-
ko komfort pacjenta, ale wydatnie redukuje zakldécenia spowodowane mi-
mowolnymi ruchami oka;

3% www.optopol.com.pl
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- wykonywanie filmoéw tomograficznych obrazujacych ruch tkanek;
- tworzenie trojwymiarowych obrazow badanych struktur w czasie zaledwie
kilku sekund.

W 2003 r. rozpoczeto wspotprace z zespotem kierowanym przez prof. Jozefa
Katuznego z Kliniki Chordb Oczu 6wczesnej Akademii Medycznej w Bydgoszczy.
Warunkiem takiej wspotpracy byto jednak skonstruowanie urzadzenia niewielkie-
g0, niezawodnego i tatwego w transporcie, dajacego si¢ tatwo przewozi¢ samocho-
dem osobowym z Torunia do oddalonej o 50 km Bydgoszczy. Z zatozenia urza-
dzenie miato by¢ obstugiwane przez lekarza, a nie pracownika naukowego z Uni-
wersytetu w Toruniu. Metoda kolejnych iteracji skonstruowano prototyp instru-
mentu, ktory byt w stanie spetni¢ te wymagania.

Prace rozwojowe i doskonalenie konstrukcji

Prace rozwojowe 1 pozniejsza komercjalizacja rozwigzania nie bytyby mozliwe
bez udzialu zespolu mtodych pracownikéw naukowych — asystentow oraz studen-
tow 1 doktorantow. W ciagu 7 lat — od roku 1998 do zbudowania ostatecznej wersji
urzadzenia — Zespot Fizyki Medycznej powickszyt si¢ z dwoch do dziesigciu 0sob.
Projekt realizowany byl gtownie przez doktorantow, ktorzy pracujac nad budowa
urzadzenia, musieli rownolegle pracowa¢ nad swoimi rozprawami doktorskim oraz
wykonywac prace inzynierskie zwigzane z konstrukcja urzadzenia. Wraz z rozsze-
rzaniem si¢ zakresu i stopnia ztozono$ci prac konieczny stal si¢ podziat pracy
i specjalizacja cztonkdéw zespolu w takich dziedzinach, jak: fizyka, optyka, elek-
tronika, automatyka, informatyka i in., budowa struktury organizacyjnej zespotu
badawczego i koordynacja dziatan wykonawcow.

Powstanie spektralnego tomografu optycznego nierozerwalnie zwigzane jest
z powotaniem w uczelniach Torunia i Bydgoszczy nowej specjalnosci fizyka me-
dyczna. W roku 1996 Wydziat Fizyki, Astronomii i Informatyki Stosowanej UMK
w Toruniu oraz Wydziat Farmaceutyczny Akademii Medycznej w Bydgoszczy pozy-
skaly trzyletni grant w programie TEMPUS na zorganizowanie ksztalcenia fizykow
medycznych w ramach Miedzyuczelnianego Centrum Fizyki Medycznej. Dziatania te
wspomagato konsorcjum z uniwersytetami w Wiedniu, Lipsku i Berlinie oraz z Ku-
jawsko-Pomorska 1zba Lekarska. Grant przyznany zostat na potrzeby dydaktyczne: na
sfinansowanie stazy pracownikow i studentow UMK i AM w Wiedniu, Lipsku
i Berlinie, na oplacenie wizyt wykladowcoéw ze wspolpracujacych osrodkow zagra-
nicznych oraz na zakup aparatury dydaktycznej, m.in. do realizacji prac magisterskich
na najwyzszym poziomie. W 1999 roku, po rozliczeniu grantu, Migdzyuczelniane
Centrum Fizyki Medycznej rozpoczeto samodzielng dziatalnos$é dydaktyczna.

Doskonalg ilustracja sukcesu grantu jest blyskotliwa kariera fizyka dr. Macieja
Wojtkowskiego, tworcy koncepcji polskiego spektralnego tomografu optycznego,
stypendysty Fundacji Nauki Polskiej, tygodnika ,,Polityka” oraz Massachusetts
Institute of Technology. Dr Wojtkowski, najblizszy wspotpracownik prof. Kowal-
czyka, budowat pierwszy tomograf w ramach pracy magisterskiej. ,,Zeby zobrazo-
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waé palec, musiatem go wkreca¢ w takie mate imadetko” — wspomina. Tak po-
wolne byto pierwsze urzadzenie — wymagato bardzo dlugiej — bez ruchu — ekspo-
zycji obrazowanego obiektu. Pierwszy obraz uzyskano w grudniu 1999 r. za$ sze$¢
lat pozniej zbudowano prototyp kliniczny najszybszego tomografu optycznego.
Dziata on tak szybko, Zze nawet mimowolne ruchy gatki ocznej nie przeszkadzaja
w uzyskaniu ostrego obrazu.

W roku 1997, gdy Maciej Wojtkowski byt jeszcze studentem fizyki, jego opie-
kun naukowy prof. Andrzej Kowalczyk, korzystajac ze srodkéw programu TEM-
PUS, skierowal go na staz do Instytutu Fizyki Medycznej Uniwersytetu Wieden-
skiego. Wtasnie tam Maciej Wojtkowski zetknat si¢ po raz pierwszy ze Swiatowa
nowos$cig — zastosowang w praktyce okulistycznej technika tomografii optyczne;.
Po powrocie ze stazu Maciej Wojtkowski wspolnie z prof. Andrzejem Kowalczy-
kiem rozpoczeli prace nad zastosowaniem metody spektralnej do rejestracji obrazu
interferencyjnego w funkcji dlugosci fali. Rozwiazanie to, w odréznieniu od istnie-
jacych wowczas na rynku, nie wymaga czesci ruchomych i pozwala na znacznie
szybsza rejestracj¢ danych. Zaleta byla rowniez mozliwos¢ uzyskania informacji
o wlasciwosciach spektroskopowych warstw potozonych w glebi badanej tkanki.

Rys. 6.9. Prototypowe urzadzenie OCT skonstruowane w Zespole Fizyki Medycznej UMK
pracujace w klinice okulistycznej Collegium Medium UMK w Bydgoszczy

Zrédlo: Materialy zespolu Autoréw rozwigzania.
Pomyst ten nie byt oryginalny. Znali go juz twoércy pierwszych tomograféw op-

tycznych powstalych w 1991 r. jednak nie wykorzystali go ze wzgledu na trudnosci
napotkane przy probach rekonstrukcji obrazow dobrej jakosci. Ponadto dr Maciej
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Wojtkowski jako pierwszy zauwazyl podczas eksperymentow, ze taka metoda de-
tekcji $wiatla umozliwia pomiary ze zwigkszong czulodcig przy ograniczonym
zakresie dynamicznym, co okazalo si¢ kluczowe w przypadku obrazowania siat-
koéwki oka, gdzie cata tkanka jest wewnatrz badanego narzadu i nie ma problemow
z silnymi refleksami na granicy osrodkow. Obserwacja ta stata si¢ gtownym przy-
czynkiem do dalszych sukceséw aplikacyjnych metody. Po dwdch latach wytezo-
nej pracy dr Maciej Wojtkowski i prof. Andrzej Kowalczyk wykonali na skon-
struowanej przez siebie aparaturze pierwsze na Swiecie tomografy optyczne oka
czlowieka uzyskane metoda spektralng (rys. 6.9). Wyniki prac byty tematem licz-
nych publikacji cztonkéw zespolu w renomowanych czasopismach, a takze wysta-
pien na migdzynarodowych konferencjach. W listopadzie 2002 r. Zespdt Fizyki
Medycznej UMK zgtlosit do opatentowania ,,Sposob szybkiego obrazowania obiek-
tow metoda spektralnej tomografii optycznej w §wietle czg§ciowo spojnym”. Row-
noczesnie czlonkowie zespotu rozpoczgli prace nad kolejna generacja urzadzenia —
spektralnym tomografem swiattowodowym.

Komercjalizacja

Obiecujace wyniki zostaty dostrzezone i docenione. W 2003 r. Komitet Badan
Naukowych przyznal zespotowi grant w wysokos$ci 285 tys. zt na projekt rozsze-
rzajacy zastosowanie nowej metody diagnostyki w medycynie, a takze inny grant —
dla zespotu fizykow i konserwatorow zabytkéw sztuki pracujacych pod kierunkiem
dr. Piotra Targowskiego (z tej samej grupy badawczej) — o wartosci ponad 300 tys.
zt na zastosowanie tomografii optycznej do nieniszczacego badania obiektéw za-
bytkowych. Pojawity si¢ natomiast problemy z komercjalizacjg wynikéw badan.
Brak byto pomystu, jak wykorzysta¢ (wdrozy¢) wyniki badan, ktérych przydatnosé
w wielu zastosowaniach, w tym w diagnostyce medycznej, byta niekwestionowana.
Uczelnia nie mogta zapewni¢ profesjonalnej obshugi zwigzanej z ochrong patento-
wg rozwigzania, badaniem potrzeb rynku, opracowaniem biznes planu, a takze
sfinansowania budowy i badania prototypu urzadzenia. Uniwersytet nie mial fun-
duszy na opracowanie i oplacenie wniosku patentowego, chroniacego wynalazek
w calej Europie. Zdecydowano si¢ jedynie na rejestracje zgloszenia patentowego
w Polskim Urzedzie Patentowym. Taka forma ochrony rozwigzania nie byta jednak
atrakcyjna dla potencjalnych nabywcoéw. Czgsto kontakt z firmami krajowymi
ograniczat si¢ do przedstawienia idei i mozliwos$ci prototypu urzadzenia. Ponadto
oczekiwaty one od naukowcow biznes planu, badan rynku itp.

Udzial w konferencjach cztonkéw zespotu zaczat przynosi¢ widoczne efekty.
Na konferencji Photonic West zorganizowanej w 2004 r. nowej metodzie poswie-
cono odrgbng sesje. Od tej chwili liczba prac poswigcona tej technice zaczeta gwat-
townie rosngé. Tuz po konferencji pojawily si¢ pierwsze oznaki zainteresowania
spektralng tomografia optyczna ze strony firm komercyjnych. Pierwsza byta kali-
fornijska firma OIS, ktéra zaproponowata bardzo rygorystyczne warunki umowy,
uniemozliwiajagce w praktyce zespotowi prowadzenie dalszych badan nad urzadze-
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niem. Na poczatku 2004 r. trzy firmy: z Izraela, z Warszawy i firma Optopol
z Zawiercia, zainteresowaly si¢ nowym tomografem. Prowadzone negocjacje za-
konczyly si¢ jednak fiaskiem, glownie z powodu braku formalnoprawnego wspar-
cia dla tworcow tomografu.

Pod koniec 2004 r. z inicjatywy firmy Optopol rozpoczeto nowe negocjacje.
Firma przekonata prof. Kowalczyka i Uniwersytet w Toruniu do sprzedazy know-
how. Nie byla to wielka transakcja m.in. dlatego, iz inne firmy nie byly zaintere-
sowane oferowanym urzadzeniem. Optopol mial mniejsze wymagania niz zagra-
niczne koncerny, bardziej przejrzyste umowy prawne, a takze gwarantowat finan-
sowanie prac nad udoskonalaniem systemu. Dawat rowniez gwarancje, ze w przy-
sztosci miodzi cztonkowie zespotu badawczego znajdg zatrudnienie w firmie, co
byto dodatkowa motywacjg dla mtodych naukowcow i studentow.

W wyniku podziatu dochodow ze sprzedazy know-how Uniwersytet otrzymat
40%, resztg zespoOl tworcOw urzadzenia. Przedsigbiorstwo wydalo kolejne $rodki:
konstrukcja samej tylko skrzyni do transportu tego delikatnego urzadzenia kosztowa-
fa 120 000 zt. Laczne wydatki poniesione przez firm¢ w zwigzku z wprowadzeniem
tomografu na rynek wyniosty ponad milion ztotych. Z pewnoscia nie byloby na to
sta¢ uczelni. Same koszty marketingu byly zblizone do kosztéw wdrozenia do pro-
dukcji tomografu, czym zajmowaly si¢ przez ponad pét roku cztery osoby z Optopolu.
Tomograf opracowany przez torunskich fizykow i wdrozony do produkcji przez
Optopol wzbudza zainteresowanie na targach aparatury medycznej. Firma otrzymuje
zamOwienia z catego $wiata. Umowa zawarta w 2005 r. wkrotce zostata przeksztat-
cona w umowe¢ o wieloletniej wspodtpracy. Argumentem ulatwiajagcym nawigzanie
1 rozwoj wspotpracy byt skonstruowany w laboratorium w Toruniu, w petni funkcjo-
nalny prototyp urzadzenia, co zostalo potwierdzone badaniami klinicznymi, oraz
bezposrednie zaangazowanie cztonkoéw zespotu w prace konstrukcyjne.

Rys. 6.10. Spektralny tomograf optyczny SOCT Copernicus
Zrédlo: Materialy zespolu Autoréw rozwigzania.
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Dzigki temu juz we wrze$niu 2005 r. firma Optopol byla w stanie przedstawic
potencjalnym odbiorcom prototyp przemystowy, zas od wiosny 2006 r. rozpoczac
seryjng produkcje tomografu do badania siatkowki (rys. 6.10 i 6.11) pod nazwa
SOCT Copernicus, a od 2008 r. Copernicus HR (High Resolution) oraz Anterius do
badania przedniego odcinka oka®'.

Wspotpraca pomiedzy Uniwersytetem w Toruniu i Optopol SA weszta w nowa
fazg, w Instytucie Fizyki UMK w Toruniu otwarto Biuro Badawczo-Rozwojowe
firmy Optopol. Biuro zatrudnialo siedem oso6b, ktoére uzyskaly stopnie doktora
1 dyplomy magistra w Instytucie Fizyki UMK. Firma ufundowata pi¢¢ stypendiow
dla najlepszych studentow pierwszego roku fizyki i fizyki techniczne;.

Obraz przekroju siatkéwki w okolicy plamki zéttej Interpretacja warstw siatkéwki widocznych w OCT
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Rys. 6.11. Obraz przekroju siatkdwki ludzkiej in vivo otrzymany za pomoca wysokoroz-
dzielczego urzadzenia OCT skonstruowanego w Zespole Fizyki Medycznej UMK
w Toruniu. Rozdzielczo$¢ osiowa obrazu wynosi 2,5 pm

Zrédlo: Materialy zespolu Autoréw rozwigzania, www.optopol.com.

Wzorcowa wspotpraca migdzy uczelnig a firmg high-tech spowodowala, ze ta-
twiejsze stalo si¢ zdobywanie §rodkow na badania. Pozyskano m.in. $rodki finan-
sowe z Unii Europejskiej na wyposazenie biura i wspolprace z Zaktadem Biofizyki
i Fizyki Medycznej. Dzieki $cistej wspotpracy uzyskano szereg grantéw nauko-
wych, za§ dwie doktorantki zdobyly (sposrdéd o$miu przyznanych) stypendia
Ventures Fundacji na Rzecz Rozwoju Nauki Polskie;.

31 2r6dto: www.optopol.com.pl
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Zrodla sukcesu zespolu naukowcow

Podsumowujac powyzszy przypadek, nalezy wymieni¢ gtéwne czynniki, ktore

zadecydowaty o sukcesie zespotu:

Rozszerzenie aktywnosci naukowcoéw. W typowych (niestety) sytuacjach rola
naukowcow konczy si¢ na opracowaniu metody, publikacji wynikow, ewentu-
alnie zdobyciu stopnia zawodowego badz naukowego. Zespot fizykow zdotat
przekona¢ lekarzy do zalet nowej metody, zapewnil im pomoc techniczna
i ciggle udoskonalal aparature, a nastepnie brat udzial we wdrazaniu do pro-
dukcji. Prace te (proby urzadzenia w klinice Akademii Medycznej, konstruo-
wanie itp.) wykonywali gtéwnie doktoranci, chociaz miato to niewielki zwia-
zek z przygotowywanymi przez nich pracami doktorskim z fizyki.

Organizacja profesjonalnej grupy badawczej — konstrukcja urzadzenia byta
mozliwa dzicki odpowiedniemu doborowi i specjalizacji doktorantow w zespo-
le, ktorzy dzigki temu stali si¢ $wiatowej klasy fachowcami w swojej dziedzi-
nie (elektronika, sterowanie, informatyka, optyka) i jednocze$nie realizowali
ogolny projekt badawczy. Praca nad urzadzeniem wymagata Scistej koordyna-
cji wspolpracujacego zespotu ludzi.

Zmiana roli wspolpracujacej z zespotem fizykéw grupy okulistow kierowanej
przez prof. Katuznego. Zdotali wyjs¢ poza standardowa rolg uzytkownikow
komercyjnego, a wigc zamknigtego i niedostgpnego do badan i usprawnien
aparatu. Podj¢li ryzyko eksperymentdw z poczatkowo niedoskonatym i awa-
ryjnym prototypem urzadzenia. Zrozumieli potencjalne zalety nowej techniki
diagnostycznej i podjeli wspolprace nad badaniami i doskonaleniem prototypu.

Przedsiebiorczo$¢ i odwaga w kreowaniu wizji rozwoju firmy Optopol przez
prezesa i wlasciciela Adama Bogdani. Nie bat si¢ podja¢ ryzyka zwigzanego
Znowym, innowacyjnym rozwigzaniem i zainwestowal wlasne pienigdze
w produkt, ktéry — wedlug jego oceny, mogt zmieni¢ pozycja konkurencyjng
firmy, umozliwiajac wejscie do innego sektora sprzetu okulistycznego high-
tech. Wiaze si¢ z tym rowniez zrumienienie roli i umiejgtny rozwoj potencjalu
kadrowego w firmie Optopol poprzez zatrudnianie absolwentéw Politechniki
Gliwickiej i Wroctawskiej.

Wdrozenie technologii spektralnej tomografii optycznej i uruchomienie produk-

cji rodziny tomografow umozliwilo szybki rozwoj firmy Optopol. W dniu
19.02.2008 r. firma zadebiutowata na gietdzie, pozyskujac w ten sposob dodatkowe
srodki na badania i rozw6j. W roku 2009 wiasciciele firmy Optopol sprzedali 90%
udziatéw firmie Canon’>. Nowa firma przyjeta nazwe Optopol Technology. War-
to$¢ transakcji oszacowano na 280 mln zi. Na mocy umowy z firmg Canon z dnia
31 pazdziernika 2014 r. spotka Optopol Technology wrocita do rodziny zalozyciela

32 Gazeta Wyborcza, 23.12.2009; http://global.canon/en/news/2009/dec22¢.html.
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i wieloletniego prezesa firmy>. Obecnie w ofercie firmy znajduja sie m.in. spek-
tralne tomografy optyczne (OCT) REVO NX oraz SOCT Copernicus REVO.
REVO NX jest najszybszym OCT dostepnym na rynku z szybkoscig skanowania
wynoszacg 110 000 skanéw na sekunde. Umozliwia on skanowanie siatkowki
z rozdzielczoscig: 5 um (cyfrowo: 2,6 um). SOCT Copernicus REVO to z kolei
nowoczesny system przeznaczony do diagnostyki chorob oczu obejmujacej: anali-
z¢ warstwy komorek zwojowych, mape grubosci siatkowki, pomiar kata przesa-
czania czy pachymetrie.

Tworca spektralnego tomografu optycznego Maciej Wojtkowski w roku 1999
ukonczyt studia z fizyki na Uniwersytecie im. Mikotaja Kopernika w Torunia,
w roku 2003 uzyskat stopien doktora, zas w roku 2010 stopien doktora habilitowa-
nego nauk fizycznych. Podstawa nadania stopnia doktora habilitowanego byta roz-
prawa pt. Obrazowanie za pomocq tomografii optycznej OCT z detekcjq fourierow-
skq. W roku 2014 zostat profesorem nauk fizycznych. Profesor Maciej Wojtkowski
jest autorem okoto 10 patentow i1 zgloszen patentowych. Zaprojektowat tomograf
wykorzystywany do nieinwazyjnego i bezkontaktowego badania wnetrza oka.
W 2012 r. za opracowanie i wprowadzenie do praktyki okulistycznej metody to-
mografii optycznej z detekcja fourierowska zostal wyrdzniony Nagroda Fundacji
na rzecz Nauki Polskie;j.

6.8. WYWIAD Z TWORCA INNOWACYJNEGO ROZWIAZANIA

W 2013 r. do Urzedu Patentowego Rzeczpospolitej Polskiej zostalo przestane
zgloszenie zarejestrowane pod numerem P-402091 dotyczace wynalazku pt. Spo-
sob 1 urzadzenie stabilizujagce obudowe goérnicza na czas demontazu. Jako tworcy
wynalazku zostaty wskazane osoby: Sylwester Matusik i Leszek Gardynski. Wyna-
lazek ten zostat takze zgloszony do drugiej edycji Konkursu Student — Wynalazca
organizowanego przez Politechnike Swictokrzyska. Osoby zgtaszajace wynalazek
do konkursu to Sylwester Matusik — student, Leszek Gardynski — pracownik nau-
kowy Politechniki Lubelskie;.

Przedmiotem wynalazku jest opracowanie technologii wspomagajacej proces
demontazu stalowej obudowy, powszechnie stosowanej w zabezpieczaniu wyro-
bisk gorniczych™. Jest ona znacznie wytrzymalsza na ci$nienie gorotworu niz obu-
dowa drewniana, trwalsza, szybsza w montazu, mozna jej uzy¢ wielokrotnie, co
w efekcie powoduje, ze jest tansza w eksploatacji. Obudowa stosowana jest do
zabezpieczania wyrobisk korytarzowych, gdzie wystepuja duze cisnienia pionowe

33 Puls Biznesu.pl, https://www.pb.pl/historia-optopolu-zatoczyla-kolo-781762, z dn. 29.01.2015 r.

* Opis na podstawie opracowania: Ocena potencjatu wdrozeniowego wynalazku pt. Sposob
iurzadzenie stabilizujagce obudoweg goérnicza na czas demontazu. Tworcy wynalazku: Sylwester
Matusik, Leszek Gardynski. Ocen¢ potencjatu wdrozeniowego sporzadzit Wactaw Gierulski w ra-
mach projektu Systemowe Wsparcie Wynalazczosci Studenckiej, program Kreator Innowacyjnosci —
Wsparcie Innowacyjnej Przedsiebiorczosci Akademickiej (Politechnika Swigtokrzyska — Narodowe
Centrum Badan i Rozwoju, 2013).
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i boczne. Jest w znacznym stopniu odporna na duze ci$nienia statyczne pionowe
i boczne oraz ci$nienie dynamiczne.

Niezwykle waznym problemem z praktycznego punktu widzenia jest rozbiera-
nie obudowy. Wystepujace w nich naprezenia wywotane naciskiem gorotworu
sprawiajg wielkie ktopoty podczas demontazu, co gtéwnie dotyczy odkrecania §rub
mocujacych strzemiona. Pod koniec odkrgcania, gdy mata czg$¢ gwintu przenosi
duze sily, nastepuje zrywanie gwintu i gwaltowne rozlaczanie polaczenia w sposob
przypominajacy dziatania wybuchowe. Oprocz zniszczenia elementow obudowy
moze to naraza¢ pracujace tam osoby na powazne niebezpieczenstwa.

Rozwiazanie konstrukcyjne wedlug wynalazku powinno by¢ wykorzystywane
w podziemnych zaktadach przy demontazu obudowy, zabezpieczajac osoby pod-
czas rozkrecania $§rub mocujacych strzemiona. Urzadzenie to powoduje czgsciowe
odcigzenie $rub (rozprezenie potaczonych elementow) i nie dopuszcza do niekon-
trolowanego zerwania sruby i odrzucenia elementéw jarzma, co moze spowodowac
uszkodzenie ciala.

Zagrozenie zwigzane z demontazem obudowy dotyczy znacznej liczby pracow-
nikow, poniewaz dlugos¢ czynnych chodnikow np. w jednej tylko kopalni docho-
dzi do 200 km .Wynalazek ten dzieki niewielkim rozmiarom bedzie mozna stoso-
wacé np. pod zabudowanym przenos$nikiem tasmowym, gdzie dotychczas znane
sposoby zabezpieczenia pracownikoOw sg niemozliwe do zastosowania. Kolejng
zaleta rozwigzania wedtug wynalazku jest mozliwo$¢ tatwego przemieszczania, co
jest waznym czynnikiem, gdyz rozkrecanie strzemion dotyczy kolejnych elemen-
tow obudowy (rys. 6.12).

Rys. 6.12. Obudowa goérnicza

Zrédlo: Materialy twércéw wynalazku.
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Na rysunku 6.13 pokazano schemat ideowy urzadzenia wedlug wynalazku.
Urzadzenie posiada dwa haki (1), ktorych zadaniem jest ztapanie (zahaczenie) za
elementy obudowy. Haki te poprzez nagwintowane tuleje (2) tacza si¢ z pretami
dystansowymi (3). Z kolei prety poprzez tuleje (5) tacza si¢ z obudowa (6). Istnieje
mozliwo$¢ regulacji dlugosci czynnej pretow ustalanej za pomocag sworznia
(8) wpasowywanego w otwory tulei (7) oraz preta (4). Sitownik hydrauliczny
(9) przemieszcza tloczysko (10), tak aby glowica (11) dociskata elementy obudo-
wy. Ksztalt koncowek hakow oraz ksztatt gtowicy sa odpowiednio dobierane do
ksztaltu elementow obudowy. Praca urzadzenia wymaga zasilania olejem hydrau-
licznym pod wysokim cisnieniem, czgsto konieczna jest wiec wspotpraca ze spe-
cjalnie do tego celu dostarczanym zasilaczem.

1-haki, 2-nagwintowane tuleje, 3-prety,
4-otwory przelotowe do regulacji potozenia,
5- tuleje, 6-obudowa, 7-otwory w tulei,
8-sworznie, 9-sitownik, 10-ttoczysko,
11-glowica

Rys. 6.13. Schemat urzadzenia wedtug wynalazku

Zrédlo: Materialy twércow wynalazku.

Na rysunku 6.14 pokazano schematycznie sposoéb odcigzania §rub za pomoca
proponowanego urzadzenia.

Rys. 6.14. Idea dziatania urzadzenia i fragment rzeczywistej obudowy

Zrédlo: Materialy twércow wynalazku.
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Urzadzenie obejmuje fragment obudowy w poblizu zdejmowanych strzemion.
Sitownik hydrauliczny wywiera nacisk na elementy obudowy, odcigzajac $ruby
w strzemionie. Dzigki temu §ruby moga by¢ odkrgcane w stanie nieobcigzonym, co
nie stwarza niebezpieczenstwa zerwania gwintu.

Podstawowa korzy$cia zastosowania urzgdzenia jest kontrolowane uwalnianie
naprezen, co daje poprawe bezpieczenstwa oséb wykonujgcych przebudowe chod-
nikow. Pozwoli to takze zwigkszy¢ wydajnos¢ pracy i zatrudnianie pracownikow
o nizszych kwalifikacjach. Urzadzenie jest tatwe w zastosowaniu o nieduzych wy-
miarach i matym ci¢zarze, co powinno dodatkowo zachgcac¢ pracownikoéw do jego
stosowania.

Wywiad z Tworca wynalazku

- Chcialbym 7 Panem porozmawiac¢ na temat sukcesow i poraiek, a ogolnie
problemow zwigzanych 7 komercjalizacjq wynalazkow.

To, ze czasami kto§ zapyta o moje dziatania dodaje wiele sity i otuchy
w przezwyci¢zaniu wielu trudno$ci 1 niepowodzen podczas wdrazania pomystu
w zycie, a dodam, ze gornictwo to trudny kawatek chleba do wdrazania innowacji
z uwagi na niedostepno$¢ materii. Postaram si¢ jednak odpowiedzie¢ na kazde
zadane przez Pana pytanie. Bede wyrazat swoje opinie otwarcie, tak jak to widzia-
tem poprzednio oraz jak widzg obecnie. Mam do Pana jedynie prosbe, jezeli uzna
Pan, ze w mojej wypowiedzi jest co$ interesujacego, co zechciatby Pan przedsta-
wi¢ szerszemu gronu, to chcialbym to wczesniej autoryzowac.

- Jak powstat pomyst budowy urzqdzenia wspomagajgcego demontaz obudowy?

W czasie kiedy wymyslitem uchwyt stabilizujagcy obudowe gorniczg na czas
demontazu, pracowatem w kopalni jako maszynista podwieszanych kolejek pod-
ziemnych. Moim zadaniem byl zaladunek i transport materiatéw oraz przewoz
ludzi w wagonikach na stanowisko pracy. Transport ludzi kolejkami podziemnymi
jest obostrzony szczegélnymi przepisami zabezpieczajacymi bezpieczenstwo
przewozonej zalogi. Ja i inni pracownicy byliSmy zapoznawani z mnéstwem in-
strukcji i1 przepisow, ktore regulowaty zasady takiego transportu. Na biezaco byli-
$my odpytywani i sprawdzani w roéznych sytuacjach, czy znamy i stosujemy te
przepisy. Jeden z naszych przetozonych wyznawatl zasade ,,jesli znasz doktadnie
instrukcje i zasady postepowania zgodnie z przepisami, to w chwili kiedy bedziesz
je tamat zwrocisz szczegdlng uwage, ze co§ wykonywane jest nie tak i bedziesz
bardziej ostrozny”. Ta zasada utkwita mi w pamigci w chwili, kiedy tymczasowo
bytem odpowiedzialny za demontaz i wymiane spagnic (sa to elementy obudowy
chodnikowej przysypane lekko piaskiem i urobkiem, po ktérych chodzimy pod
ziemig). Wtedy pierwszy raz spotkatem si¢ z problemem, jakim byt bezpieczny
demontaz napre¢zonych spagnic; jednoczesnie instrukcja nakazywata, aby przed
demontazem w celu zachowania bezpieczenstwa uzy¢ stojaka ciernego typu Va-
lent, postawi¢ go na demontowanej spagnicy i zaprze¢ go o strop chodnika. Posta-
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wienie takiego stojaka, jak i pdzniejsze jego zdemontowanie — po rozkreceniu
strzemion spinajacych spagnice — powodowalo wigcej utrudnien i zagrozen, cza-
sem wigcej niz praca bez takiego sposobu zabezpieczania, ale przepisy nakazywaty
stosowanie takiego stojaka. Ten fakt spowodowal, Ze rozpoczatem poszukiwania
rozwigzania, ktore byloby bezpiecznie i chetnie stosowane w praktyce i mogloby
zastapi¢ stojak Valent. Tak wlasnie powstata idea z sitownikiem hydraulicznym, na
ktorego koncu byly zamontowane lapki, i to rozwigzanie prezentowatem w Kon-
kursie Student-Wynalazca oraz na targach w Kielcach. Otrzymali§my réwniez pa-
tent na ,,Sposob i urzadzenie stabilizujgce obudowe gornicza na czas demontazu” —
PL402091 (A1).

- Czy byly prowadzone analizy réinych pomystow, z ktérych ten bedgcy
przedmiotem wynalazku wydawal si¢ najlepszy?

Mozna powiedzie¢, ze nie byto przeprowadzanych analiz. Byly to jedynie wta-
sne odczucia spowodowane codzienng praca w obszarze przedstawionego wyna-
lazku i1 préba poprawienia bezpieczenstwa w czasie wykonywania tej czynnosci.
Po prezentacji w Kielcach zaczalem wypytywac pracownikow, ktorzy na co dzien
pracowali przy rabunku (demontazu), czy byliby zainteresowani stosowaniem ta-
kiego urzadzenia. Zaskoczyli mnie swoimi odpowiedziami; ot6z pomimo ze nie
kwestionowali poprawy bezpieczenstwa podczas stosowania tego urzadzenia,
stwierdzili, ze i tak by go nie uzywali, poniewaz wymusza to na nich dodatkowa
czynnos¢, a ich interesuje jak najszybsze rozkrecenie jarzm i rozpigcie nachodza-
cych na siebie kawatkow obudowy. Sktonito mnie to do poszukiwania innego roz-
wigzania, ktoére w naturalny sposob bedzie w stanie zastgpi¢ obecng metode roz-
krecania obudowy. Takiego, ktore sami pracownicy zechca stosowa¢ nawet bez
instrukcji nakazujacych i wymuszajacych na nich dodatkowg czynnos¢, wydhuzajac
jednoczesnie czas jej wykonania. Z tego powodu zaprzestatem pracy nad wdroze-
niem tego rozwiazania i skupitem si¢ nad czyms, co nie tylko poprawitoby bezpie-
czenstwo wykonywania rabunku, ale jednoczesnie utatwi pracownikowi wykona-
nie tego zadania.

Wymyslitem wspdlnie z doktorem reprezentujacym Politechnike Lubelska no-
we rozwiazanie. Jest to podwojny klucz, ktory zaktadamy na strzemie zamka.
Klucz ten za pomocg zapadek mocujemy na strzemionie i zdalnie, z bezpiecznej
odlegtosci, nastepuje uruchomienie klucza i rozkrecenie naprezonych strzemion na
obudowie chodnikowej. Zbudowalismy pierwszy prototyp w garazowych warun-
kach. Idea okazata si¢ stuszna, wiec namoéwitem do udzialu w budowie klucza spe-
cjaliste z kopalni oraz z Fabryki Maszyn Gorniczych z Rybnika i wspolnie podjeli-
$my si¢ realizacji tego zadania. Podpisalismy umowe o wspotpracy i zglosiliSmy
nasze rozwigzanie do opatentowania, jednoczesnie budujac jeszcze dwa prototypy
klucza w Fabryce w Rybniku. Ostatni prototyp, jaki zbudowalismy, spelnia nasze
zalozenia, natomiast doszty ograniczenia, na ktdre wczesniej nie zwracaliSmy
uwagi. Otoz klucz okazat si¢ za cigzki, a czas potrzebny do rozkrecenia strzemion
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zbyt dlugi. Z tego powodu nie prowadziliSmy testow pod ziemia, tylko dalej po-
szukujemy sposobu rozwigzania tych problemow.

- Czy udzial w Konkursie Student Wynalazca mial wplyw na dalsze losy
urzgdzenia orazg zachecit do poszukiwania nowych innowacyjnych rozwiqzan?

Tak — byto to olbrzymig motywacja do dalszych dziatan. Wspomogto wytrwa-
1o$¢ w dociekaniu i poszukiwaniu nowych bezpiecznych rozwigzan. Byto to takze
spotkanie z innymi studentami, pasjonatami poszukiwania nowych rozwiazan.
Mysle, ze udziat w Konkursie przyczynit si¢ do tego, ze dalej zainteresowany je-
stem tematyka innowacyjnosci i w miar¢ czasu i mozliwosci wspdlnie z wspot-
tworcag tego pierwszego wynalazku poszukuje nowych innowacyjnych rozwigzan.
Ponadto udziat w Konkursie u§wiadomit mi i chyba innym uczestnikom, ze dzia-
falno$¢ wynalazcza nie jest domeng tylko wybranej, wyselekcjonowanej grupy, ale
kazdy dziatajacy z pasjg moze znalez¢ tam swoje miejsce.

- Jak wyglgdajq wasze obecne zmagania dotyczgce nowych innowacyjnych
rozwigzan i mozliwosci ich komercjalizacji?

Tak jak wspomniatem, urzadzenie prezentowane na targach w Kielcach nie zo-
stalo zbudowane, ale na tej podstawie powstal pierwszy prototyp klucza, ktory
zbudowatem z doktorem (Leszek Gardynski) we wlasnym warsztacie, kolejne dwa
prototypy tego samego klucza zostaty zbudowane w fabryce w Rybniku. W tej
chwili poszukujemy rozwigzania, dzigki ktoremu problemy powstate podczas te-
stow trzeciego prototypu zostang usuni¢te. Jednocze$nie powstawaty inne koncep-
cje zdemontowania strzemiona, jednak ta za pomoca klucza, wydaje si¢ nam naj-
bardziej bezpieczna i mozliwa do wdrozenia przemystowego po udanych testach.

Wyzej opisany klucz byt tematem mojej pracy magisterskiej. Dodatkowo
chciatbym nadmienié, ze piszac prace, wielokrotnie w literaturze natknalem si¢ na
wzmianki, ze obecne strzemiona sg niskiej jakos$ci i nie spetniaja w 100% zatozen.
Dzigki pracy pod ziemig mogg bezposrednio przyjrzec si¢ tym strzemionom. Bledy
konstrukcyjne i charakterystyka pracy strzemiona, o jakich czytatem, potwierdzaja
si¢ w rzeczywistosci. Jest mi tatwo obserwowac zachowanie takich potaczen, pra-
cujac pod ziemig, i jednoczesng mozliwoscig wyciaggania wnioskow z pracy takie-
go polaczenia. Poszukujac rozwiazania od 2016 r., mialem kilka pomystéw na
nowe strzemi¢. Z doktorem, w prywatnym garazu, zbudowalismy kilka prototypow
strzemion, z ktérych jedno wydaje nam si¢ najlepsze, a majac mozliwos¢ ciaglej
obserwacji pracy obecnych strzemion, przez dwa lata nie zmieniliSmy gtownej idei
pracy nowego strzemiona, a jedynie tak je dostosowujemy, aby bylo proste
w wykonaniu masowym przy jak najnizszych naktadach finansowych. Jednak za-
nim podejmiemy dalsze kroki w tym kierunku, chcieliby$Smy ukonczy¢ prace nad
kluczem, co pozwoli pozyska¢ nam odpowiednie $rodki finansowe do prowadzenia
badan nad nowym strzemionem. Caly czas mamy na uwadze, ze jakiekolwiek
zgloszenie patentowe nowego strzemiona, w ktorym moglyby by¢ bledy zatoze-
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niowe lub konstrukcyjne, moze spowodowac, ze konkurencyjna firma na podsta-
wie naszej idei zbuduje podobne, wykorzystujac elementy pominigte w zastrzeze-
niach zaleznych i stracimy prawo wilasnosci przemystowej. Nowe strzemiona po-
winny pozwala¢ si¢ stosunkowo bezpiecznie i w prosty sposob demontowac,
a jednoczesnie charakterystyka pracy strzemiona bedzie zblizona do oczekiwanej
i na pewno lepsza od obecnej.

- Dzi¢kuje, Ze podzielit sie Pan swojq opinig na temat wynalazkow i komercja-
lizacji oraz wyrazil zgode na opublikowanie tego materialu w ekspertyzie®.

W bazach patentowych udost¢pnianych przez UPRP mozna znalez¢ cztery po-
zycje, w ktorych wspottworea jest autor wynalazku zgloszonego wiele lat temu na
Konkurs Student-Wynalazca.

— PL402091 (A1) — Method and apparatus for stabilizing the mining housing
at the time of dismantling. (Sposéb i urzadzenie stabilizujagce obudowe gor-
niczg na czas demontazu). Data publikacji 30.11.2016; data pierwszenstwa
17-12-2012.

— PL419562 (A1) — Method for unbolting pairs of bolted pairs of joints, prefe-
rably shackles of the pliable arch mining lining of the dog headings and the
device for unbolting the pairs of bolted pairs of joints. (Sposdb rozkrecania par
polaczen srubowych, zwlaszcza strzemion podatnej tukowej obudowy gorni-
czej wyrobisk chodnikowych, oraz urzadzenie do rozkrecania par potaczen
srubowych). Data publikacji 04.06.2018; data pierwszenstwa 22-11-2016.

— PL420005 (A1) — Ring-shaped movable adapter (Nasadka ruchoma pierscie-
niowa). Data publikacji 02.07.2018; data pierwszenstwa 28-12-2016.

— PL420006 (A1) — Movable adapter. (Nasadka ruchoma). Data publikacji
02.07.2018; data pierwszenstwa 28-12-2016.

Obecnie juz tylko pamiatka z Konkursu jest pierwsza pozycja na przedstawio-
nej liscie, natomiast nastgpne dotycza kolejnych wynalazkow. Jak wida¢, raz za-
szczepiona pasja wynalazcza przechodzi w nawyk, ktorego efektem jest systema-
tycznie realizowana petla, w swojej istocie bardzo podobna do Kola Deminga:
kreatywnos$¢ — pomyst — proba komercjalizacji.

3 Jeden z tworcow, z ktorym przeprowadzono wywiad — Sylwester Matusik, wyrazit zgode na wyko-
rzystanie zawartych w nim tre$ci w opracowywanej ekspertyzie.
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7. WNIOSKI KONCOWE

Struktura ekspertyzy

Przedstawiona ekspertyza dotyczy komercjalizacji wynikow badan i innowa-
cyjnych rozwigzan w Polsce. Dotyczy ona jedynie $rodowiska akademickiego,
w szczegdlnosci pracownikow wyzszych uczelni, doktorantéw i studentow-
wynalazcow (rys. 7.1). Nie obejmuje natomiast wynikow badan i procesow komer-
cjalizacji w przemysle. Jest to olbrzymia grupa podmiotéw, nawet po zawezeniu do
przemystu wysokich technologii. Powstajg tam nowe innowacyjne rozwigzania
tworzace know-how, czesto nieujawniane w ramach ochrony praw wiasnosci.
O wielkosci i sile tej grupy w skali miedzynarodowej $wiadczg olbrzymie budzety
przeznaczane na badania i rozwoj, szczegdlnie w wysoko rozwinietych panstwach.

PRZEMYSt

Przemyst wysokich
technologii
Srodowisko
akademickie

Hobbysci

Rys. 7.1. Obszar badawczy ekspertyzy

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Inng pomijang w ekspertyzie grupa sa wynalazcy-hobbysci dziatajacy poza
przedsiebiorstwami i o$rodkami akademickimi. Cz¢$¢ z nich w statystykach wy-
stepuje jako indywidualni wynalazcy (tab. 3.1) lub osoby fizyczne (rys. 4.1 i 4.2).
Moga to by¢ jednak tworcy zwigzani z przemystem lub srodowiskiem naukowym,
ktorzy z r6znych przyczyn indywidualnie wystepuja o uzyskanie praw wlasnosci.

Jako cztonkéw tej grupy mozna takze wskaza¢ prawdziwych hobbystow, nasla-
dowcow Adama Stodowego (polski MacGyver) i innych podobnych oso6b, lub ak-
tywnych i pasywnych entuzjastow czasopisma Mfody Technik oraz zawartych
w nim dziatéw: Pomysty genialne, zwariowane i takie sobie lub Klub wynalazcow.
Trudno okresli¢ wielko$¢ tej grupy tworcow, gdyz powstajgce tam rozwigzania
rzadko sa przedmiotem staran o ochrong praw wtasnosci.

Przedstawione opracowanie oparte jest na wynikach badan naukowych, ktore
przeprowadzono w $rodowisku zwigzanym z uczelniami wyzszymi, czyli sSrodowi-
sku akademickim (rys. 7.2). W tym aspekcie badania majg charakter selektywny —
obejmujg wybrang grupe uczestnikoOw procesu komercjalizacji tacznie z ogranicze-
niami dotyczacymi analizowanych problemow.
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Rys. 7.2. Struktura ekspertyzy

Zrodto: Opracowanie wiasne.

W otoczeniu jest przedstawiona wiedza dotyczaca innowacji i komercjalizacji,
takze poza Srodowiskiem uczelni w Polsce 1 za granica, w tym zwiazki z praktyka
poprzez przedstawienie rzeczywistych przyktadow. Jest to wiedza uzyskana ze
zrodet wtornych, takze dotyczacych przemystu — dostepnych danych statystycz-
nych i analizy jednostkowych przyktadow realizacji procesow komercjalizacji.

Wtlaczenie w sktad ekspertyzy czgsci teoretycznej (rozdziat 2) pozwala czytel-
nikom poszerzy¢ lub uporzadkowa¢ podstawowa wiedze dotyczaca komercjaliza-
cji. Rozdziat ten wskazuje ponadto, z jakiej perspektywy autorzy ekspertyzy patrza
na procesy komercjalizacji, co ma odzwierciedlenie w tresci, badaniach i analizach
oraz wyrazanych opiniach.

Swiat i Polska

Informacje przedstawione w rozdziatach 3 i 4 dotycza wzajemnie powigzanych
zagadnien innowacji oraz komercjalizacji w Polsce i w innych krajach. Sg to
w duzej czes$ci wybrane dane statystyczne opisujace te zagadnienia w postaci ilo-
$ciowej przy zastosowaniu mierzalnych parametrow, jakimi sg zgtoszenia sktadane
w urzedach patentowych i uzyskane prawa ochronne. Analiza przedstawionych
danych pokazuje dalekie miejsce Polski w takich rankingach. Jednak bardziej wni-
kliwa analiza sygnalizuje pewne niejasnos$ci wynikajace zroznej, czasem nie
w pelni precyzyjnej interpretacji.

Przyktadowo, w tabeli 3.6 przedstawiono liczbg przyznanych patentow w roku
2017 dla dziesigciu przodujacych krajow oraz Polski. Sg to liczby bezwzgledne,
wskazujace na olbrzymia dominacje USA. Jezeli jednak odniesiemy te dane do
liczby ludnosci’®, to zdecydowanie na pierwsze miejsce wysuwa sic Szwajcaria,
USA przestaje dominowac, a Polska zajmuje wyzsza pozycje niz Chiny (tab. 7.1).

38 https://pl.wikipedia.org/wiki/Lista_panstw $wiata wedhug_liczby ludnosci
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Tabela 7.1. Bezwzgledna i wzgledna liczba patentow

. ) Liczba patentow
Lp. Kraj Ludnos¢
bezwzgledna wzgledna
1 |[USA 326625791 24960 7,64
2 | Niemcy 80594017 18813 23,34
3 | Japonia 126451398 17660 13,97
4 | Francja 67106161 7325 10,92
5 | Republika Korei 51181299 4435 8,67
6 | Szwajcaria 8236303 3929 47,70
7 | Holandia 17084719 3201 18,74
8 | Chiny 1379302771 3180 0,23
9 | Wielka Brytania 64769452 3116 4,81
10 | Wtochy 62137802 3111 5,01
27 | Polska 38476269 216 0,56

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Nie uwzgledniane sg takze rozne warunki ochrony okreslane w prawie patento-
wym. Réznice dotycza przyktadowo mozliwosci patentowania w USA algorytmow,
co w Europie nie jest mozliwe. Te roznice dotycza takze innych obszaréw, mozna
wskaza¢ histori¢ opatentowania genow z pdzniejszym odebraniem praw ochron-
nych®’. Nie wiadomo takze z cala pewnoscia, czy dane w tabeli 3.6, a w konsekwen-
cji w tabeli 7.1, dotycza we wszystkich przypadkach przyznanych patentow, czy
zgloszen jak to w odniesieniu do Polski przedstawiono na rysunkach 4.3 oraz 4.4.
Liczba uzyskiwanych patentow w przodujacych krajach budzi respekt, jednak za-
stanawia r6zna, czasami niewielka skutecznos$¢. W tabeli 3.2 podano dane o liczbie
zgloszen patentowych i udzielonych patentéw. W Aalborg: 32 zgloszenia — jeden
patent udzielony, Torino: 34 zgloszenia — 1 patent udzielony, Hamburg: 43 zgto-
szenia — 2 patenty udzielone. Zaskoczeniem w tym zestawieniu jest odmienna sy-
tuacja Warwick: 13 zgloszen — 10 patentow udzielonych.

Bierne §ledzenie danych statystycznych udostepnianych w olbrzymich ilosciach
przez réznego rodzaju instytucje pozwala jedynie okresla¢ stan obecny. Natomiast
odchodzac od analizy obecnego polozenia Polski w rankingach innowacyjnosci
bazujacych na liczbie patentow, nalezy podja¢ badania, ktérych efektem beda pro-
pozycje dziatan wspomagajacych rozwoj i zblizanie si¢ do przodujacych krajow.
Wymaga to poznania pewnych regut, wynikajacych z holistycznego odbioru ota-
czajacej nas rzeczywistosci. Oczywiscie w badaniach bardzo pomocne mogg by¢
odpowiednie analizy danych statystycznych.

37 R. Farias-Eisne, Patentowanie sekwencji genéw: gdy interesy biznesu koliduja z celami nauki,
listopad 2012, www.podyplomie.pl/ginekologiapodyplomie.
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Przyktadowo, w odniesieniu do finansowania badan nalezy poznaé¢ zalezno$¢
pomigdzy wysokoscig nakladéw a efektami w postaci innowacyjnych rozwigzan,
ktérych miarg jest liczba udzielanych patentow. Nie znaleziono opracowan, ktore
jednoznacznie okreslaja t¢ zaleznos¢. Moze to by¢ zalezno$¢ prosta: wzrost liczby
patentow jest proporcjonalny do wzrostu poziomu finansowania, lub zaleznos¢
nieliniowa. Jest tez mozliwe, ze wystepuje tzw. efekt skali. Po przekroczeniu kry-
tycznego poziomu finansowania i zakonczeniu stanu przejSciowego nastepuje
gwaltowne przyspieszenie rozwoju. Przy takim modelu dziatania ponizej krytycz-
nego poziomu finansowania przynosza niewielkie efekty (rys. 7.3).

Patenty L, Patenty  b).Zaleznos¢ Patenty
a). Zaleznosé nicliniowa | ¢).Efekt
prosta : skali
1
1
iy Stan
! przejsciowy
1
L
J Finanse J Finanse ! ' Finanse
Poziom
krytyezny

Rys. 7.3. Efekty finansowania dziatalno$ci badawczej

Zrodto: Opracowanie wiasne.

Poznanie tej zalezno$ci oraz sprawdzenie, czy jest ona uniwersalna dla ré6znych
panstw pozwoli na bardziej realistyczne planowanie rozwoju, co z kolei zwigkszy
efektywnos¢ wykorzystania srodkoéw finansowych.

Innym problemem zwigzanym z finansowaniem badan, ktérego rozwiazanie nie
wynika z analizy danych dotyczacych innowacyjnosci i komercjalizacji, jest spo-
sob rozdysponowania $rodkow. Mozna finansowa¢ szeroki wachlarz tematyczny,
ale na nizszym poziomie, lub tylko wybrane waskie podobszary na poziomie wyz-
szym. W pierwszym przypadku jest szansa na wytonienie liderow kreatywnosci,
ktorzy dzieki swoim pomystom beda zajmowaé wysokie pozycje w rankingach.
Wybranie waskich obszarow finansowania zmniejsza szanse pojawienia si¢ takich
lideréw, przy umiarkowanym rozwoju w arbitralnie wybranych obszarach, mimo
angazowania relatywnie wysokich srodkow finansowych.

Srodowisko akademickie

Przeprowadzone badania (rozdziat 5) w $srodowisku akademickim obejmowaty
trzy grupy: uczestnikow Ogolnopolskiego Konkursu Student-Wynalazca, doktoran-
tow 1 pracownikow uczelni. Podstawowe wnioski wynikajace z badan przedstawiono
w punkcie 5.5 (Wyniki badan — podsumowanie), tutaj poszerzono je z uwzglednie-
niem innego spojrzenia na proces komercjalizacji.

Pytanie o uczestnictwo w zespole realizujacym proces komercjalizacji lub zna-
jomo$¢ przypadkow komercjalizacji ujawnito niska skuteczno$¢ przeksztatcania
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pomystow w pojawiajace si¢ na rynku towary. Trudno jednak jednoznacznie oce-
ni¢, czy ta niska skutecznos¢ jest zjawiskiem wyjatkowym, czy tez wynika z istoty
procesow komercjalizacji*®.
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O Prawdopodobienistwo sukcesu o Prawdopodobienstwo poraiki
Rys. 7.4. Etapy procesu komercjalizacji

Zrédlo: Gierulski W., Kaczmarska B., Szanse na sukces w procesie komercjalizacji,
w: Innowacje w zarzgdzaniu i inzynierii produkcji, Tom I, Oficyna Wydawnicza
Polskiego Towarzystwa Zarzqdzania Produkcjq, Opole 2018, s. 44-55.

3 W pracy: Komercjalizacja badan naukowych, J. Urmanski, Spojrzenie inwestoréw i naukowcow.
Enterprise Forum Poland 2016. (file:///G:/KIP_%20PAN/Eksperyza%20 %20 opracowanie 2/
Ksigzki/raport_komercjalizacja _badan 2016.pdf) podano inne wyniki.

-132 -



Jest to bardzo rozbudowany model, zgodnie z ktorym cigg dziatan i zdarzen
rozpoczyna si¢ na etapie generowania pomystow, a konczy etapem obrazujacym
zyski ze sprzedazy. Zakonczenie kazdego etapu obarczone jest ryzykiem i moze
zakonczy¢ si¢ porazka, co przerywa proces komercjalizacji. Prawdopodobienstwo
sukcesu catego procesu komercjalizacji jest rowne iloczynowi prawdopodobienstw
czastkowych przypisanych kolejnym etapom.

W literaturze przedmiotu spotyka si¢ opinie, ze wedlug szacunkéw z kazdych
333 pomystow jedynie 23 wykazuje cechy oryginalnosci, sze$§¢ wykazuje zdolnos$¢
patentowa, a jedynie dwa sg podstawa dla produktow wprowadzanych na rynek,
z ktorych jeden moze uzyska¢ znaczacy sukces rynkowy’. Nawet jesli jest to nad-
miernie pesymistyczna, wielokrotnie zanizona ocena, to wskazuje ona na niska
sprawno$¢ procesu komercjalizacji, na granicy lub ponizej 1%.

Przyczyn tej niskiej sprawno$ci mozna upatrywaé w ztozonosci procesu komer-
cjalizacji, gdzie pokonanie granicy pomigdzy kolejnymi etapami obarczone jest
sporym prawdopodobienstwem porazki. Nawet przy umiarkowanej wartosci tego
prawdopodobienstwa rezygnacja na roznych etapach procesu jest w praktyce cze-
stym zjawiskiem.

60%

50,0%
50%

40%

30% 25.0%
20%
12,5%
10% 6:3%
3% 16%  08%
0% B e
A B c D1 D2 E F

Rys. 7.5. Prawdopodobienstwo sukcesu procesu komercjalizacji

Zrodto: Opracowanie wlasne.

Duza liczba obarczonych ryzykiem porazki etapéw modelu powoduje, ze praw-
dopodobienstwo ukonczenia z sukcesem catego procesu komercjalizacji moze by¢
niewielkie. Na rysunku 7.5 pokazano przyktad, gdy prawdopodobienstwa czastko-
we pokonania kolejnych etapéw wynosza 50% (tak jak przy rzucie monetg), co
w wyniku daje prawdopodobienstwo sukcesu calego procesu mniejsze niz 1%.
Oczywiscie jest to przyktad niepoparty badaniami, jednak pokazuje on, jak trudno
jest doprowadzi¢ proces komercjalizacji do konca.

¥ D. Trzmielak, M. Bradley, W. Zehner, Metodyka i organizacja doradztwa w zakresie transferu
i komercjalizacji technologii, PARP 2011, http://www.pi.gov.pl/.
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Biorac pod uwageg, ze sprawno$¢ procesu komercjalizacji z uwzglednieniem
wszystkich jego etapow nie musi by¢ duza, sytuacje w badanej grupie mozna oce-
ni¢ pozytywnie. Znaczna cze¢$¢ ankietowanych widzi mozliwo$¢ komercjalizacji
wynikéw badan, nie rozpoczynajac jednak tego procesu. Wiedza, gdzie potrzebny
jest ogromny wysilek badawczy i1 biznesowy (w tym potrzeby finansowe). Znaja
jednak realia — niedobory finansowe, nieprzyjazne przepisy i brak nalezytego
wsparcia. Chcea sie uczy¢ — zdobywac wiedze dotyczaca réznych aspektow komer-
cjalizacji 1 marza o akceptacji spotecznej przejawiajacej si¢ poszanowaniem dla
ludzi odnoszacych sukcesy. Osiagnigcie stanu takiego jak w krajach wysoko roz-
winietych wymaga jednak wilaczenia do tego procesu przemystu, tak aby realizo-
wac znang strategie Pull-Push. Kto§ musi oczekiwaé na wyniki badan i innowacyj-
ne rozwigzania (Pull), a srodowiska naukowe powinny bardziej agresywnie je
promowac (Push).

Przedstawiona ekspertyza nie obejmuje jednak analizy procesu komercjalizacji
z uwzglednieniem przejs¢ pomiedzy kolejnymi etapami. Prezentowane sg wyniki
badan wyrazajgce uogolnione opinie studentdow-wynalazcow, doktorantow i pra-
cownikow uczelni. Obejmuja one proces bez wskazywania miejsc krytycznych
z punktu widzenia prawdopodobienstwa porazki. Wskazywane sa jedynie etapy
wymagajace najwickszego wkiadu pracy i najwickszych naktadow finansowych.
Nie znaleziono takze wynikoéw innych badan uwzgledniajacych takie podejscie.

Wydaje si¢ wigc zasadne rozszerzenie badan, ktore wskaza etapy procesu ko-
mercjalizacji szczeg6lnie narazone na porazki. Pozwoli to na powigzanie tych eta-
poéw ze wsparciem, na ktore oczekujg ankietowani — w kolejnosci: finanse, przepi-
sy prawa, edukacja. Wynikiem odpowiednio ukierunkowanej pomocy bedzie daze-
nie do stanu, ktdry wystepuje w innych krajach wskazywanych jako wzorce.

Wedlug opinii spotykanych w literaturze dotyczacych wysoko rozwinigtych
krajow, pracownicy naukowi wykazuja znaczng aktywno$¢ biznesowa i sa wsta-
nie lgczy¢ prace przy komercjalizacji z badaniami naukowymi. Bedace efektem
komercjalizacji dodatkowe mozliwos$ci finansowania badan i orientacja w po-
trzebach rynku przyczyniaja si¢ do lepszego ukierunkowania i intensyfikacji pra-
cy akademickiej®.

Ponadto badania zachodnich praktyk akademickich wskazuja, Ze pracownicy
uniwersyteccy, ktorych projekty badawcze finansowane sa przede wszystkim przez
firmy przemystowe, a nie ze $§rodkéw publicznych, wykazuja tendencje do silnej
koncentracji na przydatnych w praktyce badaniach stosowanych. Dostrzegana jest
réwniez intensyfikacja wspotpracy z innymi osrodkami akademickimi i przemy-
stowymi oraz generowanie wigkszej liczby wymiernych naukowych rezultatow
badan, np. publikacji w czasopismach akademickich.

* K. Klincewicz, Zarzadzanie technologiami — przypadek niebieskiego lasera. Wydawnictwo Nau-
kowe Wydziatu Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego, Warszawa 2010.
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Studium przypadku

W kolejnym rozdziale ekspertyzy opisano kilka przyktadow komercjalizacji. Nie
s to opisy catego procesu (od pomystu do sprzedawanego produktu), a jedynie wy-
brane informacje prezentujace sukces lub porazke przedsicbiorstwa (firmy).
W szesciu przypadkach opisano dziatalno$¢ firm, ktore odniosty sukces, jeden przy-
padek to porazka. W opisach nie ma informacji, czy byta to bezposrednia komercja-
lizacja wynikow badan naukowych, wydaje si¢ jednak, ze byly to dziatania innowa-
torow z grupy hobbystow. We wszystkich przypadkach jest to opis klasycznej dzia-
falnosci przedsiebiorstw o niezbyt wyrafinowanym poziomie innowacyjnosci.

W punkcie 6.7 opisano histori¢ tomografu optycznego stanowigcego obecnie
istotne narzedzie w okulistyce. Pozwolil on na nowe podejscie do badania oka
i uratowal wzrok lub poprawit komfort widzenia olbrzymiej grupie pacjentow szpi-
talnych oddziatoéw okulistycznych. Byt to innowacyjny projekt badawczy finanso-
wany ze srodkow publicznych, w duzym stopniu zakonczony sukcesem. Jako prze-
ciwienstwo mozna pokaza¢ przyktad, takze w wigkszosci finansowanego ze $rod-
kéw publicznych, niebieskiego lasera — trudno jednoznacznie rozstrzygnaé, czy byt
to sukces, czy porazka®'.

Program niebieskiego lasera uruchomiony w koncu 1998 r. i rozszerzony
w 2000 r. miat stworzy¢ technologie i podstawy do produkcji dla nowej galezi
przemyshu w Polsce. Efekty przyszty szybko, bo juz pod koniec 2001 r. zbudowano
pierwszy niebieski laser na podtozu z azotku galu. Za jego skonstruowanie
w 2002 r. zespot tworcow otrzymal nagrode w kategorii "Najlepszy wynalazek
w dziedzinie produktu lub technologii". Planowano, ze w Polsce bedg produkowa-
ne projektory laserowe wysokiej jasnosci, laserowe czujniki chemiczne dla wojska
i ochrony $rodowiska, systemy laserowe dla telekomunikacji, a nawet czytniki
DVD czy blu-ray.

W 2003 r. komisja powotana do kontroli programu stwierdzila, iz opracowana
technologia wytwarzania niebieskich laserow oraz jej produkty nie osiagnely jesz-
cze zaawansowania pozwalajacego na wdrozenie do produkcji seryjnej. Stwierdzo-
no, ze zamiast planowanych 40 sztuk laserow o mocy 5 mW i czasie pracy powy-
zej minuty, ktoére miaty by¢ dostarczone do konca 2002 r., zmontowano tylko pigé
laseréw, ktoére nie dzialaly w sposob ciggly, a impulsowo, co oznaczato, ze nadaja
si¢ do badan naukowych, ale nie do wdrozenia przemystowego. Zbudowano labo-
ratorium, wyszkolono naukowcow, ale skonstruowane lasery mogly by¢ tylko
przyrzadami laboratoryjnymi, a nie produktami dostosowanymi do wdrozenia
przemystowego. Tymczasem w 2005 r. na rynku byly juz dostepne niebieskie dio-
dy laserowe o mocy 60 mW oraz lasery o mniejszych mocach do zastosowania
w sprzecie elektronicznym, m.in. blu-ray.

*! http://technowinki.onet.pl/biznes-i-finanse/przeklenstwo-niebieskiego-lasera/drpn8.
K. Klincewicz, Zarzadzanie technologiami — przypadek niebieskiego lasera. Wydawnictwo Nau-
kowe Wydzialu Zarzadzania Uniwersytetu Warszawskiego, Warszawa 2010.
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Badania nad laserem byly prowadzone dalej z réznym natezeniem, jednak
o podboju $wiatowego rynku przez polski produkt nie mogto juz by¢ mowy. Polska
pozostata jedynie liderem w produkcji krysztatow azotku galu o wysokiej czysto-
sci, ktore sa niezbedne w diodach laserowych. Jednak sg to krysztaty o matych
wymiarach, na ktore zapotrzebowanie jest niewielkie. W praktyce do budowy lase-
roOw sa stosowane krysztaty innych producentéw o mniejszej czystosci, ale o wigk-
szych wymiarach i niskich cenach.

Ostatni przyktad (punkt 6.8) prezentuje zmagania twdrcy innowacyjnego rozwia-
zania — urzadzenia wspomagajacego demontaz obudowy gorniczej. Rozwigzanie to
mimo wielu pozytywnych opinii nie przeszto pozytywnie procesu komercjalizacji.
Potencjalni uzytkownicy — pracownicy kopalni demontujacy obudowy goérnicze — nie
wyrazili zainteresowania, przedktadali szybkos¢ demontazu nad bezpieczenstwo.
Tworcy wymyslili inne rozwigzanie zwigzane z demontazem obudowy goérniczej
i wykonali prototyp w warunkach garazowych. Nie zglosili jednak rozwigzania do
ochrony do Urzedu Patentowego, gdyz nie chcg na tym etapie ujawniac istoty swojej
koncepcji. Przypomina to nieco dziatania zatozycieli firmy Aplle — Steva Jobsa
i Steve Wozniaka, ktorzy swoje pierwsze komputery takze montowali w garazu™®.

Tworcy pokazani w tym przykladzie prawdopodobnie naleza do grupy hobby-
stow. Nie sg wspomagani przez uczelnie, nie wspotpracuja w tym obszarze
z zadnym przedsi¢biorstwem, i wydaje si¢, ze motywem dziatan jest ciekawos¢
i satysfakcja z rozwigzania problemu, a nie wzgledy utylitarne.

Uwagi koncowe

Wysitek wlozony w wykonanie ekspertyzy Komercjalizacja wynikow badan
innowacyjnych rozwigzan w Polsce ukierunkowany byt na realizacje trzech zadan:

- Identyfikacja obecnego stanu dotyczacego zagadnien bgdacych przedmiotem
ekspertyzy.

- Okreslenie tematyki kolejnych badan, ktorych celem jest wzbogacenie wie-
dzy dotyczacej zagadnien bedacych przedmiotem ekspertyzy.

- Wskazanie dziatan, ktorych celem jest przyspieszenie wzrostu gospodarcze-
go w wyniku intensyfikacji komercjalizacji wynikéw badan i innowacyjnych
rozwigzan w Polsce.

Uwzgledniajac fakt, ze komercjalizacja obejmuje tylko niewielki procent wyni-
kow badan i1 innowacyjnych rozwigzan, mozna przyjac, ze jest to pewna prawidlo-
wos¢ z punktu widzenia problematyki rozwoju. W obszarze komercjalizacji musi
by¢ dokonywana selekcja, podobnie jak w Swiecie organizmow zywych. Roznego
rodzaju dziatania wspomagajace moga utatwia¢ proces komercjalizacji i zwigkszac
prawdopodobienstwo sukcesu, ale nie nalezy oczekiwa¢ radykalnych zmian. Praw-
dopodobienstwo sukcesu proceséw komercjalizacji w wysoko rozwinigtych w kra-
jach tez nie jest radykalnie wysokie, natomiast dotyczy bardziej licznego zbioru.

42 1. Walter, Steve Jobs, Wydawnictwo Insignis, 2015.
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Bierna analiza danych statystycznych powinna by¢ uzupetniona bardziej szcze-
gétowymi badaniami, ktdrych celem jest okreslenie przyczyn obecnego stanu oraz
identyfikacja prawidtowosci przyporzadkowanym procesom komercjalizacji.
W ekspertyzie wskazano jedng z mozliwych — tematyke badawcza dotyczaca fi-
nansowania.

Analiza wynikow przeprowadzonych badan pozwolita na wskazanie prioryte-
towych kierunkow dzialan w obszarach finansowania, przepiséw prawa i edukacji.
Dodatkowe szczegdétowe badania powinny wskaza¢ efektywne sposoby dziatan
w tych obszarach. Nie zamyka to oczywiscie niezwykle istotnych dziatan dotycza-
cych motywacji, szczegdlnie tych niematerialnych, jak zadowolenie i satysfakcja
oraz opinia $Srodowiska.

Ekspertyza przedstawia opinie na temat komercjalizacji wynikow badan i inno-
wacyjnych rozwigzan w Polsce, okresla obszary kolejnych badan oraz wskazuje
kierunki dzialan sprzyjajacych rozwojowi. Mozna jg uznaé¢ za kontynuacj¢ idei,
ktorej poczatkiem byta poprzednia, opracowana w 2016 r. ekspertyza Dziatania
rozwijajqce kreatywnos¢ i innowacyjnosé studentow.

Mozna mie¢ nadzieje¢, ze zostang opracowane nastepne ekspertyzy obejmujace
inne grupy uczestnikow procesow komercjalizacji oraz szczegdétowa analize two-
rzacych je etapow.
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FORMULARZ ZGLOSZENIA
DO OGOLNOPOLSKIEGO KONKURSU
STUDENT-WYNALAZCA 2017/2018

Imie i nazwisko Tworcy/Wspottworcy zgtaszajacego wynalazek lub wzor uzytkowy/przemystowy do
Konkursu, adres stalego miejsca zamieszkania, e-mail, tel. kontaktowy:

Nazwiska i imiona wszystkich Wspéttworcow, e-mail, tel. kontaktowy:
a) Wspottworcy spetniajacy warunki uczestnictwa w Konkursie:
b)  pozostali Wspottworcy (wraz z ewentualnymi tytutami zawodowymi lub naukowymi):

Nazwa Uczelni i Wydzialu, na ktorym student studiowat (lub studiuje), gdy zgtosit
do ochrony projekt wynalazczy lub uzyskat prawo wytaczne:

Data i numer zgtoszenia wynalazku/wzoru uzytkowego/przemystowego do Urzedu Patentowego RP
lub odpowiedniego urzedu ds. wlasnosci przemystowej za granica (podac kraj/nazwe urzedu) i numer
patentu/prawa ochronnego/prawa z rejestracji (jeSli prawo wylaczne <zostalo udzielone):

Stan zaawansowania (np. dokumentacja techniczna, wyniki badan laboratoryjnych, wizualizacja
komputerowa, model (np. wydruk na drukarce 3D), dziatajacy prototyp, gotowy produkt,

Przewidywane zastosowanie wynalazku lub wzoru uzytkowego/przemystowego (konkretne przyktady
zastosowania, nazwy firm potencjalnych odbiorcéw)
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1.

12,

13.

14.

15.

16.

17.

Uwaga: odpowiedzi na pytania od 11 do 17 nie beda udostepniane w serwisie internetowym.

Pytania dodatkowe zwiazane z procesem komercjalizacji wynalazku
(mozna pomina¢ odpowiedzi)

Poziom wiedzy Tworcow na temat procesu komercjalizacji?
[J Podstawowy
[ Sredni
[J Zaawansowany

Jak ta wiedza zostata zdobyta:
[J W procesie nauczania
[J W praktycznych dziataniach

Poziom wiedzy Tworcow na temat procesow biznesowych?
[ Podstawowy
O Sredni
[J Zaawansowany

Jak ta wiedza zostata zdobyta:
1 W procesie nauczania
1 W praktycznych dziataniach

W ktérym etapie komercjalizacji Twércy spodziewaja sie najwiekszego wktadu pracy?
[ Opracowanie koncepcji i badania podstawowe
[J Rozwéj wyrobu i badania stosowane
I Uruchomienie produkcji
[J Marketing i dystrybucja

W ktorym etapie komercjalizacji Twércy spodziewaja sie najwiekszych wydatkéw finansowych?
[J Opracowanie koncepciji i badania podstawowe
L1 Rozwdj wyrobu i badania stosowane
[T Uruchomienie produkcii
[ Marketing i dystrybucja

Jaki wedtug Twdrcow okres czasu potrzebny jest na komercjalizacje wskazanego rozwigzania?
[0 Do 2 lat
[J Pomiedzy 2 a 4 lata
[ Powyzej 4 lat

W jakich etapach procesu komercjalizacji Tworcy planuja swoj udziat?
L1 Nie planujg komercjalizacii
[J Przekazanie praw wtasnosci na wczesnym etapie
1 Wspoétudziat w catym procesie komercjalizacii
[ Samodzielne przeprowadzenie procesu komercjalizacji

Czy w przypadku braku sukcesu w procesie komercjalizacji Tworcy planuja prowadzi¢
poszukiwania innych nowych rozwigzan?

[ Tak, juz teraz trwajg prace nad nowym rozwigzaniem

[ Tak, ale obecnie brak odpowiednich pomystow

[J Trudno powiedzie¢ na obecnym etapie

[ Raczej nie planujemy
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Ekspertyza Komitetu InZynierii Produkcji PAN
Komercjalizacja wynikéw badan i innowacyjnych rozwiazan w Polsce
Ankieta dla doktorantéw — opinia Pani/Pana jest waznym elementem opracowywanej ekspertyzy
(w wybranych pytaniach mozna zaznaczy¢ kilka pozycji)

1. Studia doktoranckie Stan zaawansowania doktoratu

pierwszy lub drugi rok [ koncepcja, przygotowania do otwarcia

[ trzeci rok [J otwarty przewdd, niskie zaawansowanie

[ czwarty lub ukoriczone ] mocno zaawansowany

U realizacja doktoratu poza studiami [ ostania faza/po obronie
2. Jakiej tematyki dotyczy Pani/Pana praca badawcza?
[J Mechanika, rozwigzania inzynierskie [J Elektronika, informatyka, automatyka
[J Chemia, biologia, medycyna U Inzynieria materiatowa
[ Ochrona $rodowiska, energia odnawialna [ Budownictwo, inzynieria $rodowiska
[ Elektrotechnika, energetyka U Inne

3. Czy wyniki badan zwigzanych z Pani/Pana doktoratem mogg by¢ komercjalizowane?
[ Tak, bez wykonywania dodatkowych badari
[ Tak, ale po wykonaniu dalszych badan (po ukonczeniu pracy doktorskiej)
[ Nie, gdyz sg odlegte od produktu nadajgcego sie do komercjalizacji
4, Czy Pani/Pan jest tworcg nowego rozwigzania — wynalazek, wzér przemystowy zwigzany z doktoratem?
[ Tak, jako jedyny twérca
[ Tak, jako cztonek zespotu twdrcéw
[ Nie, ale w planach jest ztozenie wniosku patentowego
[J Nie, gdyz nie s3 spetnione podstawowe warunki patentowania
[ Nie, gdyz nie jestem tym zainteresowany

5. Jakie wedtug Pani/Pana opinii, w obecnych warunkach, sg szanse udanej komercjalizacji?

0 Znikome <10% 0 Umiarkowane 10% - 50 % ] Duze >50%
6. Jakie wedtug Pani/Pana opinii potrzebny jest czas na realizacje procesu komercjalizacji?
[ Do 2 lat 1 0d2do5lat 1 Powyzej 5 lat
7. Ktéry etap komercjalizacji wedtug Pani/Pana opinii wymaga:
najwiekszego wktadu pracy? najwiekszych wydatkow finansowych?
I Opracowanie koncepcji i badania ] Opracowanie koncepcji i badania
podstawowe podstawowe
[0 Rozwdj wyrobu i badania stosowane I Rozwdj wyrobu i badania stosowane
[J Uruchomienie produkgji [J Uruchomienie produkgji
] Marketing i dystrybucja [ Marketing i dystrybucja
8. Czy Pani/Pan byt lub jest w zespole realizujacym proces komercjalizacji zwigzanym z praca doktorskg?
[ Tak — prosze uzupetnic tabele [ Nie — prosze przej$¢ do pytania 9
Komercjalizowany Koncowy efekt procesu Gtéwne przyczyny
produkt komercjalizacji sukcesu/braku sukcesu
[ Atrakcyjny produkt
[ Sukces [ Determinacja zespotu
[J Czesciowy sukces [J Wsparcie instytucjonalne
] Wyréb [ tut szczescia
0 Metoda [ Mato atrakcyjny produkt
] Oprogramowanie J Porazka [ Brak determinacji
O inne [J Rezygnacja [ Brak wsparcia
[J Konkurencja
Proces komercjalizacji Stopien zaawansowania
w trakcie realizacji O 25% O 50% O 75%
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9. Czy Pani/Pan zna inne przypadki realizacji procesu komercjalizacji zwigzanego z pracg doktorskg?
[ Tak, w 1 przypadku — prosze uzupetni¢ tabele

[ Tak, wiecej niz w 1 przypadku — prosze uzupetnié tabele dla jednego wybranego przypadku
[ Nie - prosze przej$¢ do pytania 10

Komercjalizowany Koricowy efekt procesu Gtéwne przyczyny
produkt komercjalizacji sukcesu/braku sukcesu
[ Atrakcyjny produkt
[ Sukces [0 Determinacja zespotu
[ Czesciowy sukces [ Wsparcie instytucjonalne
] Wyréb U] tut szczedcia
0 Metoda [ Mato atrakcyjny produkt
] Oprogramowanie J Porazka [ Brak determinacji
O inne [J Rezygnacja [ Brak wsparcia
[J Konkurencja
Proces komercjalizacji Stopien zaawansowania
w trakcie realizacji O 25% O 50% O 75%
10. Jakie wedtug Pani/Pana opinii s gtéwne przestanki rozpoczecia procesu komercjalizacji?
[ Spodziewane korzysci finansowe [J Osobista satysfakcja
[ Kariera zawodowa [ Presja srodowiska

11. Czy po uzyskaniu stopnia doktora ukierunkuje Pani/Pan dalsze badania na tematyke
umozliwiajacg komercjalizacje?

[J Tak, chce przekué wiedze na korzysci finansowe [J Nie, bo hamuje to rozwéj naukowy
[J Tak, bo uwazam, ze tylko wtedy badania maja sens [J Nie, bo brak sprzyjajacych warunkéw
[J Tak, po sukcesie komercjalizacji doktoratu [J Nie, po ztych doswiadczeniach

z doktoratem
12. Co wedtug Pani/Pana opinii jest powodem trudnosci z komercjalizacjg?

Przyczyny wewnetrzne — osobowosciowe Przyczyny zewnetrzne — otoczenie

[0 Brak zainteresowania (tylko badania) [ System rozwoju i awansu naukowego

] Obawy przed poraika, [J Przepisy prawa, regulacje uczelniane

[J Brak wiedzy i umiejetnosci J Trudnosci organizacyjne

[ Brak wytrwatosci i determinacji [ Trudnosci w pozyskiwaniu srodkéw finansowych
[ Brak szczescia — pech [ Brak wsparcia od innych 0séb lub instytucji

13. Co wedtug Pani/Pana opinii powinno ulec zmianie, aby upowszechnié proces komercjalizacji?
[J Inne nastawienie twércéw — edukacja [J tatwiejszy dostep do $Srodkéw finansowych

[ Przepisy prawa/ regulacje uczelniane [ Poszanowanie dla ludzi sukcesu

w spofeczenstwie

14. Jakie wedtug Pani/Pana opinii sg szanse, na radykalne zwiekszenie w najblizszych latach
w Polsce liczby przypadkow komercjalizacji wynikdw badan naukowych?
[ Znikome <10% [J Umiarkowane 10% - 50 % [] Duze >50 %
15. Jakie wedtug Pani/Pana opinii potrzebne s3 dziatania, aby radykalnie zwiekszy¢ liczbe

przypadkéw komercjalizacji? — moga to by¢ dziatania wskazane w poprzednich punktach ankiety
lub inne. Kolejnos¢ okresla wage dziatania.

Ankieta jest anonimowa — przedstawione opinie bedg wykorzystywane przy opracowywaniu
Ekspertyzy Komitetu Inzynierii Produkcji PAN
,.Komercjalizacja wynikéw badan i innowacyjnych rozwigzan w Polsce”.
Dziekujemy za wypetnienie ankiety - w imieniu zespotu dr hab. inz. Wactaw Gierulski,
Politechnika Swietokrzyska
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Ekspertyza Komitetu InZynierii Produkcji PAN
Komercjalizacja wynikéw badan i innowacyjnych rozwiazan w Polsce
Ankieta dla pracownikéw wyziszych uczelni — opinia Pani/Pana jest elementem opracowywanej
ekspertyzy
(w wybranych pytaniach mozna zaznaczy¢ kilka pozycji)

1. Staz pracy na uczelni
(] Do 10 lat
] Od 10 do 25 lat
[ Powyzej 25 lat
2. Czy Pani/Pan interesuje sie rozwojem techniki, w tym dziejami wynalazkéw i nowych
pomystow?
[ Tak, intensywnie
[ Tak, ale sporadycznie
[ Nie
3. Czy Pani/Pan jest twdrcg nowego rozwigzania — wynalazek, wzér przemystowy?
[ Tak, jako jedyny twérca
[ Tak, jako cztonek zespotu twércow

[ Nie
4, Jakie wedtug Pani/Pana opinii w obecnych warunkach s3 szanse udanej komercjalizacji?
[J Znikome <10% [J Umiarkowane 10% - 50 % [J Duze >50%
5. Jaki wedtug Pani/Pana opinii potrzebny jest czas na realizacje procesu komercjalizacji?
] Do 2 lat [0 od2do5slat [ Powyzej 5 lat
6. Ktory etap komercjalizacji wedtug Pani/Pana opinii wymaga:
najwiekszego wktadu pracy? najwiekszych wydatkéw finansowych?
[J Opracowanie koncepcji i badania [J Opracowanie koncepcji i badania
podstawowe podstawowe
[J Rozwdj wyrobu i badania stosowane [J Rozwdj wyrobu i badania stosowane
[ Uruchomienie produkgji [ Uruchomienie produkgji
[ Marketing i dystrybucja 1 Marketing i dystrybucja
7. Jakie wedtug Pani/Pana opinii sg gléwne przestanki rozpoczecia komercjalizacji?
[J Spodziewane korzysci finansowe [J Osobista satysfakcja
[ Kariera zawodowa [ Presja srodowiska

8. Czy Pani/Pan byt lub jest cztonkiem zespotu realizujgcego proces komercjalizacji?
[ Tak, 1 przypadek — prosze uzupetnié tabele
[J Tak, wiecej niz 1 przypadek — prosze uzupetnié tabele dla jednego wybranego przypadku
(] Nie - prosze przej$¢ do pytania 9

Komercjalizowany Koncowy efekt procesu Gtéwne przyczyny
produkt komercjalizacji sukcesu/braku sukcesu
[ Atrakcyjny produkt
[ Sukces [] Determinacja zespotu
[ Czesciowy sukces ] Wsparcie instytucjonalne
O Wyréb [J tut szczescia
] Metoda [0 Mato atrakcyjny produkt
] Oprogramowanie [J Porazka [ Brak determinacji
O inne [J Rezygnacja [J Brak wsparcia
[ Konkurencja
Proces komercjalizacji Stopien zaawansowania
w trakcie realizacji O 25% [ 50% O 75%
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9. Czy Pani/Pan zna przypadki realizacji procesu komercjalizacji (bez wtasnego uczestnictwa)?
[ Tak, 1 przypadek — prosze uzupetnic¢ tabele
[ Tak, wiecej niz 1 przypadek — prosze uzupetni¢ tabele dla jednego wybranego przypadku
[J Nie — prosze przej$é do pytania 10

Komercjalizowany Koncowy efekt procesu Gtéwne przyczyny
produkt komercjalizacji sukcesu/braku sukcesu
[ Atrakcyjny produkt
[ Sukces [0 Determinacja zespotu
[ Czesciowy sukces [ Wsparcie instytucjonalne
] Wyréb O] tut szczedcia
0 Metoda [ Mato atrakcyjny produkt
] Oprogramowanie 0 Porazka [ Brak determinacji
O inne [J Rezygnacja [ Brak wsparcia
[J Konkurencja
Proces komercjalizacji Stopien zaawansowania
w trakcie realizacji O 25% O 50% O 75%
10. Czy brak sukcesu w komercjalizacji wedtug Pani/Pana moze by¢ Zrédtem dyskomfortu w pracy?
[ Tak, bo jest to miarg sukcesu finansowego [ Nie, bo wazne s3 tylko badania i nauka
[ Tak, bo jest to miarg sukcesu zawodowego [ Nie, bo nie ma presji Srodowiska

[ Tak, bo uwiarygadnia to sens prowadzenia badari [1 Nie, bo nie kazdy sie do tego nadaje
11. Co wedtug Pani/Pana opinii jest powodem trudnosci z komercjalizacjg?

Przyczyny wewnetrzne — osobowosciowe Przyczyny zewnetrzne — otoczenie
[J Brak zainteresowania (tylko badania) [J System rozwoju i awansu naukowego
[J Obawa przed porazka [ Przepisy prawa, regulacje uczelniane
[ Brak wiedzy i umiejetnosci [ Trudnosci organizacyjne
[ Brak wytrwatosci i determinacji [ Trudnosci w pozyskiwaniu srodkéw finansowych
[J Brak szcze$cia — pech [J Brak wsparcia od innych 0séb lub instytucji

12. Co wedtug Pani/Pana opinii powinno ulec zmianie, aby upowszechni¢ proces komercjalizacji?
[ Inne nastawienie twdrcow - edukacja
[ Przepisy prawa/regulacje uczelniane
[J tatwiejszy dostep do $rodkéw finansowych
] Poszanowanie dla ludzi sukcesu w spoteczenistwie

13. Jakie wedtug Pani/Pana opinii sg szanse na radykalne zwigkszenie w najblizszych latach
w Polsce liczby przypadkéw komercjalizacji wynikow badan naukowych?
[ Znikome <10% ] Umiarkowane 10% - 50 % [1 Duze >50 %

14. Jakie wedtug Pani/Pana opinii potrzebne s3 dziatania, aby radykalnie zwiekszy¢ liczbe
przypadkéw komercjalizacji? — moga to by¢ dziatania wskazane w poprzednich punktach
ankiety lub inne.

Kolejnos¢ okresla wage dziatania.

Ankieta jest anonimowa — przedstawione opinie bedg wykorzystywane przy opracowywaniu
Ekspertyzy Komitetu Inzynierii Produkcji PAN
~Komercjalizacja wynikow badan i innowacyjnych rozwigzan w Polsce”.
Dziekujemy za wypetnienie ankiety - w imieniu zespotu dr hab. inz. Wactaw Gierulski,
Politechnika Swietokrzyska
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