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Wprowadzenie

Wiasciwe zarzadzanie projektem badawczym w fazach jego przedrynkowego zycia pozwala na zmi-
nimalizowanie ryzyka btednej decyzji dotyczacej inwestowania w rozwéj badan i wdrazanie nowych
technologii. W procesie komercjalizacji powinna by¢ dokonywana ocena mozliwosci wdrozeniowych
na kazdym etapie od pomystu na badania naukowe do upowszechnienia ich rezultatéw. Analiza rynku
polskiego i przyktady zaprezentowane w artykule ,Komercjalizacja technologii i wynikéw badan nauko-
wych - przygotowanie do ich skutecznej sprzedazy” wskazuje, ze inwestycje sfery biznesowej w badania
irozwoj sarelatywnie niskie w Polsce w poréwnaniu do wykorzystania produktéw B+R na miedzynarodowym
rynku. Wysokie tempo generowania wynalazkéw i innowacji nie zawsze oznacza ich transfer do gospodar-
ki. Prezentowany artykut wskazuje jaka wiedza i umiejetnosci wspieraja proces komercjalizacji przeksztat-
cenia idei, wynikéw badan uzyskanych w laboratoriach naukowych w wartos¢ rynkowa. Badania naukowe
musza by¢ nie tylko ,innowacyjne’, ale powinny uwzgledniac¢ strategiczny element konkurencyjnosci
wynikow badan w kazdej organizacji. Komercjalizacja wiedzy i technologii moze by¢ ksztattowaniem
wartosci dodanej dla idei, wynikéw badan, technologii i nowego produktu, budowaniem modelu biz-
nesowego obecnej lub przysztej organizacji opierajacej rozwéj o nowe technologie lub nowe produk-
ty. Kompetencje w komercjalizacji technologii pozwalajg natomiast absorbowaé nowe technologie,
w celu udoskonalenia dziatalnosci przedsiebiorstwa, jednostki naukowej i badawczej.

Artykut sktada sie z czterech czesci. Pierwsza czes¢ obejmuje kontekst teoretyczny dla komercjalizacji
wynikéw badan. W drugiej przedstawiono praktyczny kontekst komercjalizacji wynikéw badan na pod-
stawie oceny stopnia dojrzatosci technologii. Nastepnie wskazane zostaty modele wspétpracy pomiedzy
sferg B+R a przedsiebiorstwami przy transferze i komercjalizacji technologii. W czwartej czesci opisano

analize empiryczna w celu oceny mozliwosci wdrozeniowej patentdw, licencji i wynikéw badan.




Komercjalizacja wynikéw badan - kontekst teoretyczny

U podstaw komercjalizacji wynikéw badan naukowych leza zasoby jednostek naukowych'.
Komercjalizacja wynikéw badan moze odbywac sie poprzez tworzenie firm? (spin-offs, start-ups), sprze-
daz licencji?, joint venture - sprzedaz bezposrednia wynalazku, know-how i know-why*. Markman et al.®
podaja cztery teorie pomagajace zrozumiec komercjalizacje: Ambidextrous organizations, cognition, social
learning, knowledge spillover. Zgodnie z nimi, czynnikami determinujacymi proces komercjalizacji sa: sami
tworcy technologii lub badan, specjalizacja i unikalne kompetencje organizacji, inwestycje venture capital
oraz sie¢ wspotpracy dla internacjonalizacji technologii. Z praktycznego punktu widzenia, pierwszym
krokiem do komercjalizacji powinno by¢ poznanie zrédet rozwoju nowych technologii. Dwa podstawowe
Zrédta komercjalizacji to wiedza o mozliwosciach nowych technologii (np. wykonalnosci technologicz-
nej, przynaleznosci do preferowanych dziedzin gospodarki) i wiedza o potrzebach rynkéw docelowych
i ich potencjat nabywczy (np. wiedza o wymaganiach nabywcéw technologii w odniesieniu do cech
technicznych i nabywczych technologii, wiedza o wymaganiach inwestoréw w odniesieniu do modelu
biznesowego wdrazania technologii, wielkos¢ rynku i modele zakupu). Identyfikacja dominujacego zrédta
procesu komercjalizacji powinna pozwoli¢ réwniez odpowiedzie¢ na pytanie, czy proces komercjalizacji
jest podporzadkowany rozwojowi technologii czy nowemu produktowi. Global Commercialization Group
(GCG)® utworzona na Uniwersytecie Teksariskim w Austin w celu poszukiwania komercyjnych projek-
téw na uczelni (jako instytucja otoczenia biznesu — I0B) opiera komercjalizacje na czterech Zrédtach:
konkurencyjnosci miedzynarodowej, dostepie do kapitatu, potencjale rynku i na zrébwnowazonym roz-
woju (rysunek 1). Miedzynarodowa konkurencyjnos¢ sprzyja identyfikacji najbardziej konkurencyjnych
technologii i okresla optymalne strategie konkurencyjnosci i lepiej motywuje do wspotpracy miedzy-
narodowej. Dostep do kapitatu kreuje warunki dla rozwoju technologii, zwieksza atrakcyjnos¢ badan,
pozwala na rézne formy wsparcia od aniotéw biznesu, venture capital (kapitat prywatny) do funduszy
wiasnych i publicznych. Dostep do rynku przede wszystkim pozycjonuje technologie i nadaje im ksztatt
zaréwno ze wzgledu na charakterystyki techniczne, jak i marketingowe. Dostep do rynku i potencjat
rynkowy uzaleznia wystepowanie wielu etapéw procesu komercjalizacji i niweluje ryzyko inwestycyjne.
Technologia, np. pomiaru temperatury z doktadnoscig do setnej stopnia moze by¢ wykorzystywana

w wielu dziedzinach. Pomiar temperatury do setnej stopnia pozwala na wykrywanie nowotworéw,

1 Jednostki naukowe prowadzq w sposéb ciggly badania naukowe i prace rozwojowe. Dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa

to dziatalnos¢ tworcza obejmujgca badania naukowe lub prace rozwojowe, podejmowane w sposéb systematyczny w celu
zwigkszenia zasobow wiedzy oraz wykorzystanie zasobéw wiedzy do tworzenia nowych zastosowa#. Badania naukowe mogg
by¢ podstawowe, stosowane, przemystowe. Prace rozwojowe to wykorzystanie wiedzy, technologii i dziatalnosci gospodarczej
do planowania np. produkcji. Szczegéltowe wyjasnienie tych pojec¢ znajduje si¢ w Ustawie z dnia 30 kwietnia O finansowaniu
nauki, Dziennik Ustaw z 2010 r. nr 96, Poz. 615.

2 Ch. Lendner, University technology transfer through university business incubators and how they help start-ups, [w:] Hand-
book of Research on Techno-Entrepreneurship, red. F. Thérin, Edward Elgar, 2007, s. 163-169.

3 M. J. Jackson, G. M. Robinson, M. D. Whitfield, Technology transfer of nanotechnology product from U.S. universities, [w:]
Commercializing Micro-Nanotechnology Products, CRC Press, 2008, s. 71-80.

4 D. M. Trzmielak, W. B. Zehner, Metodyka i organizacja doradztwa w zakresie transferu i komercjalizacji technologii, PARP,
Eédz-Austin 2011, s. 150-165.

5 G. D. Markman, P. T. Gianiodis, Ph. H. Phan, D. B. Balkin, op. cit., s. 1058-1075.

6 Materialy wewnetrzne Global Commercialization Group, IC2, University of Texas at Austin, 2009.
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ale doskonale nadaje sie w ratownictwie i w wojsku do pomiaréw w nocy, w trudnych warunkach.
W zaleznosci od dostepnosci rynku, inaczej wygladat bedzie prototyp, badanie prototypu, analiza czysto-
$ci patentowej, szacowanie rynku, testowanie rynku i w konsekwencji wprowadzenie na rynek. Rozwoj
zrébwnowazony mozna interpretowac w ujeciu budowania sieci wspotpracy, a budowanie kultury innowa-
cyjnosci pozwala wspierac rownoczesnie tworcédw, przedsiebiorcow i inwestoréw. Brak kultury komercjali-
zacji powoduje, ze np. $rodki publiczne wydatkowane na wyniki badan w jednostkach badawczych nie sa
przeznaczane na wspotprace z przemystem, co w konsekwencji powoduje ze specjalistyczne wyposazenie

laboratoryjne staje sie przestarzate i konieczne jest jego ponowne finansowanie ze srodkéw publicznych.

Rysunek 1. Zrédta komercjalizacji wynikéw badan i technologii wedtug GCG
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Zrédto: Opracowanie na podstawie materiatéw P. Zukowski, Eco-system, Global Commercialization

Group, Materiaty prezentacji w CTT Ut, 2009, paZdziernik.

W komercjalizacji wynikéw badan wazne jest przewidywanie przysztych dziatan. Cadenhead’ analize
konsekwencji dziatania nazywa ,Snapshot of the future” (spojrzenie w przysztos¢). W pewnym momencie
procesu komercjalizacji nalezy porzuci¢ myslenie twdrcze i przygotowac sie do wspotpracy z biznesem.
W innym przypadku komercjalizacja jest nieefektywna zaréwno ekonomicznie jak i technicznie. Ekono-
micznie, bo nie ma zwrotu kapitatu, ktéry mozna by ponownie uzy¢ do badan, technicznie - gdyz brak

przemystowego zastosowania utrudnia zmiany parametréw technicznych technologii tak, by byta ona

7 G. M. Cadenhead, No longer MOOT. The premier new venture competition from idea to global impact, Remoir, 2002,
s. 186-191.




zastosowana w praktyce®. Markman et al.® zwracaja jeszcze uwage na akceleracje rozwoju technologii lub
nowego produktu w procesie komercjalizacji. W gospodarce globalnej, w ktérej nowe technologie szybko
rozprzestrzeniaja swojg skutecznos¢. W zwigzku z czym efektywnos¢ procesu komercjalizacji zalezy od
szybkosci adaptacji nowych technologii. W nowych sektorach, szybko$¢ generowania nowych badan,
by uzyska¢ nowe parametry lub charakterystyki produktu jest bardzo duza. Akceleracja rozwoju techno-
logii i nowych produktéw poprzez adaptacje technologii lub produktu, w nowych sektorach rynku lub
w tych samych sektorach rynku, ale w nowych segmentach nabywcéw produktu i uzytkownikéw tech-
nologii rozktada koszty rozwoju technologii. Pozwala to na zwiekszenie prawdopodobienstwa sukcesu
nowej technologii i nowego produktu. Z kolei Large et al.'’ silnie uwypuklaja wptyw czynnika ludzkiego,
przede wszystkim zespotu badawczego na ksztatt procesu komercjalizacji. Proponowana przez nich teoria
kaskadowego zaangazowania zwraca uwage, ze sukces transferu nauki i technologii wymaga zespotu,
indywidualnosci dla kazdego etapu procesu komercjalizacji. Budowanie sukcesu komercjalizacji techno-
logii jest uzaleznione od zespotu komercjalizacyjnego. Cztonkowie zespotu zajmujacy sie:

+ badaniami - buduja jako$¢ nauki i technologii oraz proceséw badawczych,

« transferem nauki i technologii - przeprowadzaja znacznie lepiej analize rynku i niezbedna strukture
zasobdw finansowych i personalnych niezbednych do dalszej komercjalizacji (np. angazuja rzeczni-
kow patentowych, z nimi przygotowuja strategie ochrony wtasnosci intelektualnej, poszukuja wspar-
cia z przemystu i wewnatrz organizacji, sa przygotowani by zamieni¢ cechy technologiczne na cechy
rynkowe, a potrzeby rynkowe wprowadzac¢ do projektu by nabrat on wartosci ekonomicznej),

« wdrazaniem technologii - wprowadzajg nowy produkt lub proces na rynek (za pomoca nowej spétki,
udzielenia licencji, sprzedazy wynikdw badan lub wniesienia zasob6éw do wspotpracy pomiedzy jed-
nostka naukowg o biznesowa).

Zrédta komercjalizacji wptywaja na istnienie i ksztatt poszczegéinych etapéw procesu komercjaliza-
¢ji. Analizujac wyzej wymienione teorie, mozna sformutowac nastepujace zrédta komercjalizacji nauki
i technologii:

+ podaz i popyt akademickich wynikéw badan;

«  popyt komercyjny (na technologie lub na nowy produkt);

«  zasoby rzeczowe;

« zasoby personalne;

+  know-how i know-why;

+ podaz srodkéw finansowych.

Uczelnie kreuja wybitnych naukowcdw, ktérzy pragna miec osiggniecia naukowe, patenty, sg ambitni

i podejmuja sie nowych zadan naukowych lub badawczo-rozwojowych. Tworzg oni nowe rozwigzania,

8 Monitor plazmowy wynaleziony na Uniwersytecie Illinois nie istniatby bez badan jonizacji gazow. Poszukiwanie praktyczne-
go zastosowania pozwolito znalez¢ alternatywe dla tradycyjnych telewizoréw kineskopowych.

9 G. D. Markman, P. T. Gianiodis, Ph. H. Phan, D. B. Balkin, op. cit., s. 1060.

10 D. Lange, K. Belinko, K. Kalligatsi, Building successful technology commercialization teams: pilot empirical support for the
theory of cascading commitment, “Journal of Technology Transfer” 2000, Vol. 25, s. 169-180.
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ktdre trafiajg na rynek. Osiggniecia naukowe i konkurencja miedzy naukowcami tworzy popyt na nowe
badania. Drugim zrédtem wdrozen jest popyt komercyjny, stymulowany przez potrzebe wprowadze-
nia nowej technologii na rynek, potrzebe przedsiebiorczosci lub potrzebe sukcesu nowego produktu.
Stanowi on warunek wzrostu na rynku docelowym, decyduje o pozycji konkurencyjnej firmy, podnosi
jakos¢ zycia, ogranicza ryzyko i niepewnosc¢ dziatania organizacji''. Simon i Fassnacht zwracajg uwage,
ze popyt komercyjny moze wywotywac preferencje cenowe'? (czyli zachowanie i polityke firm, ktére
realizujg swoje cele odpowiednimi instrumentami zarzadzania) i wymuszajg zastosowanie lub nie tech-
nologii. Cena nowej technologii i koszty jej zastosowania i eksploatacji musza zosta¢ uwzglednione
w badaniach naukowych tak samo jak ich wptyw na rozwéj nauki. Zasoby materialne i personalne maja
duze znaczenie we wszystkich fazach procesu komercjalizacji (a przede wszystkim w pierwszej, gdy
ryzyko niepowodzenia jest bardzo duze). Zasoby materialne, miedzy innymi wptywaja na akcelera-
cje technologii, bowiem od nich zalezy, jakie nowe badania laboratoryjne i testy beda wykonywane.
To warunkuje, jakie cechy uzyska prototyp i jakie nowe potrzeby rynkéw docelowych zostang zidentyfi-
kowane. Zasoby materialne i personalne determinuja fazy generowania pomystéw, budowania prototypu
czy testowania. Z kolei know-how i know-why sg istotne w fazach wdrazania na rynek. W zaleznosci jak jest
planowane wykorzystanie wtasnosci intelektualnych, realne sa rézne modele transferu wiedzy i techno-
logii do przemystu (udzielenie licencji, powstanie nowej firmy w oparciu o dane know-how, joint venture,
wspotpraca). Podaz srodkow finansowych jest istotna w kazdej fazie, ale nabiera znaczenia w momencie
zblizania sie do rynku. Brak wolnych srodkéw finansowych w funduszach kapitalowych moze zatrzymac
najbardziej przetomowe rozwigzania, natomiast ich nadmiar moze leze¢ u podstaw skomercjalizowania
technologii banalnych, mniej waznych z punktu widzenia nauki, rozwoju sektora czy firmy. Wszystkie te
czynniki tworza swego rodzaju ekosystem dla komercjalizacji. Ekosystem powoduje, ze mozemy lub nie,
zlepszym lub gorszym efektem komercjalizowac idee i wyniki badan. Lichtenthaler' zwraca jednak uwa-
ge, Ze organizacja przygotowujaca nowe rozwigzania technologiczne moze nie identyfikowac¢ mozliwosci
aplikacyjnych dla nowych technologii ze wzgledu na poszukiwanie nowych rozwigzan dla swoich proble-
moéw. Inne sektory dla komercjalizacji sa czesto nierozpoznawane i w konsekwencji nowa technologia nie

dociera nigdy do rynku lub dociera z op6znieniem™.

Ocena stopnia dojrzatosci technologii
Najwieksza trudnos¢ w komercjalizacji wynikéw badan B+R stanowi dopasowanie charakterystyki
produktu/ technologii do wymagan potencjalnych klientéw oraz przekonanie tych klientéw, ze oferowany

produkt spetnia ich wymagania. Nie jest to wytacznie kwestia techniczna, ale wymaga takze uwzglednie-

11 M. Baratiska-Fischer, Innowacje produktowe jako Zrédto wyrézniajgcych firme zdolnosci, [w:] Zarzgdzanie produktem -
teoria, praktyka, perspektywy, Wydawnictwo Akademii Ekonomicznej w Poznaniu, Poznan 2008, s. 104-110.

12 H. Simon, M. Fassnacht, Preismanagement, Gabler, 2009, s. 177.

13 U. Lichtenhaler, Externally commercializing technology assets: An examination of different process stages, “Journal of Busi-
ness Venturing”, 2008, nr 23, s. 445-464.

14 D. Trzmielak, Komercjalizacja nauki i technologii. Determinanty, metody, strategie i analiza empiryczna,

praca habilitacyjna, maszynopis 2010.




nia wielu innych aspektéw, np. spotecznych, psychologicznych, prawnych itp. Poza rzadkimi przypadkami,
gdy nowy produkt lub technologia rzeczywiscie zaspokajaja potrzeby klientéw, ktére do tej pory nie mo-
gty by¢ zaspokojone i jest w tym unikalny, (tzn. brak na rynku poréwnywalnej oferty) w wiekszosci mamy
do czynienia z szeroka konkurencja podobnych lub alternatywnych rozwiagzan. W takiej sytuacji bardziej
istotne dla klienta moga by¢ nie tylko parametry techniczne, ale takze szeroki wachlarz innych cech, ktére
maja zapewni¢ uzyskanie wartosci dodanej z zakupu nowego produktu / technologii (wigkszej niz w przy-
padku ofert alternatywnych, np. tatwiejsza obstuga, niezawodnos¢, serwis posprzedazny, serwis w okresie
uzytkowania, mozliwo$¢ odnowienia produktu, zachowanie wartosci w czasie, mozliwo$¢ odsprzedazy lub
uzyskanie praw do sublicencjonowania). W przypadku produktéw lub technologii unikalnych dochodzi
do tego ryzyko zastosowania niesprawdzonych rozwigzan.

Jest rzecza ogdlnie wiadoma, ze nabywcy (za wyjatkiem waskiej grupy tzw. innowatoréw) preferuja
rozwigzania juz sobie znane lub sprawdzone przez innych. Nikt nie lubi by¢ ,krélikiem doswiadczalnym”,
o ile nie uzyskuje rekompensaty za taka role. Ta reguta obowiazuje takze w przypadku rozwigzan go-
spodarczych, zwtaszcza, ze dokonanie ztego wyboru jest zagrozone ,kara” co najmniej utraty zainwesto-
wanych srodkéw finansowych, czasu, prestizu itp. Ryzyko i zwigzane z nim potencjalne ,kary” rosng tym
bardziej im produkt / technologia jest na wczesniejszym etapie opracowania.

Do oceny stopnia dojrzatosci technologii (SDT) mozna stosowac¢ metode oparta na przyjetej przez
NASA i Pentagon Technology Readiness Level™ (TRL). Zaktada ona podziat etapéw komercjalizacji pro-
duktu/ technologii od badan podstawowych do petnego wprowadzenia na rynek na 10 faz. W ponizszej
tabeli 1. przedstawiono ich nazwy i definicje.

Poziomy SDT wyznaczaja zakonczenie okreslonych etapdw rozwoju technologii / produktu. W bardziej
0golnym ujeciu etapy 1-3 SDT mozna okresli¢ jako zwigzane z rozwojem technologii bedacej podsta-
wa opartego na niej produktu (Koncepcja), etapy 4-6 jako tworzenie prototypu produktu i jego testy
(Testowanie), natomiast 7-9 jako demonstracja prototypu produktu w warunkach coraz bardziej odpo-
wiadajacych rzeczywistym warunkom uzytkowania (Demonstracja).

Im wyzszy SDT tym mniejsze ryzyko zwigzane z wdrozeniem / zakupem produktu. Inne czynniki ma-
jace istotny wptyw na sukces w komercjalizacji technologii, na podstawie praktyki autoréw artykutu, to:
«  réznice kulturowe miedzy srodowiskiem naukowym a biznesowym - wynikaja z innych perspektyw,

systeméw wartosci, procedur i zwyczajow w tych srodowiskach, np. w pracy badawczej podstawowe
znaczenie ma osiggniecie pozytywnego wyniku prac i ich opublikowanie, a mniejsze —ich koszt i czas
osiggniecia; w biznesie podstawowym parametrem jest stosunek korzysci / koszt uzyskania wynikéw,
a czas ich osiggniecia moze by¢ jeszcze wazniejszy (np. w wyscigu konkurencyjnym wazniejsze wyda-

je sie zajecie niszy rynkowej, niz parametry produktu);

15 Using the Technology Readiness Levels Scale to Support Technology Management in the DoD’s. ATD/STO Environments,
A Findings and Recommendations, Report Conducted for Army CECOM; C. P. Graettinger, S. Garcia, J. Siviy, R. J. Schenk,
U.S. Army CECOM RDEC STCD; P. J. Van Syckle, U.S. Army CECOM RDEC STCD, September 2002, SPECIAL REPORT,
CMU/SEI-2002-SR-027.
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Tabela 1. Fazy oceny stopnia dojrzatosci technologii

SDT Stopien dojrzatosci technologii

Kryteria rozwoju technologii

Obserwacja i publikacja pod-
stawowych zasad technologii

Najnizszy poziom rozwoju technologii: badania
dotyczace podstaw naukowych technologii,
okreslenia jej gltéwnych whasnosci oraz mozliwosci
ich wykorzystania w praktyce; badania koncepcyjne
na papierze.

Sformutowanie koncepji
2 technologii i/lub jej zastosowania
w konkretnym produkcie

Poczatek opracowania koncepcji konkretnej aplikacji
technologii na zasadzie spekulatywnej, bez
dogtebnego sprawdzenia jej wykonalnosci;
ograniczenie sie do analizy na papierze.

Analityczne i eksperymentalne
3 udowodnienie krytycznych funkgji
i charakterystyk technologii

Analizy wirtualne i studia laboratoryjne prowadzace
do sprawdzenia przewidywan analitycznych
poszczegdlnych skiadnikéw technologii; przyktady
czastkowych badan potwierdzajacych najwazniejsze
funkcje lub parametry technologii.

Sprawdzenie podstawowych
elementdw i/lub podzespotow

Okreélenie parametréw produktu tworzonego na
bazie technologii; zaproponowanie, a nastepnie
realizacja modelu laboratoryjnego produktu

w srodowisku zblizonym do
rzeczywistego

4 produktu w érodowisku z istniejacych elementéw i sprawdzenie jego
) podstawowych podzespotéw w warunkach
laboratoryjnym . . . .
laboratoryjnych; stosunkowo niska wiarygodnosé
parametrow funkcjonalnych produktu.
Budowa podstawowych czedci prototypu produktu,
Sprawdzenie podstawowych integracja poszczegolnych elementéw w
5 elementdw iflub podzespotow funkcjonalna catosé i ich sprawdzenie w warunkach
produktu w srodowisku zblizonym zblizonych do rzeczywistych (np. odtworzonych
do rzeczywistego w laboratorium); wysoka wiarygodnosé parametrow
funkcjonalnych i okreslenie przydatnosci produktu.
Sprawdzenie prototypu produktu Budowa prototypu produktu z elementow
6 lub jego krytycznych podzespotéw docelowych oraz testowanie go w warunkach

odpowiadajacych rzeczywistym w laboratorium lub
w warunkach operacyjnych.

Zademonstrowanie prototypu
7 produktu (systemu) w rzeczy-
wistych warunkach operacyjnych

Prototyp docelowy lub bliski docelowemu
produktowi; zintegrowane wszystkie elementy,
tacznie hardware i software (system), sprawdzana
petna funkcjonalnosé produktu w warunkach
rzeczywistych; parametry operacyjne oraz okreslane
wymagania operacyjne i serwisowe.

Zbudowanie, przetestowanie
8 i zademonstrowanie produktu
w wersji uzytkowej

Budowa prototypu/-ow uzytkowego/-ych

z przeznaczeniem dla koricowego uzytkownika oraz
przy spetnieniu warunkéw produkgji; przetestowanie
wszystkich parametréw uzytkowych wiaczajac
spelnienie wymagan operacyjnych i serwisowych
przy udziale koricowych uzytkownikow.

Uzyskanie certyfikatow zgodnosci
9 produktu z odpowiednimi normami
wykonania i uzytkowania

Wyprodukowanie partii prébnej produktu;
przeprowadzenie procedur certyfikacyjnych w celu
sprawdzenia zgodnosci z odpowiednimi normami
wykonania i uzytkowania; uzyskanie gotowosci do
uruchomienia produkcji powtarzalnej / masowej.

Wprowadzenie produktu do
10 sprzedazy - zakoniczenie procesu
komercjalizacji technologii

Zakoriczenie procesu komercjalizacji - uruchomienie
sprzedazy produktu oraz jego sprawdzenie przez
uzytkownikéw w warunkach codziennej eksploatacji.

Zrédto: Opracowanie na podstawie: Using the Technology Readiness Levels Scale to Support Technology

Management in the DoD’s. ATD/STO Environments, A Findings and Recommendations, Report Conducted for Army CECOM;
C. P. Graettinger, S. Garcia, J. Siviy, R. ]. Schenk, U.S. Army CECOM RDEC STCD; P. . Van Syckle, U.S. Army CECOM RDEC STCD,
September 2002, SPECIAL REPORT, CMU/SEI-2002-SR-027.




wilasciwa ocena i wykorzystanie ,okna okazji” (ang. window of opportunity) dla danej technologii
/ produktu - okazja rynkowa (ang. opportunity) musi najpierw zosta¢ zauwazona i zidentyfikowana,
a nastepnie wykorzystana; ze wzgledu na walke konkurencyjng okazja pojawia sie tylko na krotki
czas, dopdki inni gracze na rynku jej nie zauwaza i nie podejma prac rozwojowych; najczesciej ci,inni
gracze” dysponuja wiekszym potencjatem, zatem nalezy sie liczy¢ z tym, ze ich wysitki zakoriczg sie
powodzeniem, tj. beda w stanie dostarczy¢ produkt konkurencyjny, jedynie pierwszenstwo na rynku
daje wtedy szanse zajecia korzystniejszej pozycji na rynku;

wiasciwa identyfikacja etapéw rozwoju technologii / produktu i dokonanie odpowiednich analiz na
kazdym z nich - im gtebsza znajomos¢ SDT danego produktu / technologii, tym lepsze zrozumienie
etapdéw koniecznych do ich petnej komercjalizacji i mozliwos¢ dobrania odpowiedniego mixu narze-
dzi, personelu, innych zasobéw i wykonania wtasciwych dziatan operacyjnych na drodze do sukcesu
wdrozeniowego na rynku;

zbudowanie odpowiedniego potencjatu na kazdym z etapéw komercjalizacji i wykorzystanie moz-
liwosci wsparcia z otoczenia — na kazdym z etapéw komercjalizacji technologii / produktu wyma-
gane sg inne zestawy narzedzi, Srodkéw i zasobdw; organizacja, ktéra prowadzi proces komercjali-
zacji, poza skrajnymi przypadkami olbrzymich korporacji, zwykle nie dysponuje wszystkimi z nich,
stad istotne jest budowanie partnerstwa z podmiotami, ktére moga by¢ zainteresowane sukcesem
komercjalizacji i dysponuja odpowiednimi zasobami materialnymi (Srodkami finansowymi, potencja-
tem wykonawczym, materiatami, itp.) i niematerialnymi (wiedza, kontaktami, itp.)

Podstawowym wnioskiem z realizacji kilku projektéw komercjalizacji technologii jest mozliwo$¢ zwiek-

szenia sukcesu w komercjalizacji technologii przy zastosowaniu podejscia, pull’, czyli prowadzenia badan

i wdrozenia technologii jak najwczesniej we wspétpracy z konkretnym odbiorca. Podejscie to wymaga:

inicjowania prac B+R przez gospodarke lub uzgadniania zainteresowania konkretnych odbiorcéow
z gospodarki na wczesnym etapie prac B+R zamiast prowadzenia tych prac wewnatrz o$rodkéw
naukowych;

oparcia prac naukowych na profesjonalnym marketingu (badaniu rynku technologicznego) w skali
$wiatowej zamiast na indywidualnych kontaktach kadry naukowej; sprawdzeniu istniejacych rozwia-
zan, a zwiaszcza rozwiazan referencyjnych typu Best Available Technologies (BAT);

Scistej wspdtpracy nauka-gospodarka na kazdym etapie projektéw badawczych, az do budowy
wspélnych zespotéw badawczo-wdrozeniowych;

poddania proceséw badawczych i wdrozeniowych kryteriom jakosciowym i efektywnosciowym oraz
zastosowania odpowiednich narzedzi do ich oceny;

zastosowania zaawansowanych narzedzi organizacyjnych i informatycznych do selekgji, prac badaw-
czych, wdrozeniowych i wsparcia realizacji projektéw innowacyjnych, takich jak:

+ ocena stopnia zaawansowania komercjalizacji technologii (TRL),

+ narzedzia do oceny potencjatu komercjalizacji technologii (np. Eurekal),

+ badanie odwotan do patentéw, publikacji,
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« modele TTiKW,

« model triple helix,

« model open innovation,

« model sieciowy — interaktywny,

« modele typu SADT, IDEF, dynamiki systemow.

Na ponizszych rysunkach (2 i 3) przedstawiono podejécie ,tradycyjne’, w ktérym poszczegdlne etapy
komercjalizacji technologii sg realizowane liniowo, a inicjatywa prac B+R jest w catosci po stronie osrodka
badawczego oraz model,pull’, w ktérym szereg proceséw jest realizowanych réwnolegle, a reprezentanci

gospodarki sg od poczatku prac nad produktem / technologia zaangazowani w jego powstanie.

Rysunek 2. Liniowy - nastepczy model innowacji produktowe;j
El::> Koncepcja

produktu lub

@’:ﬂ> technologii

Prace B+R

J

Produkcja
|

Dystrybucja

J

|

| Serwis
1

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Rysunek 3. Sieciowy - interaktywny model innowacji produktowej

Projekt produktu

— Opracowanie f—
produktu
Prace B+R t::> i procesu
produkcyjnego <
Klienci
linii produkcyjnej Uzytkownicy
Marketing, <—
sprzedaz
i dystrybucja

Technologia/
Produkt

Zrédto: Opracowanie wiasne.




Modele wspoétpracy pomiedzy sferg B+R a przedsiebiorstwami przy transferze i komercjalizacji
technologii

Mozemy wyréznié cztery podstawowe modele wspétpracy pomiedzy organizacjami B+R i przedsie-
biorstwami przy transferze i komercjalizacji technologii:

+ Sprzedaz technologii;

« Udzielenie licencji;

«  Utworzenie spotki;

+  Porozumienie o wspotpracy.

Sprzedaz technologii odbywa sie najczesciej w warunkach konkurencji na rynku, czyli istnienia kilku
lub nawet kilkunastu rozwigzan, ktére moga zosta¢ zaoferowane potencjalnemu nabywcy. Gtéwne za-
dania przy sprzedazy technologii to: zidentyfikowanie nabywcéw, okreslenie technologii lub wynikéw
badan spetniajacych wymagania i potrzeby rynku, przygotowanie oferty ustug doradczych zwigzanych
z tzw. pomoca posprzedazng niezbedna przy wdrazaniu technologii, przygotowanie umowy i warunkéw
sprzedazy (ceny i przedmiotu sprzedazy) oraz przygotowanie prezentacji technologii i ustug. Wspétpraca
organizacji B+R i przedsiebiorstw jest relatywnie najstabsza przy wykorzystaniu modelu sprzedazy tech-
nologii w poréwnaniu z udzieleniem licencji lub tworzeniem porozumienia o wspotpracy i nowego pod-
miotu gospodarczego. Model wspotpracy powinien by¢ dobrany w zaleznosci od np. kultury organizacji,
kompetencji pracownikéw lub wiedzy o procesach zachodzacych w gospodarce.

Udzielanie licencji najczesciej jest wykorzystywane w celu wdrozenia technologii na rynku poprzez
wymiane lub zakup wtasnosci intelektualnej. Model ten stuzy komercjalizacji technologii bez ponoszenia
ryzyka inwestowania np. w nowy podmiot gospodarczy. Wspétpraca pomiedzy licencjodawca a licencjo-
biorca jest kluczowa przy wdrozeniu przedmiotu licencji, bowiem to licencjodawca ma wieksza wiedze
o technologii. Wyréznia sie modele udzielenia, zakupu licencji oraz model cross-licensing (potaczenia
wiasnosci intelektualnej miedzy organizacjami'®). Model licencjonowania umozliwia komercjalizacje
technologii lub wynikéw badan, charakteryzuje sie mniejszym ryzykiem finansowym niz tworzenie
nowego podmiotu gospodarczego dla wdrozenia technologii. Udzielajacy licencji nie ponosi naktadéw
inwestycyjnych na wdrozenie. Natomiast ryzyko inwestycyjne przy zakupie licencji dotyczy technologii
a nie inwestycji w cata dziatalno$¢ przedsiebiorstwa. Licencja daje licencjodawcy kontrole nad wyko-
rzystaniem praw do technologii. Sklonnos¢ do stosowania strategii udzielania licencji zwieksza sie wraz
ze wzrostem konkurencji miedzy podmiotami rynku i znaczeniem ochrony wiasnosci intelektualnej na
danym rynku'’. Zmniejsza sie natomiast przy niskim stopniu ochrony praw do wtasnosci intelektualne;j'®.
Licencjodawca najczesciej na podstawie analizy zasobéw i ryzyka wejscia na rynek podejmuje decyzje

o przekazaniu innemu podmiotowi wtasnosci intelektualnych.

16 D. Trzmielak, S. Byczko, Zarzgdzanie wlasnoscig intelektualng w przedsiebiorstwie i na uczelni, Instytut Badan nad
Gospodarkg Rynkowgq, Urzqgd Marszatkowski Wojewddztwa Pomorskiego, Gdarisk 2010, s. 85-86.

17 R. H. Pitkethly, Intellectual property strategy in Japanese and UK companies: patent licensing decisions and learning oppor-
tunities, “Research Policy” 2001, s. 425-442.

18 Y. J. Kim, Choosing between international technology licensing partners: An empirical analysis of U.S. biotechnology firms,
“Journal of Engineering and Technology Management”, 2009, Vol. 26, s. 57-72.
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Whiesienie wiasnosci intelektualnej w zamian za udziaty jest trzecim modelem wspétpracy przy trans-
ferze i komercjalizacji technologii. W celu komercjalizacji wynikow badan naukowych i prac rozwojowych
tworzone moga by¢ spétki osobowe lub kapitatowe. Spoétki kapitatowe ze wzgledu na bardziej skompli-
kowanga konstrukcje i wieksze koszty rozpoczecia dziatalnosci w poréwnaniu ze spétkami osobowymi
powinny by¢ zalecane do transferu technologii juz przygotowanych do wdrozenia'. Spétki osobowe
sg atrakcyjna forma prowadzenia dziatalnosci gospodarczej przy tworzeniu tzw. spétek spin-off, gdy
wiascicielami przedsiebiorstwa stajg sie pracownicy, studenci-doktoranci, studenci lub inne osoby
fizyczne. Objecie udziatéw przez spétki celowe? utworzone przez uczelnie wymaga utworzenia spotek
kapitatowych. Przygotowanie technologii do wdrozenia poprzez nowg spétke powinno obejmowac row-
niez zdefiniowanie rynku (nabywcy). Spdtka, juz podczas tworzenia, powinna miec jasne perspektywy
sprzedazy wynikéw badan lub nowej technologii oraz prognozy wynikéw swojej dziatalnosci. Przygo-
towywanie planéw wdrozenia i rozwoju na rynku zalecane jest przed rozpoczeciem dziatalnosci, w celu
minimalizacji kosztow dziatalnosci.

Porozumienie o wspétpracy jest modelem, w ktérym gtéwnym zadaniem jest wspotpraca z partnerem,
ktéry jest zainteresowany wspélnym prowadzeniem badan w celu dalszej sprzedazy wynikéw badan
lub wdrozenia technologii. Wspdlne przedsiewziecie ma sens, gdy zasoby dwdéch lub wiecej podmiotéw
uzupetniaja sie. Kazda organizacja bedaca podmiotem we wspétpracy naukowo-badawczej pomiedzy
jednostka B+R a przedsiebiorstwem powinna posiadac silng specjalizacje w swojej dziedzinie. Two-
rzy to warunki partnerstwa i pozwala na sprawniejsze realizowanie procesu badawczego. Wymaga to
zidentyfikowania systemu przeptywu informacji w organizacjach i sprecyzowania wnoszonych zasobéw,
w szczegolnosci niematerialnych. Podstawowym powodem dla podjecia wspotpracy jest synergia zaso-
boéw instytucji potrzebnych do opracowania i wdrozenia nowej technologii. Potagczenie zasobdéw skra-
ca czas przygotowania i realizacji badan ze wzgledu na brak fazy poszukiwania np. podwykonawcy.
Zmniejsza naktady, bowiem organizacje wykorzystuja przy prowadzeniu badan i ich wdrazaniu réwniez
zasoby partneréw. Wazny jest tez fakt, ze wspétpraca moze zmniejszy¢ ryzyko niepowodzenia badan

i wdrozenia nowej technologii, gdyz monitoring efektow przeprowadzany jest przez kilka organizacji?'.

Ocena mozliwosci wdrozeniowej patentéw, licencji i wynikéw badan - analiza empiryczna
Zatozenia badawcze
Baker et all2 przekonuja, na podstawie analizy rynku brytyjskiego, ze inwestycje sfery biznesowej

w badania i rozwdj sg relatywnie niskie w poréwnaniu do wykorzystania produktéw B+R w miedzyna-

19 D. Trzmielak, S. Byczko, Zagadnienia wlasnosci intelektualnej, Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci, Warszawa,
2011, s. 31-39.

20 Spotki celowe mogg by¢ utworzone tylko w formie spétki kapitatowej tj. spotki z o.o. i spétki akcyjnej.

21 D. Trzmielak, B. Zehnet, Metodyka i organizacja doradztwa w zakresie transferu i komercjalizacji technologii, PARP,
E6dz-Austin 2011, s. 170-190.

22 K. Baker, L. Gheorghiu, H. Cameron, United Kingom public and collaboration in R&D, [w:] European Collaboration in
Research and Development: Business Strategy and Public Policy, red. Y. Caloghirou, N. S. Vonortas, S. Ioannides, Edward
Eldar, 2002, s. 186-209.




rodowej konkurencyjnosci. Inwestowanie w badania i rozwéj moze by¢ rozumiane jako zakup licencji,
patentéw, wynikow badan oraz wspotfinansowanie kosztow poniesionych przez rozwijajacych technolo-
giczne projekty?. Finansowanie dziatalnosci B+R lub finansowanie wdrozen niewatpliwie przyczynia sie do
wspotpracy miedzy organizacjami. Rola kompensacyjna inwestycji w zarzadzaniu przysztymi przychodami
jest bardzo wazna. Podmioty wspdtpracujg miedzy sobg, by bezposrednio pozyskac finansowanie lub zain-
westowac w perspektywiczne innowacje?, ale wspoétpraca technologiczna i organizacji technologicznych
moze zosta¢ ugruntowana poprzez pozyskanie wiedzy, zwiekszenie zdolnosci technologicznych i w konse-
kwencji konkurencyjnosci?®. Markowski? dokonuje klasyfikacji stymulant i barier na styku nauki i praktyki
gospodarczej. Na tej podstawie mozna wysnuc rozwazania, ze z jednej strony istnieje, np. w Polsce brak
finansowania sfery B+R, ale jednoczesnie bariery, takie jak: stabe wyposazenie laboratoriéw, nieche¢ do
patentowania, niski poziom kapitatu spotecznego, brak lub niski poziom jakosci ustug organizacji otocze-
nia biznesu hamujacy inwestycje, brak profesjonalnej wiedzy na temat oceny faz procesu komercjalizacji.

Projekt badawczy, ktérego wyniki zaprezentowano w podrozdziale realizowano pomiedzy 2007 i 2010
rokiem. Jednym z wiodacych tematéw byly: badania empiryczne i analiza znajomosci i stosowania ocen
mozliwosci wdrozeniowej organizacji. Instrument pomiarowy (kwestionariusz online) przygotowano
w dwoch wersjach jezykowych i trzech odmianach pytan dla naukowcdw, firm i reprezentantow instytucji
okotobiznesowych. Baze danych instytucji naukowych, firm i organizacji otoczenia biznesu w kraju i za
granica przygotowano w oparciu o dostepne bazy w kraju i za granica. W okresie od 2007 do 2009 roku
stworzono populacje badawczg, ktéra liczyta blisko 12000 respondentéw. Zwrotnosc ograniczona (liczona
na podstawie wszystkich wypetnionych kwestionariuszy) wyniosta okoto 5%, a zwrotno$¢ petna (zwrot-
no$¢ wypetnionych w petni instrumentéw pomiarowych) ograniczyta sie do poziomu 3%. W sumie uzyska-
no prawie 670 kwestionariuszy wypetnionych w petni lub tylko cze$ciowo. Projekt badawczy objat ponad

63 kraje, z czego zebrane dane reprezentuja 43 kraje.

Analiza wynikéw - sktadniki oceny stosowanej w procesie komercjalizacji

Wiasciwe zarzadzanie projektem badawczym, rozwojem i wdrozeniem wynikéw badan w fazie ich
przedrynkowego zycia pozwala na zminimalizowanie ryzyka btednej decyzji inwestycyjnej. W procesie
komercjalizacji na kazdym etapie moze by¢ dokonywana ocena mozliwosci wdrozeniowych. W badaniu
zaproponowano sprawdzenie waznosci poszczegélnych ocen wystepujacych w poszczegélnych etapach
procesu komercjalizacji oraz ich znaczenia dla poszczegélnych podmiotéw. Typy ocen podlegajace ana-

lizie empirycznej przedstawia rysunek 4.

23 W. J. Mitchell, Challenges and opportunities for Remote Collaborative Design, [w:] Collaborative Design and Learning
Competences Building for Innovation, red. J. Bento, J. P. Duarte, M. V. Heitor, W ]. Mitchell, Praeger, 2004, s. 4-12.

24 L. W, Busenitz, Innovation and performance implications of venture capital involvement in the ventures they fund, [w:]
Handbook of Research on Venture Capital, red. H. Landstrém, Edward Eldar, 2007, s. 194-218.

25 Z. Balbinot, L. P. Bignetti, Technological capabilities of high technology firm in cross border alliances, [w:] Management of
Technology New Directions in Technology Management, red. M. H. Sherif, T. M. Khail, Elsevier, 2007, s. 249-261.

26 T. Markowski, Bariery wspélpracy na styku nauka-praktyka a rozwdj regionalny, [w:] Partnerstwo dla Innowacji, red. B.
Piasecki, K. Kubiak, Wydawnictwo SWSPiZ, £6dz 2009, s. 97-104.
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Rysunek 4. Typy ocen dokonywanych w procesie komercjalizacji
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

W badaniu waznosci ocen mozliwosci wdrozeniowej uzyskano zaleznos¢ statystyczng pomiedzy
organizacjami zajmujacymi sie rozwojem i wdrozeniami a dwoma etapami procesu komercjalizacji,
jak: ocena barier wejscia oraz ocena podobienstw technologii. Zdecydowanie najwazniejszym etapem
procesu komercjalizacji, na podstawie badanej prébki mozna uzna¢ ocene barier wejscia. Ta faza zostata
najwyzej oceniona pod wzgledem waznosci przez piec z szesciu typédw organizacji. Badanie wskazuje,
ze jedynie na uczelniach etapem wazniejszym jest faza ocen podobienstw technologii. Prawie potowa
firm, zatrudniajaca do dziesieciu pracownikéw wskazata ocene barier wejscia za najwazniejsza faze
komercjalizacji. Jeden na pieciu przedsiebiorcow z segmentu mikrofirm i uczelni jako kluczowe uznat
poréwnanie podobienstw technologii (rysunek 5).




Rysunek 5. Struktura wskazan kluczowych etapéw oceny projektu badawczego wedtug badanych organizacji
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badan z lat 2007-2010.

Poza wskazaniem, ktdre etapy sg najwazniejsze dla badanych organizacji istotne jest praktyczne
zastosowanie réznych metod pomagajacych w zarzadzaniu wynikami badan i technologia. W przypadku
zastosowania wybranych dziesieciu ocen (rys. 4 ), zaleznos¢ statystyczna pojawita sie pomiedzy czterema
z nich a inkubatorami i centrami innowacji, mikrofirmami, matymi i srednimi firmami, parkami, instytu-
tami oraz uczelniami. Relatywnie wysoko wszystkie grupy badanych wskazaty na wazno$¢ oceny poten-
cjatu rynkowego. Znaczenie rynku, mozliwosci zakupu wynikéw badan i technologii rozpoznaja przede
wszystkim firmy. Blisko dwie trzecie badanych wskazato, ze zawsze stosuje ocene potencjatu rynkowego
w dziatalnosci innowacyjnej. W przypadku uczelni, zaledwie co piagty respondent uwaza ten etap zarza-
dzania wynikami badan, technologig i nowym produktem za kluczowy. W instytucjach akademickich
najwieksze wskazania uzyskata analiza potrzeb finansowych. Blisko co piaty respondent, identyfikujacy
swoja przynaleznos¢ do nauki w osrodkach akademickich, wskazat zastosowanie oceny potrzeb finan-
sowych w swojej instytucji. Dodatkowo analiza wynikéw badan podkredla, ze inkubatory technologii
i centra innowacji oraz firmy w zblizonym procencie potwierdzity praktyczne wykorzystanie: ocen po-
tencjatu rynkowego, ocen ryzyka finansowego i ocene potrzeb finansowych w kazdej sytuacji zwigzanej

z komercjalizacja (rysunek 6).
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Rysunek 6. Struktura wskazan ocen mozliwosci wdrozeniowej przez piec grup organizacji okotobiznesowych
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Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie badar z lat 2007-2010.

Poszukiwanie wspolnych tendencji, istotnych zaleznosci pomiedzy badanymi zmiennymi przyniosto
dodatkowo informacje o zastosowaniu w praktyce oceny wartosci licencji, mozliwosci ochrony wtasnosci
intelektualnych, oceny wartosci prototypu, oceny potencjatu rynkowego oraz audytu technologiczne-
go przez dwie grupy badanych: sprzedajacych licencje oraz patenty. Do analizy wiaczono wskazania:
,zawsze" i ,w wiekszosci przypadkdw stosujemy” (rys. 7 i8). Niewatpliwie wzrost doswiadczenia w sprzedazy
licencji i patentéw przynosi wiedze i praktyczne wykorzystanie réznego rodzaju analiz w przedrynko-
wym zarzadzaniu nauka i technologia. Zaleznos¢ statystyczna pojawita sie w badanej prébce pomiedzy
segmentem respondentéw sprzedajacych licencje a ocena wartosci licencji i mozliwosci ochrony wtasno-
$ciintelektualnych oraz pomiedzy sprzedajgcymi patenty a oceng wartosci licencji, prototypu, potencjatu
rynkowego i zastosowania audytu technologicznego. Dwie trzecie respondentéw najwiecej sprzedajacych
licencji stosuje zawsze lub w wiekszosci przypadkdw ocene wartosci licencji. Natomiast ocene mozliwosci
ochrony wiasnosci intelektualnych deklarowato czterech na pieciu respondentéw. W segmencie sprzeda-
jacych patenty odsetek badanych stosujacych praktycznie zawsze cztery wskazane oceny byt relatywnie
wiekszy. Dziewie¢ na dziesieciu respondentéw komercjalizuje patenty z wykorzystaniem oceny poten-
cjatu rynkowego. W przypadku pozostatych ocen odsetek respondentéw jest relatywnie mniejszy, ale
we wszystkich segmentach respondentéw, ktérzy sprzedali wiecej niz jedenascie patentéw okoto trzy
czwarte badanych przyznaje, ze stosuje zawsze i w wiekszosci przypadkéw audyt technologiczny, ocene

wartosci prototypu i licencji (rysunek 7).




Rysunek 7. Procent odpowiedzi wzgledem wykorzystywania réznych ocen w procesie komercjalizacji

dla istotnych statystycznie cech w grupie badanych sprzedajacych licencje
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie badar z lat 2007-2010.

Rysunek 8. Stosowanie ocen w procesie komercjalizacji w grupie badanych sprzedajacych patenty
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Zrédto: Opracowanie wtasne na podstawie badar z lat 2007-2010.

Analiza ocen stosowanych przez poszczegdlne podmioty w procesie komercjalizacji, w badanej prébce
badawczej nasuwa stwierdzenie, ze sprzedaz wynikéw badan, licencji oraz patentéw posiada zaréwno
cechy wspdlne, jak i réznice. Bazujac na zaleznosci statystycznej pomiedzy badanymi cechamii podmio-
tami sprzedajacymi wiasnosci intelektualne, wyodrebniono szes¢ gtéwnych ocen, ktére dominuja pod-
czas rozwoju i wdrazania know-how i patentéw. Sprzedajacy patenty opieraja swoje dziatania zwigzane

z zarzadzaniem patentami na ocenie prototypu, wycenie wartosci licencji i wynalazku oraz na audycie
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technologicznym. Wycena wartosci licencji i ocena mozliwosci wdrozeniowej jest wazna dla sprzedajacych
licencje. Z kolei sprzedaz wynikow badan opiera sie na ocenie prototypu i analizie potrzeb finansowych.
Patent odnosi sie do wiasnosci przemystowej i wchodzi czesto w skfad technologii lub nowego produktu.
Dlatego ocena prototypu i waga audytu technologicznego nie moze budzi¢ zastrzezen. Z drugiej strony,
w transakcjach sprzedazy patentu lub wniesienia do spétki jako wartosci niematerialne i prawne mozna
wykorzystywac rézne formy umoéw licencyjnych, ktérych sktadnikiem jest szacowana wartos¢ danej wia-
snosci przemystowe;j.

Ocena mozliwosci ochrony wiasnosci intelektualnej zostata wyodrebniona jako wazna metoda przy
transakcjach sprzedazy licencji. Sprzedaz licencji moze obejmowac sprzedaz wynalazku (w tym patentu
- wihasnosci przemystowej) oraz praw autorskich (sprzedaz np. oprogramowania). Mozna dos¢ jedno-
znacznie skonkludowa¢, ze mozliwosci ochrony przed kopiowaniem lub nasladownictwem sg znaczaco
mniejsze w przypadku sprzedazy licencji w poréwnaniu do wykorzystania praw autorskich. Ochrona praw
autorskich moze obejmowac dziatania prawne, handlowe i marketingowe. Natomiast zgtoszenie paten-
towe lub wydany patent s3 juz sposobem ochrony nowosci technicznej. Dlatego pojawienie sie oceny
mozliwosci ochrony wiasnosci intelektualnej przy sprzedazy licencji mozna interpretowac jako logiczng

konsekwencje wystepujacych trudnosci w ochronie praw autorskich (rysunek 9).

Rysunek 9. Model oceny mozliwosci wdrozeniowej w procesie komercjalizacji
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Zrédto: Opracowanie wilasne na podstawie badan z lat 2007-2010.




Zakonczenie

Dynamiczny rozwdj gospodarki na swiecie opartej na wiedzy stwarza nowe wyzwania dla nauki
i przedsiebiorstw polskich. Jednym z nich jest dazenie do lepszego wykorzystania potencjatu pracy, wie-
dzy i kapitatu w celu budowania nowych form przewagi konkurencyjnej. Autorzy tekstu uwypuklaja, ze no-
we rozwigzanie, aby mogto by¢ skomercjalizowane powinno, poza innowacyjnymi cechami technicznymi,
posiadac¢ potencjat rynkowy zdolny przyciggna¢ kapitat zapewniajacy dalsze srodki na badania i rozwdj.
Komercjalizacja technologii i wynikéw badan jest,,mapa drogowa” dla naukowcéw pracujacych nad no-
wymi rozwigzaniami i biznesu, administracji publicznej wspierajacej rozwéj technologii. W erze szybkiego
upowszechniania sie nowosci, wiedza ekspercka z oceny wartosci ekonomicznej projektu badawczego
jest kluczowym czynnikiem utatwiajagcym rozwdj nowych technologii. Wzrost naktadéw na badania
i rozwoj jest bardzo istotny w tworzeniu warunkéw dla konkurencyjnosci projektow badawczych, ale duzg
role odgrywa wilasciwa ocena mozliwosci wdrozeniowych oraz model wspétpracy pomiedzy sferg B+R
a przedsiebiorstwami przy transferze i komercjalizacji technologii. Wsp6tpraca wielu sSrodowisk, wymiana

informacji, wspolne wykorzystanie zasobéw daje wieksze efekty przy porownywalnych naktadach.
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