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Abstrakt

Ksigzka stanowi kompendium ogdlnych wskazdéwek dla przysztych in-
nowatordéw, ktérzy zdecyduja sie kreowac innowacyjne pomysty i przeku-
wac je w dziatajace na rynku spdtki technologiczne.

W publikacji przedstawiono i omdéwiono przyktadowe, a zarazem klu-
czowe, statystyki obrazujace podstawowe parametry funkcjonowania
spoétek technologicznych (startupdw). Na tej podstawie zaprezentowano
profil modelowego startupu najczesciej dziatajacego w Polsce. Dokonano
charakterystyki praktycznego rozumienia pojecia innowacji oraz zwrdco-
no uwage ha role i znaczenie kreowania przez innowatordw idei i koncep-
cji jako podwaliny dla powstawania nowych pomystéw. Zaproponowano
mape procesu generowania innowacji od momentu powstania idei/kon-
cepcji do chwili zatozenia spdtki (startupu). Opisano kréotko ekosystem in-
nowacji, okreslajac podmioty istotne dla wspierania procesu budowania
modelu biznesowego poprzez inkubacje i akceleracje pomystow. Zwrdco-
no szczegdlng uwage na istotna role zespotu, jego kompetencje i zaan-
gazowanie w kontekscie stopnia wplywu na powodzenie wdrozenia po-
mystu i efektywnego prowadzenia startupu. Dodatkowo zaprezentowano
wyniki badan uczestnikéw projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie
4.0 w zakresie wzrostu ich kompetencji w kluczowych obszarach doty-
czacych miedzy innymi inkubacji pomystéw i budowania modelu bizne-
sowego. Przedstawiono zasady okreslania poziomu gotowosci techno-
logicznej pomystu do wdrozenia. Zaprezentowano metode Lean Canvas
jako najczesciej stosowanag do budowania modeli biznesowych nowych
przedsiewzie¢ startupowych. Zarekomendowano metode SWOT jako
standardowe narzedzie analizy otoczenia wewnetrznego i zewnetrznego
nowej firmy. Zwrécono uwage na role badan preferencji klientdow w de-
finiowaniu nowych produktéw oraz analizy rozwigzan i podmiotéw kon-
kurencyjnych jako wyznacznika poszukiwania i oceny popytu na nowe
produkty. Podkreslono znaczenie zabezpieczenia praw wtasnosci intelek-
tualnej dotyczacych pomystu w odpowiedniej fazie jego konceptualizo-
wania i inkubacji. Dokonano charakterystyki kluczowych ryzyk wystepuja-
cych w catym procesie budowania modelu biznesowego i uruchamiania
dziatalnosci gospodarczej. Przedstawiono charakterystyke réznego ro-
dzaju umoéw wraz z rekomendacja ich zawierania z poszczegdlnymi in-
teresariuszami, z ktérymi prowadzona jest wspdtpraca w ramach pracy
nad pomystem. Zaprezentowano rodzaje prototypdw i opisano znaczenie
procesu prototypowania w procesie inkubacji. Zaakcentowano znaczenie
wyceny wartosci rynkowej pomystu w procesie inwestycyjnym. Przedsta-
wiono rodzaje zrodet finansowania stuzace rozwojowi innowacyjnych po-
mystéw, ze wskazaniem na zrddta publiczne i prywatne. Pokazano zasady
przygotowania pomystu i jego prezentacji podczas DemoDay. Opisano
zasady przebiegu procesu inwestycyjnego we wspoditpracy z funduszami
inwestycyjnymi. Przedstawiono ogdlne zasady zakfadania i dziatania pro-
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stej spoditki akcyjnej jako dedykowanej formy prawnej prowadzenia dzia-
falnosci dla innowacyjnych spdétek technologicznych. Poruszono kwestie
mozliwosci udziatu pomystodawcéw w programach akceleracyjnych or-
ganizowanych przez centra badawczo-rozwojowe réznego rodzaju firm.
Dokonano analizy potencjatu mozliwych do stosowania przez innowacyj-
ne firmy przywilejow podatkowych i korzysci z tego wynikajacych. Zapre-
zentowano wybrane dobre praktyki w zakresie pomystéw realizowanych
w ramach projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0 z perspektywy
innowatoréw biorgcych udziat w projekcie. Zaproponowano przyktadowe
rekomendacje i wskazéwki — w formie pytan i odpowiedzi — podkreslajac
kluczowe kwestie zwigzane z procesem generowania innowacji.
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1. Stowo wstepu

Potencjatdo tworzenia nowych i ulepszonych rozwigzan drzemie nie tylko w za-
sobach intelektualnych jednostek naukowych czy w laboratoriach duzych korpo-
racji, ktore to najczesciej wdrazajg przetomowe innowacje. Kazdy cztowiek posiada
zdolnos¢ obserwacji otoczenia, dostrzegania i analizowania probleméw do rozwia-
zania czy potrzeb do zaspokojenia. Stad nalezy pamietac, iz ,gen innowacyjnosci”
posiadamy wszyscy, jednak nie wszyscy bedziemy mieli odwage, okazje i mozli-
wosci, aby swoja inwencjg, charyzma i zaangazowaniem zmienia¢ oraz ulepszacé
otaczajacy nas swiat, przy okazji tworzac firmy technologiczne i odnosic¢ sukcesy
rynkowe. Jednak ci, ktdrzy stang przed wyzwaniem, szansg oraz mozliwoscia po-
dejmowania innowacyjnych wyzwan biznesowych, beda potrzebowali wsparcia
w tym procesie. Niemalze kazde przedsiewziecie biznesowe jest na tyle ztozone
i wielowatkowe, iz rzadko sie zdarza, aby sam innowator byt w stanie opracowac
i skutecznie wprowadzi¢ innowacje na rynek. Najczesciej musi on skompletowac
oraz uzupetni¢ kompetencje merytoryczne i specjalistyczne, pozyskac kapitat, czy
tez skorzystac ze wsparcia ekspertow tj. prawnikéw, rzecznikdéw patentowych czy
naukowcow. Publikacja jest kierowana do oséb fizycznych: wynalazcow, pasjona-
téw, racjonalizatoréw, studentéw czy doktorantdw. Jednym stowemn do wszystkich
innowatordéw czy pomystodawcow, ktérzy chca sprobowad swoich sitw kreowaniu
nowych idei, rozwiazujac przy okazji problemy, szczegdlnie te newralgiczne zwia-
zane ze zdrowiem, bezpieczenstwem, energia, czy srodowiskiem, i zaspokajajac
réwnoczesnie coraz to nowe potrzeby potencjalnych klientéw.

Kompendium Innowatora jest zbiorem ogdlnych wskazéwek dla osdb stawia-
jacych pierwsze kroki w swiecie innowacyjnych przedsiewziec¢. Celem niniejszej
publikacji jest przekazanie podstawowych i jednoczesnie kluczowych informacji
w zakresie kreowania i rozwoju innowacyjnych pomystéw oraz nowatorskich roz-
wigzan z wykorzystaniem nowych technologii, np. sztucznej inteligencji, uczenia
maszynowego czy druku 3D. Nalezy pamietac, ze spdtki technologiczne to prze-
de wszystkim te, ktore wprowadzajg stricte nowe technologie, ale zdecydowana
wiekszos¢ z nich buduje swoje innowacyjne produkty i ustugi wtasnie z wykorzy-
staniem nowych rozwigzan technologicznych.

Kompendium Innowatora opisuje wybrane, najistotniejsze elementy skia-
dowe prowadzenia procesu inkubacji i akceleracji innowacyjnych pomystow,
w szczegolnosci wazne dla poczatkujacych innowatoréw. Na rynku mozna zna-
lez¢ szereg publikacji dotyczacych réznych metod projektowania pomystéw
i zaktadania startupoéw oferujacych produkty i ustugi kreowane w oparciu i przy
wykorzystaniu nowych technologii. Nalezy pamietac, ze tego typu firmy sa spe-
cyficzne, co wynika z faktu, ze wprowadzajac na rynek innowacyjne rozwigzania,
dziatajg czesto w warunkach duzej niepewnosci, a ich dziatalnos¢ obarczona jest
wieloma ryzykami. Wiedza na temat prowadzenia innowacyjnej dziatalnosci bi-
znesowej, szczegdlnie w pierwszych fazach rozwoju, ma charakter rozproszony.
Co za tym idzie - brakuje holistycznego podejscia, obrazujacego w przystepny
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sposéb procesowe podejscie - od powstania idei/pomystu na opracowanie in-
nowacji - do momentu poszukiwania inwestora lub zatozenia spdtki technolo-
gicznej i wdrozenia innowacji na rynek. Publikacja ma stanowi¢ ogdlne wsparcie
warsztatu metodycznego pracy z innowacyjnymi pomystami dla pomystodaw-
céw/innowatoréw. Informacje zawarte w publikacji majg na celu wspiera¢ wihas-
ciwe planowanie i prowadzenie procesu tworzenia innowacji tak, aby zoptymali-
zowac szanse na wdrozenie pomystu do gospodarki. Kompendium Innowatora
skierowane jest przede wszystkim do oséb fizycznych, ktdre wczesniej nie miaty
stycznosci z tematyka zwigzana z kreowaniem innowacji, a chciatyby sprébo-
wac stworzy¢ produkt lub ustuge o innowacyjnym charakterze. Doswiadczenia
pozyskane na bazie projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0 wykazaty, ze
aspekty edukacji, wsparcia eksperckiego czy mentoringu sa niezwykle istotne
dla oceny potencjatu komercyjnego i wdrozeniowego nowych pomystéw oraz
ich ewentualnej akceleracji i wprowadzenia na rynek - powoduja przede wszyst-
kim wzrost kompetencji samych innowatordw. Publikacja w sposdéb usystema-
tyzowany i modelowy przedstawia droge, jaka powinien przejs¢ pomystodawca,
podejmujac wyzwanie i rozpoczynajac przygode z innowacjami. Podkreslono
kwestie catego otoczenia wspierajagcego innowatora w procesie inkubacji i roz-
woju pomystu. Nowe firmy technologiczne, dziatajac w warunkach wysokiego
poziomu ryzyka i niepewnosci, musza stosowac nieszablonowe rozwigzania lub
tworzy¢ od podstaw dedykowane autorskie modele biznesowe, ktére dodatko-
wo powinny by¢ skalowalne, tak aby finalnie odnies¢ sukces rynkowy. Czesto ska-
lowalnos¢ okresla sie jako kluczowy czynnik sukcesu. W szczegdlnosci rozumie
sie to jako zdolnos¢ danego biznesu do relatywnie duzego i stosownie szybkie-
go wzrostu (szybkie pozyskiwanie klientdw i docieranie do najszerszych rynkdw)
w odpowiednio kréotkim czasie wzgledem pojawienia sie na rynku konkurencji.
Realia sg takie, ze losy wszystkich startupdw mozna sprowadzi¢ do trzech sce-
nariuszy, czyli: wielkiego sukcesu (uzyskanie statusu tzw. jednorozca), stabilnej
ugruntowanej dziatalnosci gospodarczej lub bankructwa. Podstawg znalezienia
sie innowatoréw w jednej z pierwszych dwdch grup jest opracowanie przemysla-
nego i wykonalnego modelu biznesowego, zawierajgcego wszystkie niezbedne
elementy, ktdére zagwarantuja podstawe do osiggniecia sukcesu biznesowego
na rynku. Warunkiem jest réwniez pozyskanie kapitatu na opracowanie, rozwdj
i wdrozenie pomystu. Niezwykle istotnym czynnikiem sukcesu jest determinacja,
wysoki stopiert zaangazowania i konsekwencja w dziataniu innowatoréw w ca-
tym procesie inkubacji, akceleracji i wdrazania pomystu.

Autor wyraza nadzieje, iz publikacja bedzie stanowita wymierne wsparcie
w zakresie kluczowych zagadnierh zwigzanych z procesem inkubacji i akcele-
racji nowych produktéw i ustug, w tym w szczegdlnosci dla oséb stawiajgcych
pierwsze kroki w obszarze zaktadania i prowadzenia spdtek technologicznych.
Wskazéwki zawarte w Kompendium Innowatora stanowig baze i zarazem punkt
wyjscia dla innowatoréw do zgtebiania wiedzy, umiejetnosci oraz podnoszenia
kompetencji w zakresie rozwoju pomystow. Sg jednoczesnie podstawa wyboru
odpowiednich narzedzi i metod stosowanych w modelowaniu biznesowym in-
nowacyjnych pomystow.
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2. Siatka pojeciowa

Al [ang. Artificial Intelligence]

dziedzina wiedzy, obejmujaca m.in. sieci neu-
ronowe, robotyke i tworzenie modeli zacho-
wan inteligentnych oraz programow kompu-
terowych symulujacych te zachowania

B2B [ang. Business to Business]

relacje i transakcje wystepujace pomiedzy
przedsiebiorstwami

B2C [ang. Business to Consumer]

relacje i transakcje wystepujace pomiedzy
przedsiebiorstwami i klientami indywidualny-
mi

BA [ang. Business Angel]

inwestor prywatny posiadajacy bogate do-
Swiadczenie biznesowe, ktéory inwestuje
w przedsiewziecia bedace we wczesnych fa-
zach rozwoju

BEP [ang. Break Even Point]

préog rentownosci przedsiewziecia

BMC [ang. Business Model Canvas]

metoda modelowania biznesowego stuzaca
weryfikacji dziatajacego juz biznesu pod ka-
tem oceny efektow jego prowadzenia i ren-
townosci w celu wprowadzania zmian

Crowdfunding

spoteczna forma finansowania réznych inicja-
tyw i projektéw, w tym dziatalnosci startupow

CSR [ang. Corporate Social
Responsibility]

strategia przedsiebiorstwa w  zakresie
uwzgledniania intereséw spotecznych i ochro-
ny srodowiska oraz pozytywnych relacji z réz-
nymi grupami interesariuszy

D2C [ang. Direct to Consumer]

firma sama wytwarza swoje produkty i dystry-
buuje je w obrebie wiasnych kanatow

DemoDay [Dzienh Demonstracyjny]

wydarzenie, podczas ktérego innowatorzy
dokonujg prezentacji pomystu biznesowego
w celu zainteresowania nim potencjalnych in-
westoréw

10B

instytucje otoczenia biznesu

IPR [ang. Intelectuall Property
Rights]

prawa wiasnosci intelektualnej (np. patenty na
wynalazki)

Know-how

istotne informacje i wiedza o procesach nie-
objeta ochrong w postaci praw wytgcznych
- chronione jako tajemnica przedsiebiorstwa
przez wiascicieli

LC [ang. Lean Canvas]

metoda modelowania biznesowego z przezna-
czeniem do planowania innowacyjnych przed-
siewziec
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Mock-up [makieta, atrapa]

wstepny prototyp aplikacji lub layoutu strony
internetowej

NASA [ang. National Aeronautics
and Space Administration]

Amerykanska Narodowa Agencja Aeronautyki
i Przestrzeni Kosmicznej

NCBR

Narodowe Centrum Badan i Rozwoju

MVP [ang. Minimum Viable
Product]

prototyp o minimalnych wymaganiach doce-
lowo dla klienta i w celu prezentacji przed in-
westorami

NDA [ang. Non Disclosue
Agreement]

umowa o zachowaniu poufnosci wiedzy i infor-
macji gospodarczych

PARP Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci

Pitch syntetyczna prezentacja pomystu biznesowe-
go w celu pozyskania inwestoréw

Pivot zmiana w strategii dziatania w stosunku do

pierwotnych zatozen, ktérej nie towarzyszy jed-
nak zmiana w ogdlnej wizji rozwoju pomystu

PE [ang. Private Equity]

rodzaj prywatnej inwestycji kapitatowej stano-
wigcej zewnetrzne zrédto finansowania spotek
niedopuszczonych do obrotu publicznego

P.S.A.

Prosta spodtka akcyjna

SaaS [ang. Software as a Service]

zapewnia uzytkownikom korzystanie z apli-
kacji opartych na chmurze za posrednictwem
Internetu

SC [ang. Seed Capital]

inwestycje w podmioty znajdujace sie w bar-
dzo wczesnym stadium rozwoju koncepcji

Startup

nowo utworzone przedsiebiorstwo poszukuja-
ce optymalnego modelu biznesowego, ktéry
zapewnitby mu skalowalnos$¢ dziatalnosci i zy-
skowny rozwaoj

TRL [ang. Technology Rediness
Level]

poziom gotowosci technologii do wdrozenia
na rynek

VC [ang. Venture Capital]

kapitat podwyzszonego ryzyka skierowany do
finansowania rozwoju innowacyjnych firm
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3. Modelowa spétka technologiczna

Spotki technologiczne sg niezwykle
pozadane dla rozwoju innowacyjnej
gospodarki, bedac podstawowym sty-
mulatorem budowania jej konkuren-
cyjnosci. Nie tylko dostarczajg nowych,
przetomowych rozwigzan, ale réw-
niez umiejetnie wykorzystuja wysoko
zaawansowane technologie do im-
plementowania nowych produktéw,
ustug i procesdéw. Zgodnie z badaniami opublikowanymi w raporcie pod ty-
tutem Stratupy technologiczne. Raport Polska 2027 autorstwa Michata Przy-
bytowskiego i Piotra Tamowicza wybrane dane na temat analizy dziatalnosci
startupow zatozonych w latach 2016-2019 prezentuja sie nastepujaco:

» rocznie powstaje w Polsce miedzy 1000 a 1500 startupodw - jako spodtek
tworzacych stricte innowacyjne produkty lub ustugi,

Srednia liczba zatozycieli startupu wynosi 2-4 0sob (przecietny pakiet
udziatéw na 1 zatozyciela to 32,7% w momencie rejestracji spotki i odpo-
wiednio 27,1% dwa, trzy lata po zatozeniu spdtki), co jest wyrazem dokapi-
talizowywania spoétek przez fundusze inwestycyjne,

78,6% zatozycieli to osoby fizyczne, 10,5% uczelnie (za posrednictwem
swoich spoétek celowych), 6,9% osoby prawne, 4% VC (przy czym ta struk-
tura zmienita sie w 2021 roku odpowiednio: osoby fizyczne 69,7%, uczel-
nie 8,5%, osoby prawne 8,2% i VC z 4% do 13,6 % - co jest dowodem wzro-
stu aktywnosci VC w zakresie powotywania startupow),

Srednio 86,3% udziatéw spotki posiadaty tgcznie osoby fizyczne, a 15,7%
wynosit udziat funduszu VC w momencie utworzenia startupu - reje-
stracji dziatalnosci (przy czym ta struktura zmienita sie w 2021 roku od-
powiednio do poziomow: 76,1% udziatow spodtki posiadaty tgcznie osoby
fizyczne, a 19,8% wynosit udziat funduszy VC - co $wiadczy o wzroscie
aktywnosci dokapitalizowywania spoétek),

w latach 2016, 2017, 2018 i 2019 odpowiednio 94%, 87%, 76% i 67% startu-
pow osiggato przychody,

w latach 2016, 2017, 2018 i 2019 odpowiednio 47%, 33%, 38% i 17% spotek
technologicznych osiggato zysk,

najlepsza sytuacja dotyczyta spdtek z 2016 roku, gdzie 94% z nich osigga-
to przychody, a 47% generowato zyski, Srednia przychoddéw wyniosta 846
tys. zt (mediana: 152 tys. zt), a sredni zysk wynidst 181 tys. zt (mediana: 114
tys. z#),

»

¥

»

v

X

»

¥

»

v

»

v

1 https://tayloreconomics.com/startupy-technologiczne-polska-2021 [dostep
10.05.2023 r]



» wartos¢ dofinansowania ze srodkéw publicznych (w tym funduszy unij-
nych) dla 59 spoétek zatozonych w lata 2016-2019 wyniosta facznie 296 min
ztotych.

Wedtug analiz przedstawionych w innej publikacji zatytutowanej Polskie
Startupy 20222 autorstwa Wojciecha Dziewita najwazniejsze trendy w zakre-
sie dziatania startupow przedstawiaja sie nastepujaco:

64% startupdw dziata w modelu B2B, a 36% - w formule B2C (a jedynie

1% dziata w uktadzie D2C),

7% startupow wyrazito opinie o spadku zainteresowania inwestoréw za-

granicznych polskim rynkiem,

28% startupow skorzystato ze wsparcia kapitatowego ze strony VC,

22% startupow skorzystato ze wsparcia kapitatowego rodzimych BA,

68% startupdw skorzystato ze srodkdéw wiasnych zatozycieli,

» 22% badanych startupdéw otrzymato dofinansowanie z NCBR,

» kwoty uzyskane srednio przez startupy podczas wszystkich rund inwe-
stycyjnych wahaty sie miedzy 1-2 min zi,

» 67% startupow korzystajacych z zewnetrznego finansowania miato za

soba tylko T runde inwestycyjna,

52% startupow jako gtdowna bariere ich rozwoju podaje brak dostepnych

na rynku wykwalifikowanych pracownikdow i znaczny wzrost kosztéw ich

zatrudniania,

77% startupow dziata w formie spdtki z ograniczona odpowiedzialnoscia,

5% - spotki akeyjnej, 3% - prostej spotki akeyjnej (nowa forma prawna — od

lipca 2021 roku),

44% zatozycieli jest w przedziale wiekowym 30-40 lat, 33% - w przedziale

20-30 lat i 17% - to osoby w przedziale wiekowym 40-50 lat,

36% startupow zatrudnia od 4-10 pracownikdw, a jedynie 10% dziata jed-

noosobowo,

69% startupow korzysta z modelu generowania przychodéw ze sprzeda-

2y, 39% - z licencjonowania (technologii, IPR itd.),

39% startupow oferuje oprogramowanie Saas, a takze aplikacje mobilne

- 26% i webowe - 36%.

Biorac pod uwage wyniki powyzszych analiz mozna przyjac, ze najczesciej
dziatajacy na polskim rynku i oparty na usrednionych danych zasymulowa-
ny modelowo profil startupu posiada charakterystyke, ktéra zaprezentowano
w tabeli 1.

P

X

X

X

X

X

X

2 https://startuppoland.org/wp-content/uploads/2022/11/Polskie-Startupy-2022-1.pdf
[dostep 10.05.2023 r.]
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Tab. 1. Symulacja parametréw modelowego, najczesciej dziatajagcego startupu.

Produkt/ustuga

Model biznesowy

Okres dziatalnosci

Liczba zatozycieli

Wiek zatozycieli

Wielkos¢ zatrudnienia

Forma prawna

Pakiet udziatéw/1 zatozyciela
Struktura udziatéw

Wyjscie z inwestycji

Wysokos¢ dokapitalizowania z VC
Wysokos$é dokapitalizowania z BA
Liczba rund inwestycyjnych
Wysokos¢é dotacji np. z PARP
Srodki wiasne

Srednie przychody rocznie
Srednie zyski rocznie

Gtéwna bariera rozwoju

oprogramowanie Saas,
aplikacje mobilne lub webowe

B2C, przychody ze sprzedazy abonamentu
4 lata [2016-2019]

2 osoby fizyczne

30-40 lat

2-4 pracownikow

spotka z o.0.

Srednio 27%

75% zatozyciele/25% VC i/lub BA
planowana sprzedaz udziatow
=12 min zt

= 0,2 min zt

]

= 0,5 min zt

% 0,05 min zt

~ 0,8 min zt

= 0,2 min zt

dostepnosc wykwalifikowanych pracownikéw

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie Stratupy technologiczne. Raport Polska 20211 Polskie

Startupy 2022.

Z powyzszej analizy i zaproponowanego modelu startupu bazujgacego na
realnych danych, dotyczacych dziatajacych w Polsce w latach 2016 — 2021 sp6-
tek technologicznych wynika, ze najwiecej startupow funkcjonuje w branzy
technologii informatycznych. Korzystaja one ze srodkéw kapitatowych fundu-
szy VC i BA oraz dotacji ze srodkéw publicznych. Struktura udziatow zatozycieli
w odniesieniu do funduszy kapitatowych uktada sie w proporcji % do Y4, przy
Srednim pakiecie udziatéow dla jednego zatozyciela okoto 27% i wieku zatozy-
cieli w przedziale 30-40 lat. Koszt uruchomienia startupu to ponad 2 min zt,
przy zysku generowanym po 2-3 latach dziatalnosci na poziomie ok 200 tys.
zt. Startup zatrudnia najczesciej okoto 4 pracownikdw i dziata w formie spotki

z ograniczong odpowiedzialnoscia.
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4. Innowacja, idea, koncepcja

Na przetomie ostatnich lat rozumienie innowa-

cji ewoluowato od definiowania jej jako ,wytacznie”
przetomowych odkry¢ o duzym znaczeniu w skali
globalnej, do innowacji istotnych na poziomie dzia-
falnosci pojedynczych firm czy mniejszych spo-
tecznosci. Dzisiaj wyzwania wspdtczesnego Swiata,
niezwykle dynamiczny postep technologiczny oraz
turbulentne otoczenie, w ktérym zyjemy, sprawia, ze
kazde racjonalne usprawnienie naszej rzeczywistosci,
||

ktdre spotyka sie z pozytywnymi reakcjami i znajduje

swoich odbiorcéw, moze by¢ postrzegane jako no-

vum. Z drugiej jednak strony nadal w powszechnym =
odbiorze obowigzuje paradygmat startupow jedno-

rozcow, ktérych wycena szybko powinna osiggnac wartos¢ na poziomie mi-
liarda dolaréw i ktére dynamicznie i w sposdb efektowny dla szerokiej liczby
klientow skaluja swoj biznes. Jedno nie wyklucza drugiego, bowiem owszem
W sposdb najbardziej spektakularny i widoczny Swiat zmieniaja globalne in-
nowacje, jednak nalezy pamietac, ze rzeczywistos¢ jest niezwykle ztozona i ist-
nieja tez potrzeby i problemy, ktére czekaja na ich zaspokojenie i rozwigzanie
w zdecydowanie mniejszej skali.

Innowacja to pojecie definiowane na wiele réznych sposobdw. Warto pod-
kresli¢, iz przez ostatnie lata podlegato ono ewolucji wzgledem rozumienia
w kontekscie wdrozeniowym. Aktualnie wedtug podrecznika Oslo 2018% jako
innowacje okreslamy nowy lub ulepszony produkt lub proces (lub ich pota-
czenie), ktory rézni sie znaczaco od poprzednich produktow lub procesow da-
nego podmiotu (przedsiebiorstwa), i ktéry zostat udostepniony potencjalnym
uzytkownikom (produkt) lub wprowadzony do uzytku wewnetrznego przez
podmiot (proces). Natomiast dziatalno$¢ innowacyjna to wszelkie dziatania
rozwojowe, finansowe i komercyjne podejmowane przez przedsiebiorstwa,
majace na celu doprowadzenie do powstania innowacji dla firmy. Innowa-
cja biznesowa to nowy lub ulepszony produkt lub proces biznesowy (lub ich
potaczenie), ktéry rézni sie znaczaco od wczesniejszych produktéw lub pro-
ceséw biznesowych przedsiebiorstwa, i ktéry zostat wprowadzony na rynek
lub wprowadzony do uzytku przez firme. Pierwotnie wyrdzniano cztery typy
innowacji tj. innowacje produktowe, procesowe, organizacyjne i marketingo-
we. Dzisiaj standardy dzielg innowacje na produktowe i procesowe. Innowa-
cja produktowa to nowy lub ulepszony wyréb lub ustuga, ktéra rézni sie zna-
czaco od dotychczasowych wyrobow lub ustug przedsiebiorstwa oraz zostata
wprowadzona na rynek. Innowacja procesowa to nowy lub ulepszony proces

3 https://stat.gov.pl/files/gfx/portalinformacyjny/pl/defaultaktualnosci/5496/18/1/1/pod-
recznik_oslo_2018_internet.pdf [dostep 10.05.2023 r.]
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biznesowy dla jednej lub wielu funkcji biznesowych, ktéry rézni sie znacza-
co od dotychczasowych proceséw biznesowych przedsiebiorstwa oraz zostat
wprowadzony do uzytku przez firme. Przedstawione definicje doprecyzowaty
niejednoznacznos$¢ wymogu istnienia ,znaczacej” zmiany. W definicji inno-
wacji produktowej, jak i biznesowej, okreslono te kwestie jako znaczaca roz-
nice od dotychczasowych wyrobdéw lub ustug przedsiebiorstwa i istniejgcych
procesdw biznesowych firmy. Aby nowy pomyst, model, metoda lub prototyp
mogty zostac¢ uznane za innowacje, musza zosta¢ wdrozone - zaaprobowane
przez klientéw. Wdrozenie wymaga od organizacji systematycznych wysitkdéw
na rzecz zapewnienia dostepnosci innowacji dla potencjalnych uzytkownikéw
— zaréwno w odniesieniu do wiasnych proceséw i procedur danej organiza-
cji, jak i zewnetrznych uzytkownikdow jej produktéw. Wymaog wdrozenia jest
cecha charakteryzujaca innowacje, ktéra odréznia je od wynalazkdw, proto-
typow, nowych idei itp. W ujeciu geograficznym innowacje swoim zasiegiem
dzieli sie na: lokalne, regionalne, krajowe, miedzynarodowe i globalne.

Kazdemu innowatorowi powinna przyswieca¢ konkretna idea lub kon-
cepcja stanowigca rozwigzanie innowacyjne, jako odpowiedz na zauwazony
problem, potrzebe lub nisze rynkowa. Czesto pomyst rodzi sie z wiasnych ob-
serwacji otaczajacego Swiata, czynionych przez pomystodawece, jak réwniez
jest wynikiem jego doswiadczen i przezy¢ lub wptywu bezposredniego oto-
czenia. W znacznej mierze s3 to po prostu dostrzegane przez niego problemy.
W tym kontekscie inspiracja do realizacji nowych pomystéw wynika z reguty
Z obserwacji, zauwazenia niszy rynkowej, identyfikacji nowych potrzeb, checi
rozwigzania okreslonego problemu, obserwacji trendéw rynkowych, empatii
spotecznej itp.

Idea i koncepcja to pierwszy, wstepny bardzo wazny etap w procesie gene-
rowania innowacji. Trafna ocena potencjatu rynkowego okreslonej koncepcji
moze sprawic, ze z pomystu powstanie okreslone utylitarne rozwigzanie i be-
dzie ono wdrozone. Natomiast niewtasciwa ocena potencjatu danej koncepcji
spowoduje, ze nigdy nie ujrzy ona Swiatta dziennego.

O tym czy dana idea lub koncepcja jest rokujaca rynkowo innowacja, tzn.
czy odniesie sukces biznesowy, decyduje przede wszystkim wynik procesu in-
kubacji, majacy na celu przeprowadzenie szeregu analiz, konsultacji, doradz-
twa oraz badan. Rezultaty inkubacji pomystu na kazdym etapie jego akcelera-
cji powinny by¢ oceniane pod katem podjecia decyzji o:

» dalszym rozwoju pomystu, w przypadku gdy wyniki inkubacji i model bi-

znesowy wskazujg na potencjat rozwojowy,

» modyfikacji (pivotowaniu) pomystu i dalszym jego rozwoju, w przypadku

dokonania zmiany pewnych zatozer modelu biznesowego,

» zarzuceniu pomystu, w przypadku gdy ocena potencjatu rozwoju pomy-

stu nie wykazata realnych mozliwosci wprowadzenia produktu czy ustugi
na rynek z sukcesem.
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Biezaca kontrola oceny stopnia realnosci rozwoju innowacji i jej szans na
odniesienie sukcesu rynkowego ma ogromne znaczenie w kontekscie podej-
mowania decyzji w zakresie celowosci dalszego ponoszenia kosztéw zaanga-
zowanego kapitatu ludzkiego i srodkéw finansowych w jej rozwa;.

Rekomendacje:
» wiasciwie definiuj innowacyjnos¢ swojego pomystu, czyli jako co$ co
W przysztosci zostanie wdrozone (istnienie realnego popytu) tj. zastoso-
wane w rzeczywistosci, czyli na rynku lub w dziatalnosci gospodarczej,

» konfrontuj swoj pomyst z innymi podobnymi produktami lub ustugami

istniejacymi na rynku,

» kontroluj i oceniaj stopien rozwoju swojej koncepcji oraz podejmuj decy-

zje na kazdym etapie jej rozwoju o:
- dalszej pracy nad koncepcja,

- modyfikacji koncepcji (pivot),

- zamknieciu projektu.

Niezwykle wazng kwestig w przypadku formutowania koncepcji rozwigzy-
wania okreslonych problemow, czy zaspokajania zdiagnozowanych potrzeb
przez osoby fizyczne, jest ich bliskos¢ w relacji do problemadw i sytuacji, ktére
chca rozwigzywac lub poprawic. Innowatorzy inspiruja sie sytuacjami, ktore
dotycza ich bezposrednio lub ich najblizszego otoczenia, miejsca pracy, inicja-
tyw spotecznych, w ktdre sie angazuja, badz chca poprawiac produkty i ustugi,
z ktérych korzystaja. Niezaleznie od zrédta i formy inspiracji wazne jest, aby
zdiagnozowany problem lub potrzeba stanowity nisze rynkowa, bowiem to
jest podstawa podjecia nowego przedsiewziecia i szansa na jego powodzenie.
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5. Mapa generowania innowagcji

Zaproponowany proces inkubacji i akceleracji po-
mystdw ma charakter uniwersalny. Biorgc pod uwage
stopien zaawansowania danego pomystu, innowatorzy
moga korzysta¢ ze wszystkich lub wybranych elemen-
tédw mapy generowania innowacji w dowolnym zakre-
sie oraz z ré6znym stopniem intensywnosci prac i analiz
z tym zwigzanych. Innowacje znajdujace sie na etapie
idei czy koncepcji - czyli na poczatku drogi, powinny by¢ poddane petnej ana-
lizie wedtug zaproponowanej mapy generowania innowacji. Zaawansowane
W rozwoju pomysty moga korzystac z wybranych jej elementdw. Na rysunku 1
zaprezentowano modelowg mape generowania innowacji.

INNOWATOR - INSPIRACIA/POMYSt

Etap | Etap Il Etap Il
Okreslenie TRL Ochrona prawna U= Startup - wdrozenie
1-9 akceleracja
Forma pomystu Wynalazek Model biznesowy Pitch
o Zespot -
Idea - pomyst
pomy: Wzbr uzytkowy kompetencje DemoDay
Koncepcja Wzér przemystowy Doradztwo - eksperci Inwestor - umowa
Startup -wdrozenie
Know - how Znak towarowy Mentoring
Wyjscie z inwestycji
Wyniki prac B+R Know — how Konsultacje naukowe
Licencje
Prototyp - MVP Networking .
Wdrozenie - rynek
Produkt/ustuga Pivot

Prototyp - MVP

Umowy na ustugi

EKOSYSTEM INNOWACII

Rys. 1. Mapa generowania innowacji.
Zrédto: opracowanie wiasne.
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W pierwszym etapie pracy z pomystem nalezy okresli¢ jego poziom goto-
wosci technologicznej do wdrozenia. Przy czym w 9-stopniowej skali poziom
1 oznacza koncepcje, a poziom 9 - produkt gotowy do wdrozenia. Zasady do-
tyczace wskazywania poziomu gotowosci technologicznej okreslono blizej
w osobnym rozdziale. Pomysty moga miec rézna forme poczawszy od idei, be-
dacej nie do konca skonkretyzowanym produktem badz ustuga, po zdefinio-
wana i spisang koncepcje. Moga one posiadac réwniez rézna forme ochrony
prawnej - od know-how stanowigcego tajemnice pomystodawcy chroniona je-
dynie poprzez zapewnienie poufnosci informacji na temat pomystu w relacjach
Z postronnymi osobami, po ochrone prawnga w postaci zgtoszenia do ochrony
wynalazku, wzoru uzytkowego czy przemystowego we wiasciwym urzedzie pa-
tentowym. Moga one stanowi¢ wyniki juz przeprowadzonych prac badawczo-
-rozwojowych lub ze wzgledu na forme (postac fizyczng) moga by¢ prototy-
pami (MVP), az wreszcie stanowi¢ gotowe do wdrozenia produkty/ustugi, ktére
jednak wymagaja dopracowania modelu biznesowego. Doktadne okreslenie
etapu i stanu rozwoju pomystu pozwala na wyznaczenie kolejnych koniecznych
prac, zmierzajacych do uruchomienia biznesu w realiach rynkowych. Nalezy
rowniez dokonac oceny stanu techniki w przypadku rozwigzan podlegajgcych
ochronie prawnej i w przypadku zaistnienia szansy na jej uzyskanie, rozpoczac¢
odpowiednie procedury przy wsparciu rzecznika patentowego.

W drugim etapie nalezy ustali¢ plan inkubacji lub akceleracji pomystu.
W tym celu konieczne jest okreslenie w szczegdlnosci:

» optymalnego modelu biznesowego,

» sktadu zespotu i niezbednych kompetencji,

» systemu networkingu w celu pozyskania partneréw do wspdtpracy,

» rodzajéw potrzebnego doradztwa (mentoring, eksperci, specjalisci),

» zakresu konsultacji technologicznych czy naukowych,

» zakresu i zasad dokonywania i zarzadzania zmiang (pivot),

» zakresu i formy prototypu — MVP,

» zapotrzebowania na ewentualne ustugi zewnetrzne.

Trzeci etap procesu generowania innowacji zwigzany jest z odpowiednim
przygotowaniem prezentacji pomystu na ewentualnych pitchach lub pod-
czas wystapien na DemoDay. W tym momencie opracowany wczesniej mo-
del biznesowy bedzie prezentowany przed potencjalnymiinwestorami w celu
zainteresowania ich naszym pomystem oraz pozyskania kapitatu na wdroze-
nie i rozwoj przedsiewziecia biznesowego. Zasadniczo na tym etapie startup
oczekuje na dokapitalizowanie przez inwestoréw (umowa inwestorska) lub
moze zosta¢ udzielona licencja na korzystanie z opracowanego produktu/
ustugi przez podmiot zewnetrzny, rzadziej na tym etapie dochodzi do sprze-
dazy pomystu. W przypadku zawarcia umowy inwestorskiej pomystodawcy
muszg pamietacé, ze po pewnym czasie po osiggnieciu przez startup odpo-
wiedniej wartosci inwestor bedzie chciat dokonac wyjscia z inwestycji.

Catos¢ procesu generowania innowacji wspierana jest przez szereg oséb
i podmiotow dziatajgcych w ekosystemie innowacji, ktére czynnie angazuja
sie merytorycznie, finansowo i ustugowo, tworzac synergie w integracji swo-
ich zasobow z potrzebami innowatordow. : :
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6. Ekosystem innowacji

Innowatorzy nie sg osamotnieni w prowadzeniu
procesu tworzenia nowych rozwigzan. Potrzebujg oni
czesto specyficznej, réznorodnej i rozproszonej wie-
dzy, ktéra jest konieczna do zbudowania kompletne- 01 -"O
go, dobrze zdiagnozowanego oraz dobranego modelu
prowadzenia ich biznesu. W otoczeniu gospodarczym o— —O
dziata szereg podmiotdw i ekspertéw, do ktdrych
moga oni sie zwracac celem uzupetniania brakujacych i zarazem koniecznych
do prawidtowego rozwoju pomystu kompetencji. Poza dostepem do okre-
Slonej wiedzy niezwykle wazne jest réwniez oferowane przez funkcjonujace
w ekosystemie podmioty dokapitalizowanie rozwoju pomystu. Na rysunku 2
zaproponowano modelowe ujecie przyktadowych podmiotéw i partneréw
w ekosystemie srodowiska startupowego.

Mentorzy
- eksperci

Jednostki Wykonawcy

naukowe

prototypow

Rzecznicy

patentowi SRODOWISKO | [[[[e)\/.§e]:¥A4 STARTUPOW

Brokerzy Dotacje -

VC, BA, PE Akceleracja

PARP,

innowacji
NCBR

Rys. 2. Podmioty ekosystemu innowacji.
Zrédto: opracowanie wiasne.

Poszczegdlni uczestnicy ekosystemu innowacji oferuja i dostarczaja okre-
slonych wartosci dodanych innowatorom. W zakresie pozyskiwania kapita-
tu na opracowanie i rozwdj pomystu pomocne sa fundusze kapitatowe VC
i BA (srodki prywatne) oraz wszelkiego rodzaju dotacje (srodki publiczne)
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skierowane na zaktadanie, rozwdj i dokapitalizowanie startupéw (fundusze
Bridge) wraz z dedykowanymi programami inkubacji i akceleracji. W zakresie
kompetencji, wiedzy i doswiadczenia pomocni s mentorzy, eksperci, praw-
nicy, naukowcy, brokerzy innowacji itd. W zakresie tworzenia MVP czesto
nieodzowni sg podwykonawcy prototypow lub ich elementdw, jak rowniez
pracownicy jednostek naukowych w celu wsparcia merytorycznego. Réwnie
wazne s3g ustugi instytucji otoczenia biznesu na przyktad inkubatory przedsie-
biorczosci czy parki naukowo-technologiczne, oferujace wsparcie w inkubacji
i prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej przez startupy. Niezwykle istotne jest
wsparcie prawnikdw w przygotowywaniu wszelkiego rodzaju umaow, w tym
inwestycyjnych, czy warunkdw prowadzenia dziatalnosci gospodarczej na
przyktad w formie prostej spotki akcyjnej. W zakresie ochrony wtasnosci in-
telektualnej, zgtaszania wynalazkéw czy znakdéw towarowych do witasciwych
urzeddw, warto korzystac z eksperckiej wiedzy rzecznikéw patentowych. Zto-
zonos¢ ekosystemu innowacji powoduje, iz wielos¢ podmiotéw mogacych
wspiera¢ rozwdj pomystu wymaga odpowiedniego sieciowania (networkin-
gu), tak aby innowatorzy mogli dotrze¢ do odpowiednich podmiotdw i part-
nerow biznesowych. Podmioty ekosystemu innowacji sg gtdwnie dostawcami
wiedzy, doswiadczenia i kapitatu - czyli kluczowych zasobéw koniecznych do
skutecznego wprowadzenia innowacji na rynek.
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7. Zespot, kompetencje, zaangazowanie

W okresie inkubacji innowacji zaangazo-
wanie gtdwnego innowatora i cztonkdw ze- N
spotu projektowego jest swoistg inwestycja

ich czasu, kompetencji i doswiadczenia na
poczet potencjalnych przysztych korzysci, czy
udziatow w sukcesie zwigzanym z uruchomie-
niem nowego przedsiewziecia — spotki tech-
nologicznej. Zespdt pracujacy nad nowym
rozwigzaniem powinien zgromadzi¢ wokdt
siebie wszystkie niezbedne dla specyfiki po-
mystu kompetencje. Cztonkowie zespotu moga by¢ jednoczesnie wspdtwias-
cicielami innowacji lub petni¢ jedynie role doradczg, bez udziatu w przysztych
korzysciach z wdrozenia na rynek nowego produktu badz ustugi. Oczywiscie
istnieje mozliwos¢ doraznego zlecenia lub zakupu brakujacych kompetencji
z rynku bez wigczania tych oséb jako wspdtwiascicieli pomystu. Wigze sie to
jednak nieuchronnie z ponoszeniem dodatkowych kosztéw, co z reguty stano-
wi ograniczenie na poczatku drogi do stworzenia nowego biznesu. Wszelkie
formy zaangazowania kolejnych cztonkéw zespotu wymagaja odpowiednich
zabezpieczen prawnych w postaci umow o wspdtpracy i umow NDA. Wobec
powyzszego zaleca sie skompletowanie zespotu, ktérego cztonkowie swoim
Zaangazowaniem, poswieconym czasem, wiedzg i praca, niejako ,inwestuja”
w rozwdj tego przedsiewziecia. Brak zasobdw ludzkich o odpowiednich kom-
petencjach moze miec¢ powazny wptyw na spowolnienie prac nad pomystem
badz tez powodowac niemoznosé jego rozwoju, jak i samej realizacji (wdro-
zenia na rynek). Tym samym zasoby kompetencyjne stanowia jeden z funda-
mentalnych elementéw tworzenia nowych przedsiebiorstw. Standardowymi
kompetencjami niezbednymi dla kazdego rodzaju innowacji s3: umiejetnosci
managerskie, marketingowe, prawne oraz biznesowe. Jednak newralgicznym
obszarem sg kazdorazowo kompetencje zwigzane bezposrednio z tematyka
danej innowacji, zwane czesto technologicznymi.

Innowatorzy niejednokrotnie staja przed dylematem, w ktérym momencie
w petni zaangazowac sie merytorycznie i czasowo w rozwdj pomystu. Niepew-
nos¢ co do powodzenia nowego przedsiewziecia powoduje problem decy-
zyjny dotyczacy podjecia ryzyka petnego zaangazowania w nowy biznes, na
przyktad kosztem rezygnacji z dotychczasowej pracy etatowej. Pytanie brzmi:
kiedy i w oparciu o jakie przestanki podjac¢ decyzje i ryzyko? Niestety nie ma
jednoznacznej odpowiedzi na to pytanie. Jest to kazdorazowo autonomicz-
na decyzja pomystodawecy i zawsze obarczona bedzie ona ryzykiem, tak samo
jak i cate innowacyjne przedsiewziecie. Istotne, aby decyzje o maksymalnym
zaangazowaniu w rozwdj pomystu podjac, posiadajac zabezpieczenie finan-
sowe na biezace funkcjonowanie w okresie na przyktad rezygnacji z pracy
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etatowej. Nieco fatwiej jest w przypadku pozyskania inwestora, z ktérym wy-
negocjujemy nasze wynagrodzenie za prace na rzecz rozwoju pomystu. Cze-
sto zdarza sig, ze inwestor zapisami w umowie inwestorskiej wymaga petnego
zaangazowania pomystodawcy w rozwoéj pomystu.

Rozpoczecie pracy nad nowymi rozwigzaniami przez innowatoréw wyma-
ga zebrania i odpowiedniego zaangazowania zespotu oséb o odpowiednich
kompetencjach dla zbudowania przysztego biznesu. Cztonkdw zespotu moz-
na podzieli¢ na statych i okresowo angazowanych. Niezaleznie od rodzaju po-
mystu rekomenduje sie korzystanie z ekspertow i doradcéw, ktérych zaanga-
zowanie i wsparcie stanowi bezposrednia wartos¢ dodang w kreowaniu oraz
akceleracji pomystu. Wsparcie ze strony ekspertéw zewnetrznych moze by¢
finansowane w ramach programow realizowanych ze srodkéw publicznych
badz w ramach samodzielnego wsparcia pomystu. Do grona tego typu eks-
pertdw mozemy zaliczy¢é mentora, rzecznika patentowego, prawnika, mana-
gera innowacji, brokera innowacji, specjaliste ds. marketingu, pracownika na-
ukowego, czy eksperta branzowego (na przyktad programiste). W tym zakresie
mamy czesto do czynienia z tzw. luka kompetencyjna, ktéra dodatkowo po-
gtebiona jest brakiem srodkdéw na zaangazowanie ekspertow zewnetrznych.
Niezaleznie od tego wielos¢ zagadnien rozpatrywanych w procesie inkubacji
pomystu powoduje koniecznosc skorzystania z roznorakiej wiedzy, doswiad-
czenia i analiz ekspertéw zewnetrznych. W zaleznosci od obszaru inkubacji
eksperci zewnetrzni dysponuja réznymi kompetencjami wspierajacymi me-
rytorycznie rozwdj pomystu (tabela 2).

Tab. 2. Kompetencje wybranych ekspertéw w procesie generowania innowacji.

Ekspert/rola Kompetencje Wartos¢ dodana
Mentor Planowanie, rozwaj Wsparcie merytoryczne i doswiad-
i prowadzenie biznesu  czenie biznesowe
Rzecznik patentowy  Ochrona prawna po- Analiza mozliwosci uzyskania
mystu ochrony prawnej, dokonanie
zgtoszenia do wiasciwego urzedu
patentowego
Prawnik Projekty umow, analizy Umowy: wspdlnosci praw do
prawne pomystu, licencyjne, inwestycyjne,
spotki, NDA
Manager innowacji Proces inkubacji Wsparcie merytoryczne w budo-
waniu modelu biznesowego
Broker innowacji Networking z jednost-  Doradztwo w zakresie badan i ana-
kami naukowymi liz wykonywanych w jednostkach
naukowych
Pracownik naukowy  Doradztwo i ustugi Wsparcie merytoryczne, badania

i analizy, budowa MVP
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Ekspert/rola Kompetencje Wartos¢ dodana

Specjalista Strategia Doradztwo w zakresie budowania

ds. marketingu marketingowa strategii marketingowo-promo-
cyjnej

Ekspert branzowy Doradztwo branzowe Wsparcie z zakresu specjalistycznej

wiedzy, np. programista

Manager ds. biznesu  Zarzadzanie projektem Doradztwo w zakresie wdrozenia
pomystu wedtug okreslonego mo-
delu biznesowego

Ekspert z VC Proces inwestycyjny Pozyskanie kapitatu
lub BA, PE
Cztonkowie zespotu Wspotpraca/wspot- Prace nad rozwojem koncepcji
innowatora kreacja innowacji wg pomystu, wdrozenie i prowadzenie
indywidualnych kom- spotki
petencji

Zrédto: opracowanie wiasne.

Na poczatku pracy nad pomystem zaleca sie sporzadzanie mapy kompe-
tencji pokazujacej posiadane zasoby ludzkie oraz te konieczne do pozyska-
nia z rynku. Wazna kwestia jest ustalenie podstawy i kryteriow do okreslenia
wielkosci udziatdw w nowej firmie poszczegdlnych cztonkdw zespotu. Z reguty
odbywa sie to na wczesnym etapie rozwoju pomystu i sukcesywnie podczas
akceleracji aktualizuje wedtug stopnia zaangazowania — poswieconego czasu
i pracy oraz ewentualnie zainwestowanych witasnych srodkéw finansowych.
Niezwykle istotne dla powodzenia rozwoju pomystu sa cechy charakteru in-
nowatora i cztonkdw zespotu takie jak: wytrwatos¢, determinacja, odpornoscé
na stres czy konsekwencja w dziataniu. Zaznaczy¢ nalezy, iz praca nad inno-
wacyjnym rozwigzaniem, z uwagi na koniecznosc pokonania wielu przeszkod,
czesto prowadzi u pomystodawcoéw do spadku zaangazowania, zniechecenia
i zwatpienia w sukces przedsiewziecia.

W ramach realizacji projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0 prze-
prowadzono badania dotyczace subiektywnej oceny przez uczestnikdow
(pomystodawcéw) zmiany poziomu ich kompetencji w zakresie tworzenia
modelu biznesowego dla innowacyjnych rozwigzan w wyniku uczestnictwa
W projekcie oraz pracy z managerem inkubacji, ekspertami, doradcami czy
naukowcami.

Weryfikacja zatozonych celdéw zwiekszania poziomu kompetencji nastapi-
ta poprzez wypetnianie przez pomystodawcow ankiet ex ante, zawierajacych
system samooceny kompetencji w jedenastu kluczowych obszarach bada-
nych na wejsciu do projektu oraz ex post, oceniajgcych zmiane poziomu kom-
petencji okreslanej przez pomystodawcow, ktdrzy zakonczyli udziat w projek-
cie. Wyniki tego badania przedstawiono w tabeli 3.
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Tab. 3. Wyniki badania ex ante i ex post kompetencji pomystodawcéw w projekcie Strefa Po-

mystodawcy - Wsparcie 4.0.

Badany obszar kompetencji

Ocena pomystodawcéw

Ankieta
ex ante

Tworzenie modeli biznesowych 55,65%
Marketing innowacyjnych rozwigzan 55,22%
Zarzadzanie know-how 53,91%
Ochrona wiasnosci intelektualnej 50,87%
Zasady zakfadania sp. z o.0. 46,09%
Rejestracja dziatalnosci gospodarczej 61,74%
Licencjonowanie w biznesie 37,39%
Skalowanie biznesu 42,61%
Poziom rozwoju technologii - TRL 47,83%
Prezentacja pomystu w formie Pitch 65,22%
Tworzenie modelu biznesowego - Lean Canvas 61,30%
Razem 52,53%

Proba - 46 respondentow

Ankieta
ex post

76,96%
74,35%
75,65%
78,26%
68,26%
75,22%
63,48%
68,26%
76,09%
81,74%
85,65%
74,92%

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie wynikéw badania ex ante i ex post.

Postep

38,28%
34,65%
40,32%
53,85%
48,11%
21,83%
69,77%
60,20%
59,09%
25,33%
39,72%
44,65%

Pomystodawcy najnizej na wejsciu do projektu ocenili swoje kompetencje

w zakresie obszardw dotyczacych:

» licencjonowania w biznesie na poziomie 37,39%,

» skalowania biznesu na poziomie 42,61%,

» oceny poziomu gotowosci technologicznej na poziomie 47,83%,

» ochrony wiasnosci intelektualnej na poziomie 50,87%.

Po zakorczeniu udziatu w projekcie najwyzszy postep w ocenie zwieksze-
nia poziomu swoich kompetencji pomystodawcy odnotowali odpowiednio

W obszarze:

» licencjonowania w biznesie - wzrost kompetencji o 69,77%,
» skalowania biznesu - wzrost kompetencji o0 60,20%,
- wzrost kompetencji

» oceny poziomu gotowosci
0 59,09%,

technologicznej

» ochrony wiasnosci intelektualnej - wzrost kompetencji o 53,85%.
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Wyniki uzyskane wsréd pomystodawcéw uczestniczacych w projekcie po-
kazaty istotny wzrost ich kompetencji i zarazem potwierdzity trafnos¢ wyboru
wiasnie tych obszaréw w zakresie przeprowadzonego doradztwa i istote ich
znaczenia, jako jednego z kluczowych zasoboéw niezbednych w procesie two-
rzenia innowacyjnego biznesu.

Rekomendacje:

[24]
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przygotuj mape kompetencji wewnetrznych i zewnetrznych koniecz-
nych dla wiasciwego rozwoju pomystu,

zbuduj zespdt o odpowiednich i niezbednych kompetencjach, gwaran-
tujacych rozwdj i mozliwos¢ wdrozenia pomystu na rynek,

traktuj wypozyczenie kompetencji z rynku jako alternatywe wzgledem
uzupetniania brakujacej wiedzy,

podejmij we wiasciwym momencie decyzje o odpowiednim czasowym
zaangazowaniu swoim i cztonkdow zespotu w akceleracje pomystu,
podziel odpowiednio prace stosownie do kompetencji cztonkéw zespo-
tu,

w miare potrzeb i mozliwosci finansowych korzystaj z wiedzy i doradz-
twa ekspertow zewnetrznych,

prowadz ewidencje réznych form zaangazowania poszczegdlnych czton-
kéw zespotu, celem ustalenia wielkosci przysztych udziatdw w przedsie-
wzieciu,

ureguluj w formie umowy kwestie wspdlnosci praw do przedsiewziecia
pomiedzy cztonkami zespotu.



8. Poziomy gotowosci technologicznej

Podstawowa zasada, przyswiecajaca korzy-

staniu z systemu oceny TRL, dotyczy trafnego
okreslenia: co zostato juz zrobione w ramach roz-
WOju naszego pomystu - czyli w ktérym miejscu
jestesmy i co jest jeszcze przed nami do zrealizo-
wania - tak aby dotrze¢ do momentu, kiedy pro-
dukt bedzie mogt by¢ wprowadzony na rynek.
Pierwotnie skala TRL posiadata siedmiostopnio-
wy podziat, ktdry zostat opracowany przez NASA.
Obecnie 9-stopniowa skale TRL wykorzystuje
m.in. Komisja Europejska, PARP czy NCBR w oce-
nie projektéw aplikacyjnych.

Nalezy miec¢ swiadomosé, iz skala ta jest obarczona subiektywizmem oce-
ny oraz czesto niejednoznacznoscig w zakresie tego, na ktérym tak naprawde
poziomie znajduje sie nasz pomyst. Dlatego tez okreslajac ten poziom, nalezy
kierowac sie zasada ostroznosci, zaktadajac, ze lepiej jest nie zawyzac tego po-
ziomu — konsekwencja moze by¢ wprowadzenie w btad inwestora, wspdlnika,
czy zafatszowanie zakresu prac, ktdre pozostaty jeszcze do wykonania.

System TRL moze sie wydawa¢ mato elastyczny dla réznego rodzaju tech-
nologii i ustug projektowanych w réznych branzach. Wskazywanie poziomu
gotowosci technologicznej pomystu z zakresu technologii materiatowej be-
dzie polegato na okreslaniu innych zadan i czynnosci, niz na przyktad w zakre-
sie technologii informatycznych. Okreslanie poziomu, na ktérym znajduje sie
pomyst, jest niezwykle istotne dla:

» podejmowania decyzji przez potencjalnych inwestoréw w zakresie doka-
pitalizowania pomystu,
okreslenia zakresu dalszych etapdéw i prac do wykonania przez innowato-
row,
okreslenia finansowych potrzeb inwestycyjnych w procesie akceleracji
i wdrozenia,
okreslenia czasu koniecznego na doprowadzenia pomystu do fazy wdro-
zeniowej,
wskazania kamieni milowych,
aplikowania o srodki z projektow ze zrédet zewnetrznych,
okreslenia wartosci pomystu w poszczegdlnych fazach rozwoju,

» wykonania badan patentowych: stanu techniki, zdolnosci patentowej

i czystosci patentowe].

Wykorzystanie skali TRL jest czynnikiem wspierajagcym podejmowanie
decyzji. Kieruja sie nig recenzenci dokonujgcy oceny projektdéw czy przed-
stawiciele funduszy inwestycyjnych przy ocenie mozliwosci inwestycyjnych.
Z perspektywy pomystodawcy stopien rozwoju koncepcji ma znaczenie dla

»

¥

»

¥

»

»

v

»

v

»

v
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okreslenia: wykonanych prac i zaplanowania kolejnych wraz z kamieniami
milowymi do osiggniecia, poziomu wydatkdw na realizacje kolejnych etapéw
rozwoju pomystu i finalnie przedstawienia inwestorom stopnia zaawansowa-
nia prac nad projektem. W tabeli 4 przedstawiono zastosowanie przyktado-
wej skali TRL w modelowaniu biznesowym z wykorzystaniem metody Lean
Canvas.

Tab. 4. Przyktadowa skala TRL w modelowaniu biznesowym z wykorzystaniem metody Lean

Canvas.
SKALA ZAKRES EFEKT LC
| Pomyst, idea, koncepcja Pomyst ]
Il Sformutowanie koncepcji Koncepcja ]
1 Potwierdzenie koncepcji na drodze analiz  Analizy
\2 Opracowanie pierwotnego prototypu | MVP ]
\Y Walidacja prototypu w symulowanych Ocena | MVP
warunkach rynkowych
VI Demonstracja i walidacja prototypu Il MVP u klienta ]
u klienta
VII Doskonalenie i walidacja prototypu - Il MVP u klienta ]
wieksza liczba klientow
VIII Finalnie zweryfikowany produkt/ustuga Prototyp produkcyjny o}
IX Gotowos¢ wdrozeniowa — dopuszczenie Produkcja seryjna -

na rynek
Zrédto: opracowanie wiasne.

Poziom 1 - startowy poziom gotowosci. Stanowi punkt wyjscia do prowa-
dzenia dalszych analiz i ekspertyz dotyczacych zasadnosci podejmowania
kolejnych prac nad rozwojem pomystu. Na tym poziomie powstaja wstepne
zatozenia i projekty dotyczace przysztego rozwiazania, ktére nalezy skonsoli-
dowac w jedna spdjna koncepcje.

Poziom 2 - etap formutowania koncepcji. Poziom ten stanowi punkt wyj-
Scia do procesu tworzenia innowacyjnego przedsiewziecia w oparciu o okre-
$lony produkt/ustuge. Zostaje zdefiniowany problem, a opracowane zatozenia
koncepcyjne maja charakter planowanych do zweryfikowania.

Poziom 3 - osiggany jest w momencie, gdy zostaje przeprowadzony eks-
perymentalny dowdd potwierdzajacy przyjeta teze, ze koncepcja jest wyko-
nalna i uzyteczna w kontekscie eksploracji rynku i pozyskania klientéw. Na
tym etapie wykonywane sg juz badania rynku (pierwszych klientow), otocze-
nia konkurencyjnego itd.
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Poziom 4 - osiggniety zostaje wtedy, gdy zbudowana jest pierwsza wer-
sja MVP i przeprowadzane sg w warunkach laboratoryjnych pierwsze préby
testowania prototypu, bedacego wynikiem potaczenia wynikdw prac i analiz
z wczesniejszych etapow.

Poziom 5 - to poziom weryfikacji przez pierwszych uzytkownikdéw funkcjo-
nalnosci opracowanego prototypu w srodowisku zblizonym do rzeczywistego.
Polega na wprowadzaniu poprawek i rozwoju prototypu w wyniku postepow
w budowaniu modelu biznesowego.

Poziom 6 - powstaje kolejna wersja MVP lub jego modyfikacja, ktéra zosta-
je zaprezentowana i przetestowana w warunkach rzeczywistych przez klien-
tow. Na tym etapie mozna juz moéwi¢ o prawdopodobienstwie stworzenia
koncowego produktu, ktéry bedzie spetniat swoje zadania.

Poziom 7 - to moment demonstracji opracowanego prototypu (kolejnej
wersji MVP) wiekszej grupie potencjalnych klientéw. W wyniku informacji
zwrotnej od klientéw mozliwe jest przeprowadzenie poprawek i dalszy rozwdj
prototypu.

Poziom 8 - to gotowos¢ technologiczna stanowigca koncowy etap rozwoju
technologii. Testy prototypu zakonczone zostaty pozytywnym wynikiem. Na
tym etapie opracowana zostaje finalna wersja produkcyjna prototypu.

Poziom 9 - to najwyzszy poziom gotowosci technologicznej. Opracowana
technologia dziata prawidtowo, a powstaty produkt jest gotowy do produkcji
seryjnej i sprzedazy na rynku.

W przypadku niskiego poziomie TRL pomystu w sytuacji, w ktérej innowa-
tor nie ma mozliwosci rozwing¢ go samodzielnie bez dodatkowych srodkéw
od inwestora, powinien on poszukac inwestora, ktéremu zalezy na wczesnej
fazie rozwoju pomystu, by maégt miec¢ wptyw na jego rozwdéj - na przyktad fun-
dusze SC. W takiej sytuacji pomystodawca i inwestor wspdtkreujg pomyst. In-
westor zasila kapitatowo pomyst i jednoczesnie wyznacza kierunek rozwoju,
forme oraz jego finalny ksztatt, gdyz to witasnie inwestor najlepiej zna doce-
lowy rynek dla innowacji i wie, w jakich obszarach spodziewac sie wdrozenia
z sukcesem, lub posiada juz infrastrukture i zasoby pozwalajace na rozwdj
i wdrozenie z osiagnieciem efektu skalowalnosci.

Rekomendacje:

okresl na jakim poziomie TRL jest pomyst oraz jakie prace zostaty juz wy-
konane,

zaplanuj prace (ustugi) i zasoby do wykonania/zaangazowania, aby do-
trze¢ do okreslonego poziomu TRL,

» wyznacz kamienie milowe zaplanowanych prac,

kontroluj postepy w rozwoju poziomu technologicznego w ramach pro-
wadzonych prac nad pomystem,

w przypadku niskiego poziomu TRL spréobuj szukac inwestora, ktéremu
zalezy na wspdttworzeniu i wyznaczaniu kierunkdw rozwoju pomystu od
samego poczatku.
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9. Modelowanie biznesowe

Jedna z najpopularniejszych metod modelowa-

nia biznesu jest Business Model Canvas opracowana
przez Alexa Osterwaldera. Metoda ta stuzy gtdwnie do I
weryfikacji dziatajacego juz biznesu pod katem oceny
poprawnosci jego prowadzenia i rentownosci, w celu o/
(o

wprowadzania ewentualnych korzystnych zmian. Byta

ona baza do powstania jednej z najpopularniejszych

metod planowania i projektowania nowych przedsie- o

wzie¢ biznesowych, w szczegdlnosci o charakterze in-

nowacyjnym, czyli Lean Canvas, autorstwa Asha Muraya. Metoda ta polega na
budowaniu i rozwijaniu iteracyjnym pomystu przy wykorzystaniu dziewieciu
kanw planowania biznesowego wskazanych w tabeli 5.

Firma CBInsights* przeprowadzita badanie na ponad 110 startupach, ktére
upadty od 2018 roku, diagnozujac i analizujac 12 gtdwnych powoddw, w wyni-
ku ktorych startupy koncza swoja dziatalnos¢. W grupie pierwszych czterech
przyczyn, oprdcz braku uzyskania kapitatu na dalszy rozwdj, Zle zdiagnozowa-
nej potrzeby rynkowej oraz wyparcia przez konkurencje, byt wtasnie zZle zbu-
dowany oraz zweryfikowany model biznesowy. Wyniki tych badan pokazuja
jak istotne jest opracowanie przemyslanego i sprawdzalnego w warunkach
rynkowych — efektywnego modelu biznesowego.

Tab. 5. Kluczowe obszary w metodyce LC.

1. PROBLEM 4. ROZWIAZANIE 3. UNIKALNA 5. PRZEWAGA 2. KLIENCI
PROPOZYCJA WARTOSCI NIE DO POKONANIA

w2 o © e

9. KLUCZOWE 6. KANALY DOTARCIA
WSKAZNIKI SUKCESU DO KLIENTA
8. STRUKTURA KOSZTOW 7. ZRODLA PRZYCHODOW

F B

Zrédto: opracowanie wiasne.

4 https://www.cbinsights.com/research/report/startup-failure-reasons-top/ [dostep
10.05.2023 1]

[28]



PROBLEM

Jaki problem rozwigzuje nasz produkt/ustuga? Jak klienci rozwia-
{?{:} zuja te problemy obecnie? Z jakich produktéw lub ustug aktual-
2 ? nie korzystajg? Co usprawnia, utatwia, co daje naszym klientom
) przedmiotowy produkt/ustuga? Jaka gtéwna frustracja zostaje
rozwigzana, na jakich potrzebach naszych klientéw powinnismy sie skupic?
Poprawnie zdiagnozowany problem pozwoli uniknac ryzyka nietrafnosci na-
szej oferty wzgledem potrzeb klientéw/rynku. W tym miejscu mozna réwniez
scharakteryzowac¢ gtdwnego konkurenta, kierujacego swoja oferte do tej sa-
mej grupy odbiorcdw, co utatwia analize poréwnawcza w zakresie przewag
konkurencyjnych i pozwala poszukiwac¢ alternatywy zaspokajajacej potrzeby
tej samej grupy klientdéw z wykorzystaniem naszej oferty.

KLIENCI
Kim sa moi klienci? Powinno sie scharakteryzowac klienta z gru-
py pierwszych uzytkownikdw (ang. early adopters). W jakiej grupie
wiekowej sa moi klienci, do jakich grup zawodowych nalezg, gdzie
mieszkaja, jakie maja oczekiwania itd.? Jakie przyzwyczajenia i pre-
ferencje zakupowe maja moi klienci? Co widza, co czuja, co mysla, co stysza
i Z jakimi problemami borykaja sie moi klienci? To utatwi nam zidentyfikowa-
nie do kogo i w jakiej formie przygotowac nasz przekaz. Z reguty charaktery-
zujemy klienta w ogdlny sposoéb, bioragc pod uwage kluczowa ceche np. wiek
klienta. W dalszej perspektywie definiujemy grupe najwazniejszych cech na-
szego klienta, pomijajac jednoczesnie cechy o marginalnym znaczeniu.

UNIKALNA PROPOZYCJA WARTOSCI
Co sprawia i motywuje klienta do wyboru naszego produktu/ustu-
= gi? Jaka potrzebe zaspokajamy, jakie kluczowe elementy naszej
LQ oferty i jaka wartos¢ dodana sprawia, ze klient wybiera nasza ofer-
: te? Informacje te pozwalaja uzyska¢ odpowiedz na pytanie: co jest
wyréznikiem naszej oferty? Okreslanie unikalnej propozycji wartosci powin-
no dotyczy¢ determinant o charakterze ilosciowymi (np. cena, czas dostawy),
gwarancyjnym oraz jakosciowymi (np. wygoda, komfort czy design).

ROZWIAZANIE
Czym jest produkt lub ustuga? W jaki sposéb oferta odpowiada na
@ problemy klienta? Jak nasza oferta moze zaspokoi¢ potrzeby po-
szczegodlnych grup docelowych? Poszukiwanie odpowiedzi na te
pytania pozwala na ocene, kiedy produkt bedzie gotowy, aby spetnia¢ pod-
stawowa potrzebe klienta i kiedy bedzie mozna zaprezentowac¢ MVP grupie
pierwszych uzytkownikéw.
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PRZEWAGA NIE DO POKONANIA
Co w rozwigzaniu sprawia, ze jest ono trudne lub niemozliwe czy
l ; nieoptacalne do skopiowania? Odpowiedz na to pytanie to sposéb
jednoczesnie na ochrone naszej oferty przed dziataniami konku-
rencji. Przewaga nie do pokonania moze by¢ zwigzana z unikalny-

mi kompetencjami, kontaktami, know-how czy monopolem prawnym, co spra-
wi, ze konkurencji bedzie trudno skopiowac nasze dziatania.

KANALY DOTARCIA DO KLIENTA
\  Zwykorzystaniem jakich kanatow i sposobow bedziemy promowac,
G: sprzedawac i dystrybuowac nasz produkt/ustuge? Jakie kanaty mar-
8 ketingowe bedziemy wykorzystywac, aby dotrze¢ do naszych klien-
téw? Jakich sposobdéw na dostarczenie produktéw/ustug bedziemy
uzywacd, aby doprowadzi¢ produkt/ustuge do naszego klienta? W tym obsza-
rze niezwykle wazny w pierwszych etapach rozwoju biznesu jest wybdér wiasci-
wych, najbardziej skutecznych kanatéw komunikowania naszej oferty klientom.

ZRODLA PRZYCHODOW

N Na czym bedziemy zarabiac? Jaka bedzie nasza strategia cenowa?
lle klient jest w stanie zapfaci¢ za ten produkt? lle kosztujg konku-
@ rencyjne rozwigzania? Nalezy okresli¢ wszystkie zrédta generowa-

nia przychodéw. Konieczne jest réwniez rozwazenie kalkulacji przy-
choddw w ramach optymalnego modelu biznesowego np. zakup na miejscu,
subskrypcja, abonament itd. Warto w tym obszarze zaplanowac zewnetrzne
zrédia finasowania np. od inwestordw, z dotacji, kredytow itd. W efekcie przyje-
ty model biznesowy, po rozpoczeciu dziatalnosci, powinien stosunkowo szybko
uwalnia¢ nasz biznes od zewnetrznego wsparcia finansowego, ktéry w coraz
wiekszym stopniu powinien byc¢ finansowany przez wptywy od klientéw.
Prawidtowo przygotowany model biznesowy powinien by¢ dopasowany do
specyfiki danego rozwigzania. Musi zosta¢ zweryfikowany pod wzgledem kon-
kurencji i oczekiwan klientow. Dodatkowo wazne by byt elastyczny w kontek-
scie reagowania na zmiany popytu, warunkéw otoczenia i innych czynnikdw
rynkowych.

STRUKTURA KOSZTOW
Jakie bedziemy ponosi¢ rodzaje kosztéow? lle potrzebujemy $rod-
kéw na rozpoczecie dziatalnosci? Nalezy okresli¢ mozliwie wszystkie
do przewidzenia koszty prowadzenia biznesu. Podstawowy podziat
uwzglednia koszty state — niezmienne w zaleznosci od wielkosci
dziatalnosci (np. koszty wynajmu) oraz zmienne - czyli zalezne od skali dziatal-
nosci (np. koszty produkcji). Wazne, aby wskazac¢ koszty specyficzne i niestan-
dardowe, a charakterystyczne wiasnie dla naszej dziatalnosci.
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KLUCZOWE WSKAZNIKI SUKCESU

W jaki sposob oraz jakie aktywnosci klientow bedziemy mierzyc,
E} oceniajac realizacje biznesu? Jak te wskazniki i dane odpowiedza
na pytanie: czy odnieslismy sukces? Wybrane mierniki powinny
by¢ bezposrednia wartoscig dla naszego biznesu. Moga miec one
wymiar kwantyfikowalny (np. finansowy - przyrost dochoddw), ilos-

ciowy (np. wzrost liczby klientdw w jednostce czasu) lub jakosciowy (np. jak naj-
mniejsza liczba reklamacji).
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10. Analiza otoczenia

Analiza SWOT jest rodzajem strategicznej analizy
stosowanej do obiektywnej oceny danego przedsie-
wziecia czy dziatania organizacji. Analiza wspomaga
podejmowanie decyzji biznesowych. Skréot SWOT
- Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats,
oznacza: mocne strony, stabe strony, szanse i zagro-
zenia. Pierwsze dwa parametry, okreslajagce mocne
i stabe strony — dotycza zagadnien wewnatrz organi-
zacji takich jak: kompetencje zespotu, doswiadcze-
nie, prawa witasnosci intelektualnej, tatwos¢ skalowania dziatalnosci, czy tez
brak kapitatu na rozwdj lub brak kompetencji managerskich. W przypadku
mocnych i stabych stron dziatania organizacji moga prowadzi¢ do zwieksza-
nia i wykorzystywania mocnych stron i niwelowania czynnikéw stanowia-
cych stabe strony. Z kolei szanse i zagrozenia dotycza wytacznie czynnikdéw
zewnetrznych takich jak na przyktad: wzrost zapotrzebowania na dany rodzaj
produktéw, korzystna zmiana przepisdw prawa, duza konkurencja, zmienne
trendy rynkowe i wysokie ceny czynnikdw produkcji. Z uwagi na fakt, ze firmy
Z reguty nie maja wptywu na te grupy parametrow, powinny one starac sie do-
stosowac swoja strategie, tak aby w najlepszy mozliwy sposéb wykorzystywac
Jja na swoja korzysé, dzieki czemu moga by¢ konkurencyjne i zachowac swoja
pozycje na rynku. W tabeli 6 zaprezentowano przyktadowe determinanty ana-
lizy SWOT dla dwdch rodzajéw rozwigzan, tj. z obszaru informatyki i inzynierii
materiatowe;.

Tab. 6. Przyktadowa analiza SWOT pomystu na innowacyjne rozwiazanie informatyczne i tech-

nologiczne.
Projekt informatyczny - przykiadowa analiza
Obszar Dodatnie (przyktadowe) Ujemne (przyktadowe)
oddziatywania
Mocne strony Stabe strony
Firma/wewnetrznie - kompetencje programisty - brak kompetencji grafika
- doswiadczenie w realizacji - brak kompetencji w zakre-
projektéw informatycznych sie Al
Szanse Zagrozenia
Rynek/zewnetrznie - rozwdj narzedzi z wykorzy- - niekorzystne zmiany prze-
staniem Al pisdw prawa w zakresie
- zwiekszajace sie zapo- stosowania Al
trzebowanie na tego typu - rozwiazania konkurencyj-
aplikacje nych firm
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Projekt technologiczny - przyktadowa analiza

Firma/wewnetrznie

Rynek/zewnetrznie

Mocne strony

posiadanie monopolu
prawnego (patent)
kompetencje — inzynieria
materiatowa

Szanse

- zapotrzebowanie na nowe

materiaty biodegradowalne

- zmiany prawne na pozio-

mie UE w zakresie ograni-

Stabe strony

brak infrastruktury badaw-
czej

brak kompetencji mana-
gerskich i doswiadczenia
biznesowego

Zagrozenia

nowe materiaty wdrazane

przez konkurencyjne firmy
mozliwe zmiany przepisow
dotyczacych wymogu cer-

czenia stosowania materia-
téw syntetycznych

tyfikacji nowych materiatow

Zrédto: opracowanie wiasne.

Analiza SWOT to proces, ktéry obejmujac swoim zasiegiem szerokie spek-
trum otoczenia blizszego i dalszego firmy, dostarcza przedsiebiorstwom sze-
regu cennych informacji wspomagajacych podejmowanie racjonalnych decy-
zji biznesowych. Te wartosciowe i realne dane umozliwiaja firmom okreslanie
racjonalnych, operacyjnych i strategicznych plandw dziatania oraz rozwoju.

W szerszym ujeciu analiza SWOT daje perspektywe spojrzenia na biznes
przez pryzmat mocnych i stabych stron. To sprawia, ze firma jest lepiej przy-
gotowana na stawianie czota wszelkim wyzwaniom, ktére moga mie¢ wptyw
na jej dziatalnosé, ale rowniez umozliwia gtebsze zrozumienie potencjalnych
szans lub zagrozen ptynacych z otoczenia rynkowego. Wazne, aby wyniki prze-
prowadzonej analizy byty na biezaco wykorzystywane do budowania strategii
operacyjnej i rozwojowej pomystu.
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11. Preferencje klienta

Istota prowadzenia badan wsréd przy-
sztych potencjalnych lub docelowych Q
klientéw jest kluczowa jako zasadniczy ele- @
ment badania rynku i stanowi poza bada-
niem konkurencji podstawe oceny popytu

na ustugi badz produkty, ktére chcemy
oferowac w przysztosci, ale rowniez oceny
przysztego odbioru oferowanego produk-
tu przez klientéw.

Najskuteczniejszg forma badan opinii
potencjalnych konsumentéw, w zakresie odbioru pomystu, sg wywiady bez-
posrednie. W tym celu czesto stosuje sie ankiety on-line, telemarketing, pre-
zentacje MVP, testowanie produktdw itp.

Ponizej zaprezentowano przyktadowe pytania, ktére w zaleznosci od ro-
dzaju produktu, grupy docelowej odbiorcéw lub charakterystyki i dynamiki
rynku, na ktérym bedziemy operowali, rekomenduje sie do stosowania w ba-
daniach sondazowych potencjatu pomystu, w kontekscie naszego produktu
lub ustugi i przy okazji analizy potencjatu rozwigzan konkurencyjnych:

» Z jakich rozwiagzan dotychczas Pani/Pan korzysta w celu zaspokojenia
potrzeby?

Jakie sa oczekiwania wobec nowego/nowej produktu/ustugi, jakie kryte-

ria powinien/powinna spetniaé?

Jakie ma Pani/Pan do$wiadczenia z alternatywnymi produktami/ustuga-

mi w tej branzy?

» Jak ocenia Pani/Pan dostepng na rynku oferte w zakresie tego produktu/

ustugi?

Czy aktualnie uzywany produkt zaspokaja Pani/Pana potrzebe?

Czy odpowiada Pani/Panu cena uzywanego produktu?

Jak czesto siega Pani/Pan po tag ustuge?

Czy jest Pani/Pan zwigzana z konkretnym dostawca/producentem? Jesli

tak to z jakim i dlaczego?

» Czy we wspbtpracy z dotychczasowym dostawcy produktu/ustugi jest
co$ co Pania/Pana zawodzi/nie spetnia oczekiwan?

» Czy we wspdtpracy z dotychczasowym dostawcyg produktu/ustugi jest

cos$ co Pani/Pan ocenia szczegdlnie pozytywnie?

Czy szukata Pani/Pan innych produktow/ustug, ktére mogtyby rozwigzaé

Pani/Pana problem lub zaspokoi¢ potrzebe?

Czy proponowany/proponowana produkt/ustuga rozwigzuje Pani/Pana

problem?

Ponizej przedstawiono przyktadowe pytania, ktére warto zadac¢ w zakresie
oczekiwan cenowych odnosnie badanego do zaoferowania produktu/ustugi.

»

v

»

¥

»

¥

»

¥

»

¥

»

¥

»

v

»

¥
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Pozwalajg one tez przy okazji zbadac oferte cenowa konkurencji:

» lle kosztowat/kosztowata tego typu produkt/ustuga w innej firmie? lle
obecnie przeznacza Pani/Pan na podobny produkt/ustuge?

» Jakie warunki ten produkt/ustuga musiataby spetnié, aby Pani/Pan za nig
zaptacit podobna kwote?

» Czy zna Pani/Pan poziom cen aktualnie dostepnych produktéw/ustug,
ktore zaspokajaja podobna potrzebe?

» lle bytaby/bytby Pani/Pan w stanie zaptaci¢ za przedstawiony produkt/
ustuge, gdyby trafity na rynek?

Kolejne przyktadowe pytania, ktére zadajemy w celu zbadania oczekiwan
co do wygladu i cech funkcjonalnych produktu/ustugi zostaty wskazane poni-
zej. Pozwalaja one tez przy okazji zbadac oferte produktowa konkurencji:

» Jakie czynniki poza ceng zadecydowatyby o wyborze oferowanego/ofe-
rowanej produktu/ustugi (ergonomia, ekonomia, atrakcyjnosé — design,
tatwos¢ obstugi itd.)?

» Jak Pani/Pan ocenia przedstawione/przedstawiong produkty/ustuge? Co

sie w nich/w niej podoba, a co nie?

Jak ocenia Pani/Pan funkcjonalnoéci tego/tej produktu/ustugi na tle
oferty innych firm?

Czy dostrzega Pani/Pan jakie$ przewagi proponowanego/proponowanej
produktu/ustugi, wzgledem oferowanych/oferowanej przez konkuren-
cje?

Co sprawia, albo co sprawitoby, by Pani/Pan siegneta/siegnat po ten/te
produkt/ustuge zamiast po inne oferowane na rynku?

W jakiej sytuacji skorzystataby/skorzystatby Pani/Pan z tego/z tej produk-
tu/ustugi? Do czego bytby potrzebny?

Jakich wedtug Pani/Pana cech brakuje proponowanemu/proponowane;j
produktowi/ustudze?

Przyktadowe pytania, ktére zadajemy w przypadku zbadania oczekiwan
klienta w zakresie formuty dostarczenia informacji o produkcie/ustudze (re-
klama), czy zamawiania i odbioru produktu/ustugi (pozwalaja tez przy okazji
zbadac oferte konkurencji w tym zakresie):

» Jakim kanatem chciataby/chciatby Pani/Pan otrzymac¢ oferte/informacje

o produkcie/ustudze?
» Jakim kanatem/sposobem chciataby/chciatby Pani/Pan dokonywacé za-

X

X

kupu?
» Jakim kanatem/sposobem chciataby/chciatby Pani/Pan otrzymaé pro-
dukt/ustuge?
Badania konsumenckie nalezy wykonywac¢ w réznych fazach rozwoju po-
mystu:

» Nna starcie — przed rozpoczeciem prac nad modelem biznesowym, jako
rekonesans potrzeby, ktérg chcemy poprzez nasze rozwigzanie zaspo-
koi¢. Jest to niezwykle wazny moment, w ktérym opinie potencjalnych
klientéw sa pierwszym etapem oceny i odbioru rozwigzania w kontek-
Scie zaspokajania okreslonej potrzeby lub rozwigzywania problemu.
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Opinie klientéw dostarczajg informacji na temat formy produktu/ustugi
lub ich okreslonych funkcjonalnosci — proponowanej oferty, oferowanej
ceny i kanatdéw dostarczenia, zaréwno informacji o produkcie jak i same-
go produktu. Na tym etapie zebrane informacje pozwalaja na dalszy roz-
woj pomystu i wprowadzanie w nim zmian i modyfikacji, zgodnie z uzy-
skanymi ocenami badanych klientdw;

po opracowaniu pierwszej generacji — prototypu produktu/ustugi —
w celu zebrania opinii, uwag i sugestii co do funkcjonalnosci docelowej
wersji rozwigzania. Wyniki tego typu badan, dotyczacych sposobu od-
bioru proponowanej oferty przez konsumentéw, to bardzo wartosciowe
informacje na temat tego, czy fizyczna wersja i oferowane funkcjonalno-
Sci odpowiadajg na ich potrzeby i w jakim zakresie. Cenne sg uwagi oraz
opinie o sugerowanych zmianach. W tym przypadku informacja zwrotna
od badanych klientéw moze stanowi¢ wskazdéwki jak modyfikowac ko-
lejny prototyp, tak aby byt bardziej dopasowany do oczekiwan klientdw;
bezposrednio przed wprowadzeniem produktu/ustugi na rynek — celem
zebrania ostatecznych opinii umozliwiajgcych dokonanie ewentualnych
ostatnich modyfikacji i ulepszen;

bezposrednio po wprowadzeniu produktu/ustugi na rynek — celem uzy-
skania opinii docelowych uzytkownikéw. Tego typu wyniki badan konsu-
menckich moga tez stanowi¢ materiat do wykorzystania w ulepszaniu
kolejnych generacji produktdéw i ustug.

Kazdorazowo, niezaleznie od fazy rozwoju pomystu, w ktérej badamy opi-
nie naszej grupy klientdéw, uzyskujemy szereg waznych informacji pozwalaja-
cych: po pierwsze - poznac lepiej oferte naszych konkurentdéw w zakresie pro-
duktoéw, z ktérych korzystaja badani respondenci, a po drugie — uzyskac wiele
cennych sugestii i wskazéwek w zakresie oferowanego produktu czy ustugi.
Dostepne metody badania preferencji klienta nalezy dobra¢ adekwatnie do
charakteru pomystu.



12. Analiza konkurencji

Kwestia okreslenia pozycji naszego pomy-
stu posréod innych konkurencyjnych rozwiazan
jest kluczowa z punktu widzenia ewentualnych ‘
szans wdrozenia go na rynku i pozyskania od-
biorcow. Analiza otoczenia konkurencyjnego
ma réwniez wplyw na decyzje o mozliwosciach
ochrony prawnej rozwigzania w kontekscie spet-
nienia przez nie kryterium nowosci i mozliwosci
jego legalnego gospodarczego wykorzystania
bez naruszania praw osoéb trzecich. Okresla
rowniez szereg zatozern w modelu biznesowym,
dotyczacych strategii marketingowej, jak réwniez grupy odbiorcow i rynkdéw
docelowych. Przede wszystkim determinuje odpowiedz na podstawowe py-
tanie: czy nasze rozwigzanie znajdzie odbiorcéw w kontekscie analogicznych
lub podobnych rozwigzan funkcjonujacych na rynku? W przypadku prac nad
innowacyjnymi rozwigzaniami rzadko mamy petna informacje o tym, kto
jeszcze na Swiecie pracuje nad podobnym rozwigzaniem. Z reguty dziatamy
w warunkach duzej niepewnosci, dlatego tez waznym aspektem jest czas
wprowadzenia nowego rozwigzania na rynek. Im dtuzej pracujemy nad in-
nowacyjnym produktem, tym wieksze zagrozenie, ze ktos inny nas uprzedzi
i wdrozy podobne rozwigzanie przed nami. Nalezy rowniez zaktadac, ze nawet
kiedy wprowadzamy na rynek produkt o wysokim poziomie innowacji, to nie-
malze zawsze istniejg rownolegle rozwigzania alternatywne tj. pomysty, ktére
odpowiadaja na te same potrzeby, czy tez rozwigzujg analogiczne problemy
tylko w inny sposéb. Nie nalezy sadzi¢, ze nasz pomyst nie ma konkurencji,
bowiem odnalezienie takiej niszy moze wbrew pozorom oznaczac sytuacje,
w ktérej nie znajdziemy na nasz produkt klientdw lub rynku. | odwrotnie, ist-
nienie realnej konkurencji oznacza, ze rynek potrzebuje takich wtasnie roz-
wigzan.

Istnieje wiele metod analizy konkurencji. Jednakze generalnie chodzi o to,
aby obiektywnie dokona¢ pordwnania naszego rozwigzania z innymi, konku-
rencyjnym, w szczegdlnosci pod katem unikalnosci i wartosci dodanych oraz
funkcjonalnosci i cech, ktére maja sprawic, ze zdobedziemy przewage. Z tej
przyczyny kazdorazowo nalezy przemyslec, jak dokonac przegladu rozwigzan
oferowanych przez konkurencje, tak aby upewnic sie, w ktérym miejscu jest
nasze rozwigzanie i czy jest na tyle lepsze, ze spowoduje to, iz klienci siegna
rowniez po nasze produkty. Dobrym sposobem sondowania oferty konkuren-
cyjnej sa badania konsumenckie, podczas ktdrych mozemy uzyskac z pierw-
szej reki informacje na dany temat od naszych przysztych klientdw, korzysta-
jacych do tej pory z rozwigzan konkurencji.
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Rekomendacje:

» przeprowadz monitoring informacji/ofert w Internecie wykonywany sa-
modzielnie, badz z wykorzystaniem narzedzi do sledzenia i analizy dzia-
tann konkurencji,

» przeprowadz badania desk research — analiza dostepnych informacji
w réznego typu ofertach i bazach,

» prowadz/zle¢ badania marketingowe — badania klientéw, producentéw
i dystrybutordw,

» dokonaj analiz innych rozwiazan, rowniez w bazach patentowych.

[38]



13. Analiza ryzyka

W procesie opracowywania i wdrazania innowacyj-
nych rozwiazan kwestie swiadomosci wystepowania
i rozpoznania ryzyka maja fundamentalne znaczenie.
Podejmowanie dziatan, ograniczajacych wystepowa-
nie réznego rodzaju ryzyk, towarzyszacych catemu
procesowi generowania innowacji od pomystu, po-
przeztworzenie modelu biznesowego, przygotowywa-
nie MVP, az po pozyskanie inwestora i uruchomienie
dziatalnosci gospodarczej, jest podstawa zwiekszania
prawdopodobienstwa odniesienia sukcesu rynkowe-
go. Z natury rzeczy nowe rozwigzania sg obarczone wielorakimi niepewnos-
ciami. Majg one charakter ryzyk wewnetrznych, jak rowniez zewnetrznych,
wiacznie z tymi uzaleznionymi od dziatan podmiotéw konkurencyjnych.

Proba pogrupowania ryzyk towarzyszacych procesom tworzenia innowacji
pozwala na ich wyréznienie w szczegdlnosci w nastepujacych obszarach:

» prac B+R —ryzyka zwigzane z barierami technicznymi, technologicznymi,
ktére moga spowodowad, ze nie osiggniemy celu naszego rozwigzania
lub odpowiedniego poziomu gotowosci technologicznej do wdrozenia
produktu na rynek. Ograniczenia technologiczne moga spowodowac
utrudnienia w skalowaniu rozwiazania do zastosowania go w warunkach
rzeczywistych. Przyktadowo technologia moze sprawdzac sie w warun-
kach skali laboratoryjnej, natomiast nie bedzie gwarantowata okreslonej
sprawnosci dziatania czy wydajnosci w warunkach przemystowych. Ry-
zyka technologiczne moga dotyczy¢ rowniez ograniczen w kwestii do-
stepnosci i kosztéw materiatdw, technik wytwarzania, czy wysokich kosz-
téw technologii powodujacych brak rentownosci pomystu;
kapitatu ludzkiego i kompetencji — dotyczy to gtdwnie zapewnienia od-
powiednich zasobdéw ludzkich oraz towarzyszacych im konkretnych
kompetencji, ktore beda gwarantowaty powstanie, wdrozenie i rozwdj
innowacji. Nieodpowiednie zarzadzanie kapitatem ludzkim w procesie
generowania innowacji moze grozi¢ niepozyskaniem zasobdw, utrata
niezbednych zrédet kompetencyjnych w trakcie pracy nad pomystem
lub na przyktad dziataniem naszej konkurencji w zakresie przejecia na-
szych zasobéw. Nalezy réwniez pamietac o ryzyku i trudnosciach z po-
zyskaniem i dostepnosciag kompetencji spoza zespotu projektowego do
realizacji zleconych prac nad rozwojem pomystu;
dziatan konkurencji, czasu opracowania i wdrozenia pomystu — istnieje
realne ryzyko uptywu zbyt dtugiego okresu od momentu powstania po-
mystu do jego urynkowienia. Spowodowane to moze by¢ w gtéwnej mie-
rze brakiem odpowiedniego kapitatu, kompetencji lub niedostateczne-
go zaangazowania zespotu. Konsekwencjg moze byc¢ sytuacja, w ktérej to
konkurencja wprowadzi podobne rozwigzanie przed nami;
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pozyskania kapitatu — tworzenie innowacji wigze sie nieodzownie z wy-
soka kosztochtonnoscia zaréwno na etapie prototypowania i tworzenia
modelu biznesowego, jak i przede wszystkim na etapie wdrazania, ska-
lowania i promocji rozwigzania. Brak odpowiedniego inwestora i kapita-
tu jest czesto powodem wygaszania pomystow i w efekcie niewdrazania
innowacyjnych rozwigzan na rynek;

wymogow prawnych — niejednokrotnie wdrazanie okreslonych innowa-
cji wymaga spetnienia wymogow okreslonych przepisami prawa. Mamy
tutaj do czynienia z koniecznoscia spetnienia wymagan norm prawnych
czy technicznych, uzyskania certyfikacji, Swiadectw dopuszczenia do ob-
rotu itd. Tego typu wymagania najczesciej dotycza innowacji z obszaru
medycyny, zywnosci, ale rowniez wielu typdw rozwigzan o charakterze
technicznym. Waznym podkreslenia sg w tym obszarze ryzyka zwigzane
rowniez ze zmianami w przepisach prawa, ktére moga rodzi¢ negatywny
wptyw na mozliwosé wdrozenia rozwigzania na rynek;

ochrony witasnosci intelektualnej - chodzi gtéwnie o brak mozliwosci
uzyskania ochrony prawnej w sytuacji ujawnienia/upublicznienia rozwig-
zania przed dniem zgtoszenia do ochrony prawnej w odpowiednim urze-
dzie patentowym. Ponadto dotyczy to rowniez ryzyk zwigzanych z roz-
powszechnieniem, badz przejeciem danych stanowigcych know-how,
ktére nie sg odpowiednio zabezpieczone przez wiascicielg;

zachowan nieetycznych — mamy tutaj do czynienia z ryzykami niewtas-
ciwych praktyk stosowanych przez wspdlnikéw lub podmioty konkuren-
cyjne. Ryzyka w tym obszarze moga dotyczy¢ sytuacji spornych co do
praw wiasnosci intelektualnej np. naruszen praw do patentdw lub tzw.
praktyk dotyczacych obejscia patentdw (nasladownictwo). Moga by¢
rowniez zwigzane z niezgodnymi z prawem praktykami niezachowania
w poufnosci danych dotyczacych innowacyjnych rozwigzan, zaréwno
przez wspodlnikdw jak i podmioty konkurencyjne (kopiowanie pomystéw);
niesprawdzalnosci zatozerh modelu biznesowego - ryzyka tego rodzaju
sg weryfikowane w momencie, kiedy nie sprawdzaja sie analizy i modele
wykonane na potrzeby wdrozenia okreslonego modelu biznesowego -
czyli wprowadzania danego rozwigzania na rynek. Sa to niezwykle ztozo-
ne ryzyka, ktérych zaistnienie weryfikuje niestety dopiero bezposrednio
rynek;

nieprzewidywalnych zdarzerh w otoczeniu — ryzyka tego typu z reguty s3
wynikiem zdarzen politycznych, dziatania rynkdw globalnych czy zawiro-
wan na rynkach finansowych. Moga obejmowac réwniez takie zdarzenia
jak zjawiska kryzyséw zdrowotnych (pandemia) czy kryzyséw politycz-
nych (wojna).

W tabeli 7 zaprezentowano przyktadowe ryzyka ze wskazaniem przyczyn
ich wystapienia, prawdopodobnych konsekwencji oraz dziatanh majacych za-
pobiegac ich wystgpieniu.



Tab. 7. Przyczyny, konsekwencje i dziatania zapobiegawcze - przyktadowe ryzyka.

Rodzaj ryzyka

Przyczyna
wystapienia

Prawdopodobne
konsekwencje

Dziatania
zapobiegawcze

Bariery technolo-
giczne i techniczne

Brak lub ograniczo-
ne kompetencje

Czas wprowadze-
nia pomystu na
rynek

Wdrozenie rozwia-
zan konkurencyj-
nych - dynamiczny
rozwdj rozwigzan

Brak kapitatu na
rozwoj

Niespetnienie wy-
mogoéw prawnych
lub zmiany przepi-
sO6w prawa

Utrata mozliwosci
uzyskania ochrony
prawnej techno-
logii

Brak zainteresowa-
nia technologig ze
strony potencjal-
nych inwestorow

Projektowanie
wysoce innowacyj-
nych rozwigzan

Nieodpowied-

nie budowanie
zespotu/niedostep-
nosc¢ zasobow do
wynajecia/dziatanie
konkurencji

Brak kapitatu, kom-
petencji, niedo-
stepnos¢ zasobow
zewnetrznych

Dziatanie podmio-
téw konkurencyj-
nych i zbyt dtugi
okres inkubacji
rozwiazania

Niepozyskanie
inwestora

Niepodjecie
dziatan w zakresie
spetnienia wyma-
gan prawnych

Ujawnienie wyni-
kow B+R (publi-
kacja, prezentacja
na konferencjach,
targach)

Niski poziom
gotowosci techno-
logicznej

Zarzucenie
pomystu

Zarzucenie
pomystu

Wyprzedzenie
przez konkurencje

Brak wdrozenia
i zagrozenie ze
strony konkurencji

Zarzucenie
pomystu

Brak mozliwosci
wdrozenia produk-
tu na rynek

Brak mozliwosci
uzyskania ochrony
prawnej, utrata
przewagi konku-
rencyjnej techno-
logii, wynikajacej

Z monopolu praw-
nego

Brak wdrozenia

Poszukiwanie
alternatywnych
rozwiazan

Odpowiedni dobodr
cztonkow zespo-

tu o wiasciwych
kompetencjach lub
ich wynajecie na
Zlecenie

Mozliwie szybkie
wejscie na rynek

Mozliwie dyna-
miczne wdrazanie
na rynek, zdefi-
niowanie wiasnej
unikalnej propozy-
cji wartosci

Poszukiwanie alter-
natywnych zrédet
kapitatu

Analiza procedur

i wymogow praw-
nych oraz podjecie
dziatan

Unikanie upublicz-
niania rozwigzania
przed zgtoszeniem
do ochrony praw-
nej

Osigganie mozliwie
wysokiego pozio-
mu TRL
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Rodzaj ryzyka

Przyczyna
wystapienia

Prawdopodobne
konsekwencje

Dziatania
zapobiegawcze

Niespetnienie wy-
mogoéw formalno-

-prawnych w zakre-

sie dopuszczenia/
wprowadzenia
produktu/ustugi na
rynek

Naruszenie ochro-
ny prawnej przez
osoby trzecie

Naruszenie zasad
poufnosci

Niesprawdzalnos¢
zatozerh modelu
biznesowego

Nieprzewidywalne
zdarzenia w oto-
czeniu

Brak identyfika-
cji wymagan na
etapie inkubacji

i akceleracji rozwia-

zania lub niespet-
nienie wymogow

Dziatania
nieetyczne

Nieuprawniony do-
step do informacji

Niewystarczaja-

co przemyslany
model biznesowy —
btedne zatozenia

Niezalezne od
innowatorow

Brak mozliwosci
wdrozenia

Spory sadowe,
koszty

Nieuprawnione
nasladownictwo

Zarzucenie
pomystu

Spadek obrotow,
odwrocenie tren-
déw rynkowych

Koniecznos¢
uzyskania dodat-
kowych pozwolen,
certyfikatéw itd.

Umowy NDA, ba-
dania patentowe

Umowy NDA

Przygotowanie
kompleksowego,
przemyslanego

i zweryfikowanego
modelu bizneso-
wego

Operowanie ela-
stycznym mode-
lem biznesowym

Zrédto: opracowanie wiasne.

Nieodzownym elementem modelu biznesowego powinna by¢ analiza
ryzyk dotyczacych pomystu: wewnetrznych, na ktére mamy wiekszy wptyw,
i zewnetrznych, ktére mozemy w pewnym zakresie kontrolowac czy tez niwe-
lowac. Zestawienie ryzyk w naturalny sposéb wskazuje, jakie dziatania nalezy
wykonac lub jakich sytuacji unikac¢, aby obnizy¢ prawdopodobienstwo wysta-
pienia ryzyk i ich konsekwencji. Wazna jest swiadomos¢ ich istnienia, wpro-
wadzanie dziatan zapobiegawczych, stata kontrola i ewentualne dziatania na-
prawcze lub stosowanie alternatywnych rozwigzan. Analiza ryzyka powinna
by¢ nieodzownym elementem podczas budowania modelu biznesowego,
ktora w konsekwencji prowadzi do opracowania planu/matrycy zarzgdzania
ryzykiem, uzywanego do niwelowania i ograniczania wystepowania ryzyka od
momentu inkubacji, az po dziatalnos¢ spotki technologicznej na rynku.
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14. Ochrona wtasnosci intelektualnej

Niezwykle istotng kwestig przy okazji prac nad innowa-
cyjnymi rozwigzaniami jest odpowiednie zabezpieczenie
praw do przedmiotéw wiasnosci intelektualnej. Wprowa-
dzanie na rynek innowacyjnych technologii, zabezpie-
czonych monopolem prawnym, stanowi gwarancje, ze
inne podmioty gospodarcze beda prawnie ograniczone
w nasladownictwie i oferowaniu naszego rozwigzania lub
rozwiagzan analogicznych. Uzyskanie ochrony w zakresie
praw wiasnosci intelektualnej, czyli tzw. monopolu praw-
nego, daje nam mozliwos¢ ochrony naszego rozwigzania przed nieuprawnio-
nym korzystaniem z niego, w szczegdlnosci komercyjnym, przez osoby trzecie.
W przypadku naruszen tych praw mamy mozliwosci prawnego dochodzenia
odszkodowania w tym zakresie. Nalezy bezwzglednie pamietac o zachowaniu
naszego rozwigzania w tajemnicy, czyli nieujawnianiu go i nieupublicznianiu
na targach, w Internecie, na wystawach czy konkursach, przed dokonaniem
zgtoszenia w odpowiednim urzedzie patentowym. Oczywiscie istnieje moz-
liwos¢ prezentowania rozwigzania np. zainteresowanym inwestorom, jednak
nalezy pamietac o zobowigzaniu takiego podmiotu do zachowania w poufno-
sci szczegdlnie istotnych danych dotyczacych pomystu.

WAZNE!

Publiczne ujawnienie wynalazku lub innego rodzaju przedmiotu praw
wiasnosci przemystowej przed zgtoszeniem do odpowiedniego urzedu paten-
towego uniemozliwia uzyskanie ochrony prawnej w postaci praw wytacznych
np. patentu na wynalazek. Dlatego tez warto pamietac, aby prezentujac wy-
nalazki, ktdére nie zostaly wczesniej zgtoszone do ochrony prawnej, zawierac¢
uprzednio z osobami trzecimi odpowiednie umowy o zachowaniu poufnosci.

W zaleznosci od typu i rodzaju innowacji mamy do czynienia z takimi, kté-
re podlegajg ochronie prawnej w postaci praw wytgcznych i tutaj wyrézniamy
W szczegolnosci:

» wynalazki — kreatywne i innowacyjne rozwigzanie okreslonego zagadnie-
nia lub problemu technicznego, majace zastosowanie przemystowe (np.
konstrukcje, urzadzenia, aparaty, substancje chemiczne, metody pomia-
ruitd.),
wzory uzytkowe —zwane inaczej ,matymi wynalazkami”, dotycza nowych
technicznych i praktycznych rozwigzan zwigzanych z ksztattem i/lub bu-
dowa przedmiotéw o trwatej postaci,

» wzory przemystowe — dotycza zewnetrznej nowej postaci produktu lub
jego elementu o cechach takich jak: ksztatty, kontury, linie, kolory, struk-
tura itd., przy zachowaniu cech nowosci i indywidualnego charakteru,

znaki towarowe — oznaczenia stowne, graficzne lub stowno-graficzne,
ktére indywidualizuja dany produkt lub ustuge, wraz z identyfikacja jego
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producenta w taki sposéb, aby isthiata mozliwosé odrdznienia towardw/
ustug danego producenta od innych.
Wystapienie o uzyskanie ochrony prawnej jest zwigzane zarodwno z koszta-
mi zgtoszenia jak i ochrony. W tabeli 8 pokazano szacunkowe koszty zgtoszen
i ochrony w Urzedzie Patentowym Rzeczypospolitej Polskiej.

Tab. 8. Szacunkowa wysokosé kosztéw zgtoszen i ochrony prawnej.

(0] '({=1

Forma ochron Koszty Koszty
ochrony y zgtoszenia (zt) ochrony (zi)'
(lata)
Wynalazek Patent 20 500,002/550,00 14 630,00
Wzor Prawo z rejestracji 25 300,00 3900,00
przemystowy
Wzér uzytkowy  Prawo ochronne 10 500,002/550,00 2 550,00

Znak towarowy  Prawo ochronne Minimum 10 400,00%/450,00  -*

"Koszty oszacowane dla catego okresu ochrony

2QOptata za zgtoszenie dokonane w formie elektronicznej

3Koszt za jedna klase towarowa, za kazda nastepna 120,00 zt

“Co 10 lat nalezy uisci¢ koszty przedtuzenia ochrony prawnej (liczba klas x 400,00 zt)

Zrédto: opracowanie wrasne na podstawie danych Urzedu Patentowego Rzeczypospolitej Polskiej.

Innowacje nie podlegajace wyzej wymienionym przyktadowym formom
ochrony prawnej stanowi¢ moga tzw. know-how, rozumiane jak zbiér wiedzy
i informacji podlegajacych ochronie we witasnym zakresie, w ramach tzw. ta-
jemnicy przedsiebiorstwa.

Jakie kroki nalezy podja¢ w procesie ubiegania sie o uzyskanie ochrony
prawnej pomystu?

Pierwszym krokiem, jaki powinnismy podja¢ w tym procesie, jest ocena
charakteru naszego innowacyjnego rozwigzania, czyli okreslenie: czy mam do
czynienia z rozwigzaniem, ktére podlega ochronie prawnej w postaci praw
wytacznych np. wynalazkiem, czy tez wiedza typu know-how chroniona ta-
jemnica przedsiebiorstwa.

W drugim kroku powinnismy zlecic rzecznikowi patentowemu przeprowa-
dzenie odpowiednich badan i analiz majacych na celu ocene stopnia nowosci
naszego rozwigzania w stosunku do stanu wiedzy i techniki w tym obszarze.
Chodzi tutaj o ocene mozliwosci uzyskania ochrony prawnej oraz przy okazji
wiasciwej kategorii ochrony, a takze czy nie naruszamy praw wytgcznych oséb
trzecich. Na tym etapie powinnismy poprosi¢ rzecznika patentowego réwniez
0 analize kosztdéw uzyskania i utrzymania ochrony okreslonych przedmiotéw
praw wiasnosci przemystowej. Wyrdzniamy tutaj badania stanu techniki, ba-
dania zdolnosci patentowej lub badania czystosci patentowej. Cel kazdego
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z badan jest odmienny. Badajac stan techniki, chcemy uzyskac informacje,
Czy nasze rozwigzanie jest podobne lub identyczne do zgtoszonych do ochro-
ny lub juz chronionych, badz tez oferowanych na rynku. W efekcie takiego
badania uzyskujemy odpowiedz na pytanie: czy tworzymy nowe rozwigzanie
i czy warto kontynuowac jego realizacje chociazby przez pryzmat jego kon-
kurencyjnosci. W przypadku badania zdolnosci patentowej chcemy wiedziec:
Czy nasze rozwigzanie posiada odpowiedni poziom wynalazczy i nadaje sie
do przemystowego stosowania. Badamy tym samym poziom prawdopodo-
bienstwa uzyskania ochrony naszego rozwiazania. Natomiast dokonujac oce-
ny czystosci patentowej, w sposéb jednoznaczny chcemy uzyskac informacje:
czy wdrozenie naszego rozwigzania nie naruszy praw osoéb trzecich. Badania
patentowe poza wyzej wymienionymi celami stuza przede wszystkim do oce-
ny dziatarh konkurencji w obrebie naszego pomystu, wspierania opracowywa-
nia strategii marketingowej i biznesowej naszego produktu/ustugi oraz po-
tencjatu wdrozeniowego.

W trzecim kroku powinnismy dokonac¢ oceny zasiegu terytorialnego
ochrony w znaczeniu przysztego obszaru wdrazania rozwigzania. Nalezy tutaj
positkowac sie potencjatem okreslonych rynkéw odbiorcow, kosztami takiej
ochrony i wynikami analizy konkurencyjnych rozwigzan. Nalezy pamietac,
iz w przypadku ochrony europejskiej lub miedzynarodowej mamy okreslo-
ny okres czasu na podjecie ostatecznej decyzji o jej wystapienie (tzw. prawo
pierwszenstwa).

W czwartym kroku nalezy zleci¢ rzecznikowi patentowego dokonanie
zgtoszenia okreslonych przedmiotéw praw wiasnosci przemystowej do ochro-
ny w odpowiednich urzedach patentowych.

WAZNE!

W przypadku rozwazania uzyskania ochrony w postaci praw wytacznych
rozwigzania nalezy podja¢ wspodtprace z rzecznikiem patentowym. W celu
ochrony wiasnych intereséw nalezy zleci¢ rzecznikowi patentowemu odpo-
wiednie rodzaje badan ochrony wiasnosci intelektualnej i ewentualne doko-
nanie za jego posrednictwem zgtoszenia we wiasciwym urzedzie patento-
wym.

Tajemnica przedsiebiorstwa to informacje, ktére w rozumieniu wiascicie-
la maja wartos¢ gospodarcza, czyli moga przynies¢ korzysci. System prawny
w Polsce, ale i na $wiecie, okresla tego typu informacje jako know-how. Wie-
dze tego rodzaju stanowia z reguty dane o charakterze technicznym, techno-
logicznym, ekonomicznym, z zakresu zarzadzania, ale réwniez procesowym,
strategicznym czy organizacyjnym. Przydatnos¢ rynkowa tego typu wiedzy
czy informacji jest zalezna od faktu, czy jej zastosowanie przynosi okreslone
wymierne efekty, dajace korzysci jej wiascicielowi. Zwyczajowo ochronie, sta-
nowigcej jednoczesnie tajemnice przedsiebiorstwa, podlegaja: metody mate-
matyczne, plany, receptury, strategie, koncepcje, idee, pomysty, zasady oraz
algorytmy. Co ciekawe, chroni¢ we wiasnym zakresie mozna réwniez niezgto-
szone wczesniej do ochrony prawami wytacznymi wynalazki, wzory uzytkowe
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i wzory przemystowe oraz dodatkowe informacje techniczne, organizacyjne
i technologiczne, zwigzane bezposrednio z wiedza: jak gospodarczo je zasto-
sowac i wdrazac¢ do dziatalnosci rynkowej. Co wiecej, jesli planujemy doko-
nanie zgtoszenia do urzedu patentowego zasadnym jest do tego momentu
zachowanie istoty rozwigzania w tajemnicy. Waznym podkreslenia jest tutaj
zasada nieupubliczniania (nieujawniania) naszego rozwigzania przed do-
konaniem zgtoszenia tak, aby nie uniemozliwi¢ objecia go ochrona prawna.
Z innym wymiarem zachowania informacji w tajemnicy mamy do czynienia
w przypadku koniecznosci dzielenia sie wiedza tego typu z pracownikami,
klientami, inwestorami, czy podwykonawcami. Stosujemy wdwczas umowy
o0 zachowaniu poufnosci (wraz z opcja kar umownych za niedochowanie ta-
jemnicy lub nieuprawnione wykorzystanie tych informacji) czy tez klauzule
tajnosci, zakazy lub deklaracje nieprowadzenia dziatalnosci konkurencyjnej.

Ochrona we wiasnym zakresie wiedzy i informacji moze miec¢ charakter fi-
zyczny i wirtualny (dotyczacy cyberzabezpieczen). W przypadku fizycznych sy-
stemdéw i sposobdw zabezpieczania obiektéw i nosnikdw informacji poufnych
chodzi o przechowywanie dokumentacji ,pod kluczem”, natomiast w przy-
padku informacji w formie cyfrowej mamy na mysli zabezpieczenia za pomo-
c3g haset, procedur dostepu, zabezpieczenia biometryczne, czy inne systemy
identyfikacji uprawnionych do informacji uzytkownikow.

W celu zachowania informacji w tajemnicy istnieje mozliwos¢, aby doku-
mentacje dotyczaca know-how poswiadczy¢ u notariusza. Taki dokument
moze stanowi¢ dowdd w przypadku nieuprawnionego wejscia w posiadanie
informacji, pozyskania ich bez zgody wiasciciela, czy uzyskania nielegalnego
dostepu, przywtaszczenia lub kopiowania dokumentéw przez osoby trzecie.
Dodatkowo nalezy pamieta¢, ze informacje poufne potwierdzone notarialnie
moga stanowig dowdd, ze w chwili rozpoczecia negocjacji lub wspdtpracy
z osobami trzecimi dane te istniaty w okreslonej formie i zakresie i s3 nasza
wiasnoscia. Z depozytu notarialnego korzystajg czesto wiasciciele/autorzy al-
gorytmow i kodéw zrédiowych oprogramowania.

W tabeli 9 zaprezentowano przyktadowe zgtoszenia do ochrony prawnej
znakoéw towarowych, wynalazkdéw i wzordw przemystowych dokonane w ra-
mach projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0.

Tab. 9. Przyktadowe zgtoszenia do ochrony prawnej znakéw towarowych, wynalazkéw i wzo-
réw przemystowych dokonanych w ramach projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0.

Wizualizacja znaku
towarowego/Tytut
zgtoszenia

Akronim Rodzaj prawa Numer

Lp. projektu ochronnego zgtoszenia

1. Vermico Znak towarowy Z.547630

EVERMICO
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Wizualizacja znaku
towarowego/Tytut
zgtoszenia

Akronim Rodzaj prawa Numer

projektu ochronnego zgtoszenia

2. Upwind Znak towarowy 2547254 /
N\
Upwlnd
PalmTree Znak towarowy Z2.547215 PalmTree (znak stowny)
4, PolyDust Zgtoszenie paten-  P.443180 Kompozyt na bazie two-
towe rzywa biodegradowalnego

z napetniaczem mineral-
nym oraz sposob wytwa-
rzania kompozytu na bazie
tworzywa biodegrado-
walnego z napetniaczem
mineralnym

5. BusKamper Zgtoszenie paten-  P.443264 Sktadana skrzynia miesz-
towe kalna do przestrzeni
tadunkowej pojazdu
dostawczego i sposob
montazu sktadanej skrzyni
mieszkalnej do przestrze-
ni tadunkowej pojazdu

dostawczego
6. BeSpokey Znak towarowy Z.550530
)l bespokey
7. GNOK Wzér przemystowy RCD Gra planszowa
EU 015017064

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych z projektu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0.

PYTANIA WARTE ZADANIA:
» Czy rozwigzanie podlega ochronie w postaci praw wytacznych, czy stano-
wi know-how chronione tajemnica przedsiebiorstwa?
» Czy rozwigzanie nie narusza praw osob trzecich?
» Na jakich rynkach, w jakich krajach warto chroni¢ rozwigzanie?
» Jakie beda koszty ochrony prawnej rozwigzania w kraju i za granica?
» Jak skutecznie chronic¢ okreslony format danych jako know-how?

~
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15. Znaczenie umoéw

Zasada, ze ,umowy zawiera sie na zte a nie
na dobre czasy” ma szczegdlne znaczenie
w przypadku powstawania innowacji. Wspot-
praca w procesie generowania innowacji od-
bywa sie z wieloma osobami trzecimi, zaréw-
no fizycznymi, jak i prawnymi. Podstawowa
przewaga, zreszta sama w sobie, innowacji
nad konkurencja jest utrzymanie jej w tajemnicy. Umowy maja niezwykle istot-
ne znaczenie od momentu powstania idei, do momentu uzyskania wsparcia
inwestora i wejscia na rynek, w szczegdlnosci z uwagi na koniecznos¢:
» zachowania pomystow w tajemnicy w formie know-how,
» zachowania pomystéw w tajemnicy przed zgtoszeniem do ochrony
prawnej (brak publicznego ujawnienia),
» unikania przejecia pomystow (innowacji) w sposéb nieuprawniony przez
osoby trzecie,
» zabezpieczenia prawidtowego wykonania ustug i prototypodéw przez pod-
mioty trzecie na rzecz innowatora,
» uregulowania podziatu praw wiasnosci intelektualnej w zespole innowa-
tora,
» uporzadkowania zasad prowadzenia procesu inwestycyjnego i dokona-
nia dokapitalizowania startupu,
» udzielania praw do korzystania z pomystu osobom trzecim (licencja),
» zlecania outsourcingu - podwykonawstwa wybranych obszaréw dziata-
nia firmy podmiotom zewnetrznym.

Na rysunku 3 zaprezentowano poszczegdlne rodzaje umoéw w ujeciu
umiejscowienia ich w catym procesie generowania innowacji: od powstania
idei, poprzez poszukiwania inwestora, az do wejscia na rynek oraz celdw jakim
maja stuzyc.

Umowa o zachowaniu poufnosci (NDA) - powinna by¢ zawierana z kaz-
da osoba trzecig, ktéra ma stycznos¢ z pomystem lub informacjami na jego
temat. Celem zawierania tego typu umow jest zachowanie w tajemnicy po-
mystu i jego zatozen. W trakcie pracy nad rozwigzaniem innowator ma stycz-
nos¢ z réznego rodzaju osobami trzecimi takimi jak: doradcy, firmy ustugo-
we, inwestorzy czy konsultanci. Czyni to pomyst narazonym na ujawnienie
w kontekscie ewentualnego ubiegania sie o ochrone prawna oraz ujawnienie
tajemnicy dotyczacej pomystu i ewentualne nieuprawnione jego wykorzysta-
nie do celdéw uzytkowych i czerpania korzysci majatkowych przez inne pod-
mioty i osoby trzecie. Umowa nie musi miec¢ formy pisemnej, moze to by¢
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Faza rozwoju Rodzaj umowy Cel stosowania umowy
A J (. J (. J
s N\ 'd N\ 'd N\
Koncepcja (pomyst) f— O zachowaniu poufnosci (NDA) =i Ochrona pomystu
A J (. J (. J
s N\ 'd N\ 'd N\
Budowanie zespotu || Porozumienie wspdlnikow L1 Prawa-udziaty - tajemnica
A J (. J (. J
s N\ 'd N\ 'd N\
Ochrona IPR | O wspdlnosci praw || Podziat praw
A J (. J (. J
( 4 )\

Ustugi doradcze Umowa zlecenia ]_ Analizy, informacje

Budowa prototypu Umowa o dzieto — Prototypy - MVP

s aYa
Gy
J
N\

AN

|\ J
4 )\

List intencyjny — Wstepne warunki wspétpracy

J\.

J |\ J
4 1\ 4 )\

Umowa inwestycyjna - Dokapitalizowanie

Proces inwestycyjny

~
J\.
Y4
J\.

Udzielenie prawa

Umowa licencyjna || X
V) do korzystania

[ Wdrozenie - rynek Umowa sprzedazy Przeniesienie praw

Umowa outsourcingu

(podwykonawstwa) Zlecenie dziatar

( \/ Y4 (
I . I J\.
Y4 1\
J\. J\.

N
[ MODEL BIZNESOWY

Rys. 3. Rodzaje i cel stosowania uméw w poszczegdlnych fazach rozwoju innowacji.

Zrédto: opracowanie wiasne.

na przykfad nagranie spotkania, podczas ktérego strony sktadajg stowne de-
klaracje o zachowaniu informacji w poufnosci.

Kiedy warto stosowaé?

Rekomenduje sie stosowanie przy wspotpracy z kazdym podmiotem i oso-
ba trzecia, wiacznie z cztonkami zespotu pomystodawcow, w celu ochrony
i zachowania w tajemnicy pomystu.

Umowa porozumienia wspélnikéw — umowa zawierana pomiedzy pomy-
stodawcami, ktdrzy pracuja nad wspdlnym innowacyjnym projektem. Nie jest
to umowa uregulowana prawnie, wiec to czy w ogdle zostanie zawarta lub co
sie w niej znajdzie, zalezy wytacznie od osdb, ktdre jg zawieraja. Celem poro-
zumienia wspolnikdw jest stworzenie ram wspdtpracy na przysztosé, regulu-
jacych zasady wspodtpracy miedzy pomystodawcami, zanim zdecyduja sie na
wspdlne zatozenie spoiki.
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Kiedy warto stosowaé?

Rekomenduje sie stosowanie kazdorazowo, gdy nad pomystem pracuje
zespot o réznym wkiadzie intelektualnymi i stopniu zaangazowania czasowe-
go, kompetencyjnego i finansowego w rozwdj pomystu.

Umowa o wspdlnosci praw — umowa zawierana pomiedzy pomysto-
dawcami, ktdrzy sg wspotautorami wynalazku, wzoru przemystowego, wzoru
uzytkowego, czy tez innego przedmiotu praw wiasnosci intelektualnej. Celem
zawarcia tego typu umowy jest uregulowanie przede wszystkim wielkosci
udziatéw w prawach do czerpania korzysci z danego dobra intelektualnego
W przysztosci i obowigzkach zwigzanych z kosztami utrzymania praw. W slad
za tego typu umowa zespodt dokonuje zwykle zgtoszenia do ochrony prawnej
przedmiotu innowacji.

Kiedy warto stosowaé?

Rekomenduje sie stosowanie kazdorazowo, gdy przedmiotem naszego po-
mystu nie jest wytacznie wiedza stanowigca tajemnice przedsiebiorstwa (know-
-how), ale réwniez przedmioty praw wiasnosci przemystowej np. wynalazki.

Umowa na s$wiadczenie ustug rozwojowych (zlecenie, dzieto) - umo-
wa zawierana z ekspertami i podmiotami gospodarczymi wspotpracujgcymi
z pomystodawca. Niezwykle waznymi aspektami w tego typu umowach sg
elementy dotyczace przenoszenia praw majatkowych do efektow wyswiad-
czonych ustug (np. doradczych) lub dostarczonych ustug (np. prototypdw) na
zlecajacego - czyli pomystodawce. Dodatkowo, w tego typu umowach stan-
dardowo powinny znajdowac sie zapisy dotyczace zasad zachowania danych
w poufnosci.

Kiedy warto stosowac?

Rekomenduje sie zawieranie, gdy potrzebne jest nam wynajecie z ze-
wnatrz kompetencji, ktorych nie posiadamy w zespole, lub konieczne jest zle-
cenie prac technicznych w zakresie wykonania prototypu.

List intencyjny (ang. term sheet) — zawierany pomiedzy pomystodawca
a funduszem inwestycyjnym wyrazajacy wole wspdtpracy w zakresie prowa-
dzenia procesu inwestycyjnego. Zgodnie z prawem i tak jak sugeruje nazwa
zapisy listu intencyjnego nie obligujg stron do dokonania transakcji inwe-
stycyjnej, a jedynie wyrazaja wstepna zgodna wole stron do uczestniczenia
w procesie inwestycyjnym. W praktyce z reguty zawiera jednak warunki, ktére
pdzZniej sa przenoszone do umowy inwestycyjnej.

Kiedy warto stosowac?

Rekomenduje sie jako standard stosowany w procesie inwestycyjnym.

Umowa inwestycyjna — umowa nieregulowana prawnie, zawierana po-
miedzy inwestorem a pomystodawca, poszukujacym kapitatu do rozwoju
startupu. Gtdwne elementy umowy inwestycyjnej obejmujg m.in.: harmono-
gram nabywania praw do udziatow (vesting), klauzule nakazu wytacznosci
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operacyjnej—deklaracja i faktyczne poswiecanie czasu przez pomystodawcow
(zespdt) na rzecz pracy nad pomystem, zakaz pracy nad projektami konkuren-
cyjnymi, strukture udziatowa — kto bedzie wspdlnikiem, ile udziatéw i o jakich
wartosciach otrzyma.

Kiedy warto stosowaé?

Umowa stanowi standard w procesie inwestycyjnym.

Umowa licencyjna — umowa przekazania prawa do korzystania z danego
rozwiazania, technologii czy know-how w okreslonych obszarach, zakresach
stosowania i na wskazanym terytorium. Umowa ta moze mie¢ charakter wy-
taczny badz niewytaczny i moze dotyczy¢ wybranych obszaréw i czesci dane-
go pomystu, co do ktérych mozna udzieli¢ licencji.

Kiedy warto stosowac?

Rekomenduje sie jej zawieranie, gdy na poczatku rozwoju firmy nie udato
sie pozyskac kapitatu od inwestora w celu samodzielnego zatozenia startupu,
a firmy z branzy sg zainteresowane wdrazaniem naszego pomystu.

Umowa sprzedazy — umowa dotyczy przeniesienia petni praw majatko-
wych na nabywce i pozbawia sprzedajgcego wiasnosci przedmiotu umowy.

Kiedy warto stosowac?

Rekomenduje sie zawieranie w przypadku, gdy nie udato sie pozyskac ka-
pitatu od inwestora w celu samodzielnego zatozenia startupu, a firmy z branzy
interesuja sie wdrozeniem naszego pomystu.

Umowa outsourcingu (podwykonawstwa) — umowa powierzania catosci
lub czesci dziatalnosci, czy tez podwykonawstwa wybranego obszaru dzia-
fania. W tego typu umowie istotna jest ocena finansowa optacalnosci zlece-
nia pewnych dziatan podmiotowi zewnetrznemu oraz okreslenie warunkéw
i ewentualnych kar umownych, co do skutecznosci ich realizacji.

Kiedy warto stosowaé?

Rekomenduje sie stosowanie w przypadku, gdy na poczatku rozwoju firmy
nie posiadamy kapitatu, infrastruktury, kanatoéw dystrybucji i innych elemen-
tow niezbednych do eksploracji rynku i skalowania biznesu.

Zaleca sie przygotowywanie analizy kontekstowej i projektéw wyzej wska-

zanych umow przez profesjonalnych doradcéw na przyktad prawnikéw
i rzecznikéw patentowych.
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16. Prototyp - MVP

Prototyp to najczesciej zmaterializowana, fizyczna
lub wizualna forma odwzorowania koncepcji pomystu. \ | /
Wyrézniamy rézne rodzaje prototypow ze wzgledu na —-— —
ich stopien rozwoju i cel przygotowania. Mozemy miec

do czynienia z prototypami pierwotnymi, ktére pozwa-

laja na wstepna weryfikacje zatozen teoretycznych O O

i podstawowych parametréw fizycznych, czy jakoscio-

wych, i z reqguty sg wykonywane z tanszych materiatow

zastepczych. W nastepnym kroku mozemy wykonac

kolejna generacje prototypu rozwojowego, ktdry umoz-

liwia sprawdzenie i ocene funkcjonowania wybranych

parametréw w warunkach zblizonych do rzeczywistych.

Wreszcie przygotowujemy prototyp demonstracyjny.

Pozwala on na opracowanie parametréw technologii lub produktéw istot-
nych dla klienta oraz symulowanie ich dziatania w warunkach zblizonych do
rzeczywistych, w celu uzyskania wstepnej oceny uzytkownikéw. Prototyp ryn-
kowy natomiast umozliwia nam wykonanie produktu z materiatéw docelo-
wych, ktéry moze nastepnie zosta¢ wdrozony do produkcji seryjnej i finalnie
oferowany do sprzedazy na rynku. Ocenie klientéw mozna poddawac proto-
typy na kazdym poziomie rozwoju.

Prototyp odwzorowujacy innowacyjne pomysty moze przybrac bardzo réz-
na forme: od fizycznej po wirtualna. Wazne, aby byt on wzornikiem oddajacym
najwazniejsze cechy i funkcjonalnosci naszego pomystu, w sposdb zrozumia-
ty wyjasniat i pokazywat mechanizmy oraz zasady jego dziatania, jak réwniez
prezentowat wartosci dodane (funkcjonalnosci) - czyli przewagi wzgledem
produktéw czy ustug konkurencyjnych. W zaleznosci od rodzaju pomystu
i stopnia odwzorowania prototypu, wzgledem finalnej innowacji, moze on zo-
stac¢ rowniez zaprezentowany na réznym poziomie i w dowolnej formule oraz
postaci, na przyktad jako:

» uktad mechaniczny,
komputerowa symulacja lub model 3D,

» mock-up,

» makieta interfejsu,

» makieta urzadzenia,

» model - wydruk 3D,

» model - frezowanie CNC.

Waznym powodem, dla ktérego buduje sie prototypy innowacyjnych roz-
wigzan, jest mozliwos¢ ich doskonalenia, w szczegdlnosci i co najcennigjsze,
W oparciu o uwagi i wskazowki przysztych klientéw. Dlatego nie nalezy stoso-

wac strategii jednorazowego budowania prototypu docelowo produkcyjnego,
bowiem moze sie okazac, ze potencjalni klienci nie przyjma go zentuzjazmem.

»
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Formuta MVP - czyli prototypu o minimalnych funkcjonalnosciach, dla do-
celowego uzytkownika i/lub do zaprezentowania potencjalnemu inwestorowi
jest z reguty pierwsza wersjg rozwigzania i odzwierciedla tym samym stopien
zaawansowania naszego prototypu. Ze wzgledu na faze zaawansowania MVP
i jego stopien odwzorowania, pomysty dzielimy na: low- i high-fidelity - czy-
li o niskim lub wysokim poziomie odwzorowania finalnego produktu/ustugi.
Nalezy pamietac, ze rodzaj pomystu bedzie w duzej mierze decydowat o tym,
na jakie MVP mozemy sobie pozwoli¢, ze wzgledu na dostepne zasoby ludz-
kie, czas oraz poziom mozliwosci finansowych.

Celem prototypu o niskim poziomie odwzorowania docelowego produk-
tu jest sprawdzenie i walidacja najistotniejszych funkcjonalnosci. Ma on cha-
rakter rozwojowy i stanowi podstawe do jego dalszej rozbudowy lub kanwe
do opracowania kolejnego prototypu o charakterze testowym lub wstepnym
uzytkowym - czyli wyzszym stopniu odwzorowania innowacji docelowej. Pod-
stawowe cechy charakteryzujace niski poziom odwzorowania prototypu to:

» W zakresie wizualnym prototyp przedstawia wybrane kluczowe cechy

koncowego produktu lub ustugi,

» W obrebie zawartosci obejmuje jedynie podstawowe mechanizmy dzia-

tania,

» zasady dziatania prezentuje z reguty operator (cztowiek), sterujac manu-

alnie zmiana w dziataniu prototypu.

Prototypy o niskim stopniu odwzorowania pokazujg ogdlne zatozenia i me-
chanizmy danego produktu lub ustugi w celu w szczegdlnosci:

» poznania opinii wérdd early adopters,
zweryfikowania pierwotnego rozumienia potrzeb potencjalnych odbior-
cow,

» oceny wartosci innowacji dla klientdw,

» oceny mozliwosci modyfikacji innowacji zgodnie ze zgtoszonymi oczeki-

waniami uzytkownikdw.

Dzieki temu rozpoznaniu, poprzez pokazanie prototypu i poddanie go te-
stowaniu przez pierwszych klientéw, mozemy dokonywac korekt i korzystac
Z opinii uzytkownikoéw, co jest niezwykle pomocne przy tworzeniu prototypu
drugiej i kolejnych generacji - czyli o coraz wyzszym stopniu odwzorowania
i docelowych funkcjonalnosciach. Jest to o tyle istotne, iz pozwala czestokro¢
poprawic funkcjonalnosci kolejnych prototypéw o charakterze rozwojowym.
Nalezy pamietad, ze zasadniczo nie budujemy tylko jednego prototypu. W za-
leznosci od rodzaju naszej innowacji moze ich powstac kilka lub kilkanascie.
Za kazdym razem mozemy poddawac nasz prototyp prébom technicznym,
badaniom, testom i walidacji oraz oczywiscie ocenie odbiorcéw, a co za tym
idzie rozwijac¢ go, dgzac do opracowania wersji produkcyjnej/wdrozeniowe;.

Budowanie prototypu o wysokim stopniu odzwierciedlenia, wzgledem fi-
nalnej formy naszej innowacji, ma na celu maksymalne odwzorowanie kon-
cowego produktu badz ustugi. Wazne zatem, aby dobrze zdiagnozowac, we
wspodtpracy z potencjalnymi odbiorcami, wszystkie jego kluczowe funkcjonal-
nosci.

P

¥
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Ponizej wymieniono podstawowe cechy charakteryzujgce wysoki poziom
odwzorowania prototypu:

» W zakresie wizualnym prototyp prezentuje wszystkie cechy finalnego

produktu lub ustugi,

» W obrebie zawartosci obejmuje wiekszos¢, badz wszystkie mechanizmy
koncowej innowacji,

» W obrebie fizycznego, badz wirtualnego dziatania, prezentacja funkcjo-
nowania prototypu jest zblizona do realistycznej (majacej dziata¢ w wa-
runkach rzeczywistych).

Prototypy o wyzszym lub wysokim stopniu odwzorowania pokazuja za-
tozenia i mechanizmy zblizone do koricowego produktu lub ustugi, w celu
w szczegolnosci:

» okreslenia wstepnych kosztow produkgcji seryjnej,

» zbadania jaka cene sg w stanie zaptacic klienci za nasz produkt,

» znalezienia pierwszych klientow, ktdrzy beda promowac innowacje,

» wstepnego zwalidowania strategii marketingowej,

» nakreslenia dalszej strategii biznesowej i technologicznej rozwoju inno-

wacji.

Prototypy mozemy weryfikowac w rézny sposoéb, dostosowany do rodzaju,
formy i wymagan danego modelu, a przede wszystkim do cech i celu, pod
jakim katem chcemy go sprawdzi¢. Najpowszechniejsza metoda jest badanie
opinii klienta poprzez prezentacje prototypu. Testowanie moze dotyczy¢ row-
niez sprawdzania jego funkcjonalnosci - czyli réznego typu badan sprawnosci,
przebiegu proceséw, wymagan formalno—prawnych, technicznych, wydajnos-
ciowych, certyfikacyjnych, dopuszczenia do obrotu itp. Sprawdzenie powinno
sie odbywac w warunkach jak najbardziej zblizonych do rzeczywistych. Nalezy
rowniez wzig¢ pod uwage fakt, iz koszt prototypu bedzie z reguty wyzszy od
tego w produkcji seryjnej. Spowodowane jest to oczywiscie faktem, iz mimo
ze na przyktad nie uzywamy do budowy prototypu docelowych drogich ma-
teriatéw konstrukcyjnych, jego budowa jest procesem czesto wieloetapowym
i co najistotniejsze wymusza powstanie nastepnych jego wersji (iteracji). Ko-
lejne modele prototypu poddawane weryfikacji, testom i ocenom uzytkowni-
kéw sg poprawiane i modyfikowane oraz czesto ulegaja zniszczeniu (nawet
celowemu - na przyktad przy sprawdzaniu trwatosci czy tez wytrzymatosci),
co wymaga dodatkowych srodkdw na budowe nastepnych generacji modelu.

Przygotowanie sie do budowy prototypu powinno obejmowac kilka waz-
nych krokéw, w szczegdlnosci:

» analize zaktadanych funkcjonalnosci prototypu,

» przygotowanie projektu modelu lub wytycznych do jego wykonania (do-

kumentacja techniczna prototypu),

» sporzadzenie wykazu potrzebnych zasobéw materialnych,

» przygotowanie specyfikacji kompetencji - zasobow ludzkich,

» rozeznanie catkowitych kosztéw wykonania i kosztéw materiatéw,
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» okreslenie kamieni milowych realizacji,

» Wybdr wykonawcy w sytuacji zlecania wykonania prototypu podmiotom

zewnetrznym.

W przypadku prototypdw urzadzen fizycznych, planowanych do zaprojek-
towania jako model, symulacja czy konstrukcja/wizualizacja komputerowa,
warto zastanowic¢ sie nad przygotowaniem réwniez prototypu fizycznego. Na-
lezy pamietac, ze wizualizacja naszego pomystu stanowi bezposredni prze-
kfad i transpozycje naszej innowacji wobec inwestoréw i potencjalnych przy-
sztych uzytkownikéw. Dodatkowo w zaleznosci od pomystu, prototypéw moze
by¢ kilka lub kilkanascie, méwimy wéwczas o iteracyjnym budowaniu produk-
tu korcowego na zasadzie udoskonalania naszego produktu pod wptywem
sugestii zewnetrznych, wynikéw testéw i badan poprzedniego prototypu. Po-
nadto mozna rozwazy¢ opracowanie réznych wersji prototypu ze wzgledu na
oferowane funkcjonalnosci na przyktad wersje standard czy premium.

W zaleznosci od rodzaju pomystu stosuje sie trzy zasadnicze techniki two-
rzenia prototypéw. W przypadku innowacji o charakterze technicznym (np.
wynalazek lub wzdr uzytkowy) wykorzystujemy projektowanie techniczne. Je-
sli chodzi o pomysty o charakterze mniej technicznym, a bardziej dotyczacym
wygladu - projektowanie designerskie (np. wzdr przemystowy). Natomiast
jako trzecia technika - projektowanie hybrydowe, ktora stanowi potaczenie
dwdch wezesniej wymienionych.

X

Jak dokfadnie, czyli na jakim poziomie chcemy odwzorowac nasz pomyst
wzgledem potencjalnych klientéw i inwestoréw?

» Jakie koszty nalezy ponies¢ na przygotowanie prototypu?

» Czy posiadamy zasoby kompetencyjne i techniczne wiasne lub ze-
wnetrzne do wykonania prototypu?

Czy dostepne sg odpowiednie materiaty do budowy prototypu i techniki/
technologie wytworzenia?

Czy istniejg kwestie technologiczne, co do ktérych potrzebujemy konsul-
tacji eksperckich, badz naukowych?

Ile prototypow planujemy wykonac? Czy z gory zaktadamy tworzenie ko-
lejnych generacji?

X

X
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17. Wycena wartosci pomystu

Wycena naszego pomystu ma na celu przede wszyst-
kim okreslenie potencjatu rynkowego wobec inwestoréw,
jak i okreslenie progu rentownosci przedsiewziecia. Mo-
dele biznesowe w zakresie pozyskania kapitatu, struktury
wiascicielskiej i strategii zarzadzania dotyczace wdrazania
innowacyjnych rozwigzan dotycza w szczegdélnosci:

» pozyskania inwestoréw za udziaty,

» udzielenia licencji na korzystanie z pomystu,

» sprzedazy praw do pomystu,

» modelu franczyzowego.

W przypadku braku w zespole kompetencji w zakresie analizy finansowej
warto jest zleci¢ wycene wartosci naszego pomystu profesjonalnej firmie,
posiadajacej doswiadczenie w wycenie nowych technologii. Bedzie to lepigj
postrzegane przez naszych przysztych kooperantéw i inwestordw. Optymal-
ng metoda wyceny nowych technologii, z racji czesto braku mozliwosci ich
poréwnania do innych rozwigzan oraz braku danych historycznych, jest meto-
da dochodowa. Dokonanie wyceny wymaga przeprowadzenia szeregu analiz,
stanowigcych wartos¢ dodana tego instrumentu, w szczegdlnosci sa to:

» analiza rynku docelowego,

» analiza potencjalnych odbiorcow,

» analiza rozwigzan konkurencyjnych,

» analiza czynnikdw ryzyka.

Oczywistym jest fakt, iz wyniki wyceny sa pewna symulacja potencjatu
wartosciowego technologii, natomiast w przypadku sprzedazy udziatdw, czy
tez ceny uzyskanej za udzielenie licencji, w efekcie sg w petni zalezne od ne-
gocjacji i uzgodnien pomiedzy stronami.

Wptyw na wybér metody wyceny majg w szczegdlnosci:

» faza rozwoju pomystu,

» dojrzatos¢ modelu biznesowego,

» uwarunkowania wynikajace z otoczenia rynkowego.

We wczesnej fazie rozwoju wycena wartosci pomystu/startupu stanowi wy-
zwanie ze wzgledu m.in. na krétka historie dziatalnosci, ograniczony zakres lub
brak danych finansowych, oraz niepewnosc wielu czynnikdw wptywajacych naich
dalszy rozwaj. Dla pomystdw znajdujacych sie w fazie zalazkowej lub koncepcyjnej
powinno sie stosowac specjalne metody wyceny, takie jak na przyktad: metode
Scorecard Valuation, metode Venture Capital lub metode opcji rzeczywistych.
Idac dalej, w fazie wczesnego rozwoju, pojawiaja sie pierwsze przychody i istnie-
je szansa na osiggniecie progu rentownosci, zatem tutaj polecang metoda moze
by¢ metoda NPV, lub podobnie jak w przypadku pierwszych dwdch faz rozwoju,
metoda opcji rzeczywistych. Natomiast w koncowej fazie ekspansji i stabilizacji,
kiedy pomyst/startup zaczyna dziata¢ juz jako przedsiebiorstwo i posiada historie
oraz majatek, mozna zastosowac¢ metode dochodowa, majatkowa lub rynkowa.
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18. Zrédta pozyskania kapitatu

Uruchomienie startupu wymaga, poza unikatowos-
cig i innowacyjnoscia samego pomystu, determinacja
i zaangazowaniem zespotu innowatordéw, podstawo-
wego zasobu w postaci srodkéw finansowych - czyli
kapitatu na rozwaj. Naturalnym zZrédtem finansowania
prac nad innowacyjnym pomystem sa srodki wiasne
cztonkdw zespotu projektowego. Mozna réwniez ubie-
gac sie o dofinansowanie ze srodkéw publicznych, tak
krajowych jak i zagranicznych. Tutaj jednak sg pewne
obostrzenia w postaci np. obowigzku wniesienia wkta-
du wiasnego, relatywnie dtugiego terminu rozpatrywania wnioskow, kwestii
rozliczania projektu, czy kontroli poprawnosci merytorycznej i finansowej
jego realizacji. To moze powodowac, ze zaangazowanie w prace nad pomy-
stem bedzie ograniczane poprzez dodatkowe zobowigzania wzgledem rea-
lizacji samego projektu i wydtuzy prace nad rozwojem pomystu. W ramach
dotacji i funduszy unijnych dziata rowniez szereg instrumentéw w postaci
preferencyjnych pozyczek i kredytdw finansujacych dziatalnosé rozwojowa
i innowacyjna, w tym nowych firm technologicznych. Oferuja one szereg udo-
godnien w postaci na przyktad nizszego oprocentowania kapitatu w stosun-
ku do oferty komercyjnej, dtuzszego okresu sptaty, czasu karencji, czy nawet
mozliwosci czesciowego umorzenia zaciggnietych zobowigzan, po spetnieniu
okreslonych warunkoéw.

Ciekawa forma poszukiwania srodkéw jest tzw. crowdfunding, czyli finan-
sowanie spoteczne projektu lub przedsiewziecia przez indywidualne osoby,
wptacajgce jednorazowe kwoty na rzecz zasilenia funduszu, finansujace-
go dany projekt lub przedsiewziecie. Crowdfunding reguluje ustawa z dnia
7 lipca 2022 r. o finansowaniu spotecznosciowym dla przedsiewzie¢ gospo-
darczych i pomocy kredytobiorcom®. Crowdfunding to forma pozyskania ka-
pitatu na rzecz rozwoju okreslonego przedsiewziecia, w zamian za konkretne
Swiadczenie zwrotne, przekazywanego przez szerokie grono donatordéw, przy
uzyciu technologii teleinformatycznych w postaci tzw. platform crowdfundin-
gowych. Tego typu rozwigzanie charakteryzuje sie nizsza barierg wejscia i lep-
szymi warunkami transakcyjnymi niz inne ogoélnodostepne zrédta pozyskania
kapitatu na rynku. Fundatorzy w zamian za wsparcie finansowe otrzymuja
obietnice uzyskania w przysztosci produktu lub ustugi, ktéra w oparciu o ten
fundusz powstanie. Mamy woéwczas do czynienia ze swoistg przedsprzedaza.
W innej formule fundatorzy moga otrzymac udziat w zyskach lub w samym
przedsiewzieciu, co ma charakter swoistej inwestycji, oczywiscie bez gwaran-
cji sukcesu. Tego typu finansowanie spoteczne innowacji zwane jest rowniez
crowdfundingiem udziatowym. Wynagrodzenie dla cztionkdéw spotecznosci

5  https://mwww.knf.gov.pl/dla_rynku/crowdfunding [dostep 10.05.2023 r)]
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finansujacej projekt moze miec rowniez inng forme np. odsetek od pozyczki
spotecznosciowej. Crowdfunding udziatowy i pozyczkowy stanowi atrakcyjna,
alternatywna forme pozyskania kapitatu dla startupdw. Ponadto jest to forma
swoistego sposobu weryfikacji pomystu na biznes, ktdra petni role narzedzia
marketingowego. Wedtug PwC i prognoz Banku Swiatowego do 2025 roku ry-
nek tej formy pozyskania kapitatu wzrosnie do okoto 500 mid USD wzgledem
1 mld USD w 2010 roku.

Niezaleznie od przyrzeczonej formy zwrotu w ramach przekazanych srod-
kéw, donatorzy z reguty nie maja petnej gwarancji jej uzyskania. Biora nie-
jako na siebie crowdfundingowe ryzyko inwestycyjne. Z reguty motywacje,
ktérymi kieruja sie fundatorzy, to zainteresowanie tematyka czy problemem
zwigzanym z danym projektem lub innowacja i co oczywiste, w przypadku
crowdfundingu udziatowego lub pozyczkowego, cheé czerpania korzysci. Do
sfinansowania naszego przedsiewziecia mozemy réwniez zacheci¢ inwestora
prywatnego np. BA, ktéry w swoim portfelu inwestycyjnym przewiduje finan-
sowanie innowacyjnych rozwigzan. Z reguty zasady wspotpracy ustalane sa
indywidualnie, w oparciu o analizy dotyczgce samego pomystu, jak i preferen-
cji inwestora. Zapewne jednak inwestor prywatny bedzie oczekiwat wyptaty
dywidendy lub wykupu udziatdw w nowej firmie z uwzglednieniem ustalonej
wczesniej stopy zwrotu. Nalezy pamietad, iz z racji inwestycji w przedsiewzie-
cia wysokiego ryzyka inwestorzy czesto ustalaja jej wysoki poziom.

Kolejna popularna forma pozyskania kapitatu na rozwdj innowacyjnych
przedsiewzie¢ sg fundusze inwestycyjne typu venture. Witasciciele fundu-
szu inwestuja we wczesnym etapie rozwoju pomystu, a obejmujac udziaty
W przedsiewzieciu, stajg sie wspodtwiascicielami rozwigzania. Wartoscia doda-
na tej formy pozyskania kapitatu jest, poza samymi srodkami finansowymi,
wsparcie i doswiadczenie biznesowe oraz znajomosé branzy przez ekspertéw
z funduszu.

W tabeli 10 przedstawiono zestawienie przyktadowych zrédet finansowa-
nia innowacyjnych pomystow przez innowatordw, z uwzglednieniem zrédet,
fundatoroéw, jak rowniez kosztéw zwrotu lub wkiadu, jaki musi rozwazy¢ inno-
wator oraz kluczowa zalete i wade kazdego ze zrodet.

Tab. 10. Wybrane Zrédta pozyskania kapitatu.

Zrédto kapitatu Fundator Rodzaj zwrotu Zaleta
Srodki wtasne Innowator Udziat/dywi- Dostepnosc Ryzyko braku
denda i brak zwrotu zwrotu
Kredyt Bank Kapitat i od- Szybka dostep- Wysokie kosz-
komercyjny setki nosc¢ ty pozyskania
kapitatu
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Zrédto kapitatu

Dotacje (NCBR,
PARP, PFR itd.)

Pozyczki i kre-
dyty preferen-
cyjne

Crowdfunding
dotacyjny
(donacyjny)

Crowdfunding
oparty
o nagrody

Crowdfunding

przedsprzedazy

Crowdfunding
pozyczkowy
(dtuzny)

Crowdinvesting
udziatowy (in-
westycyjny)

Inwestor
prywatny PE

Fundusze
zalgzkowe SC

Fundusze VC

Aniotowie
biznesu BA

Fundator

Instytucje
publiczne

Instytucje
publiczne

Spoteczen-
stwo

Spoteczen-
stwo

Spoteczen-
stwo

Spoteczen-
stwo

Spoteczen-
stwo

Osoba fizycz-
na/firma

Inwestorzy
prywatni

Inwestorzy
prywatni
i publiczno-
-prywatni
Inwestorzy
prywatni

Zrédto: opracowanie wiasne.

Rodzaj zwrotu

Wktad wiasny
innowatora

Odsetki

Brak - darowi-
zZna

Nagroda

Produkt/
ustuga

Kapitat i/lub
odsetki

Udziat/dywi-
denda

Udziat/dywi-
denda

Udziat/dywi-
denda

Udziat/dywi-
denda

Udziat/dywi-
denda

Zaleta

Bezzwrotnosc¢

Preferencyjne
oprocentowa-
nie

Bezzwrotnosc¢

Czesciowa
bezzwrotnos¢

Czesciowa
bezzwrotnos¢

Alternatyw-
nosc¢

Finansowanie,

wielu inwesto-

row posiadaja-
cych niewielkie
udziaty

Finansowanie

Finansowanie,
wsparcie na
wczesnym
etapie rozwoju

Finansowanie,
wsparcie ma-
nagerskie

Finansowanie,
mentoring

i sie¢ kontak-
tow

Czas oczeki-
wania, tryb
konkursowy,
rozliczanie

i raportowanie

Koszty obstugi
kapitatu

Nizsza dyna-
mika pozyska-
nia i niepew-
nosc

Brak gwaran-
cji pozyskania

Brak gwaran-
cji pozyskania

Brak gwaran-
cji pozyskania

Brak gwaran-
cji pozyskania

Koszt zwrotu
kapitatu

Wspotwias-
nos¢ i udziat
w zyskach

Wspotwias-
nosc¢ i udziat
w zyskach

Wspotwias-
nos¢ i udziat
w zyskach
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Rozwazajac jakiekolwiek ze zrodet pozyskania kapitatu, nalezy wzig¢ pod
uwage w szczegolnosci:
specyfike naszego pomystu,

» szacowana taczna wysokosc¢ koniecznego do pozyskania kapitatu,
prognozowana wartos¢ kapitatu, w poszczegdlnych etapach rozwoju po-
mystu,

zapotrzebowanie na kapitat w czasie,

koszty pozyskania kapitatu.

Czesto poszukujac zrodet dokapitalizowania nowego biznesu, nalezy brac
pod uwage korzystanie z kilku opcji zasilenia kapitatem. Z reguty spotki tech-
nologiczne korzystajg zaréwno z funduszy VC i/lub BA, siegajac jednoczesnie
po srodki publiczne w ramach projektéw unijnych, badz dodatkowo szukajac
srodkéw poprzez crowdfunding. Pozyskujac kapitat pochodzacy ze srodkéw
publicznych, nalezy mie¢ swiadomos¢ innych zobowigzan temu towarzysza-
cych. Moga one dotyczy¢ na przyktad kwestii prawidtowego wydatkowania
i wiasciwego rozliczania.

P

P

P

P
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19. Prezentacja pomystu

Z reguty innowatorzy prezentuja sie przed
potencjalnymi inwestorami podczas specjal-
nych wydarzen, tzw. DemoDay lub pitchdw. h
Dla kazdego innowatora moment pokazania
swojej innowacji przed inwestorami i poten-
cjalnymi uzytkownikami jest niezwykle istot-
ny. Jest to swoisty test i ocena realnosci wdro-
zenia pomystu oraz jednoczesnie okazja do
nawigzania kontaktdw w celu pozyskania
srodkoéw finansowych na jego rozwdj. Kluczowe jest przygotowanie syntetycz-
nej prezentacji pomystu, ktéra bedzie zawierata najwazniejsze elementy mo-
delu biznesowego oraz w klarowny sposéb wykaze przewage konkurencyj-
ng pomystu. Tego typu prezentacje cechuja sie tym, iz oceniany jest nie tylko
sam pomyst, ale i osoba ktéra go prezentuje. Innowator ma ograniczony czas
na przedstawienie zatozen biznesowych pomystu, zatem musi w sposdb nie-
zwykle syntetyczny i przemyslany przedstawi¢ kluczowe jego elementy. Ko-
nieczne jest pokazanie jego waloréw, ale rowniez w jakim momencie drogi do
rynku sie znajduje i jakie dziatania nalezy jeszcze wykonad, aby pomyst mogt
by¢ wdrozony. Nalezy réwniez przemyslec¢ kwestie zaprezentowania stabszych
stron pomystu, pod warunkiem jednoczesnego przedstawienia dziatan ma-
jacych na celu ich wyeliminowanie. Wazne jest réwniez, aby w sposéb racjo-
nalny pokazywac koszty i planowane przychody (w tym moment osiggniecia
BEP) i ewentualny poziom osigganych zyskéw, w miare skalowania pomystu.

W przypadku prezentacji pomystu na nowe przedsiewziecie przed poten-
cjalnymi inwestorami nalezy przygotowac sie na kilku istotnych poziomach:

» syntetycznej informacji o pomysle,

» Mocy wystapienia — postawa, mowa ciata, wiarygodnosg,

» prostej prezentacji — nie ,przetadowanej”.

Zakres prezentacji:

model biznesowy,

produkt/ustuga (prototyp),

» problem do rozwigzania,

analiza rynku (docelowa ilos¢ uzytkownikéw),
analiza konkurencji (bezposredniej i posredniej),
zasoby ludzkie i kompetencje,

analiza finansowa,

zapotrzebowanie i przeznaczenie wykorzystania kapitatu inwestorskie-
go,

stan zaawansowania prac nad pomystem - TRL,
moment dojscia do BEP.

»

»

¥

»

v

»

v

»

v

»

¥

X

»

¥

»

¥
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Formy prezentacji podczas DemoDay:
» prezentacja graficzna,

» video prezentacja z narracja,

» prezentacja prototypu,

» potaczenie wyzej wymienionych.

Na rysunku 4 przedstawiono pogladowo elementy prezentacji podczas
DemoDay.

UNIKATOWY KLIENCI
PROBLEM  PRODUKT KONKURENCJA

TRL

ZAPOTRZEBOWANIE NA KAPITAL ZESPOL
KOMPETENCJE

KORZYSCI DLA INWESTORA

Rys. 4. Pogladowy zakres prezentacji na DemoDay.
Zrédto: opracowanie wiasne.

Przed wystgpieniem na DemoDay warto przygotowac sobie odpowiedzi
na mogace sie pojawi¢ standardowe/przyktadowe pytania zadawane przez
potencjalnych inwestordow:

» lle srodkéw finansowych jest potrzebnych do wdrozenia produktu na ry-
nek i na co konkretnie sa potrzebne?

Jakie jeszcze dziatania trzeba wykonac, aby osiggnac ostatni poziom go-
towosci technologicznej?

Ile osdb stanowi zespdt?

Jakie sg kompetencje zespotu i jakich mu brakuje? Czy wiesz gdzie szu-
kac tych kompetencji?

» W jakim zakresie czasowym zaangazowani sg cztonkowie zespotu? Czy
sg w stanie np. przeprowadzi¢ sie do innego miasta w celu realizacji i roz-
WOju przedsiewziecia?

Jakie firmy stanowia najsilniejsza konkurencje?

Jaka jest marzowos¢ produktu?

Kiedy spdtka zacznie zarabiac?

»

v

»

¥

»

¥

»

¥

»

¥

»

¥
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Prezentacja pomystu to niejednokrotnie decydujacy moment, ktéry moze
zawazy¢ na dalszym jego rozwoju lub wrecz zdecydowac o jego zamknieciu.
Wazne jest, aby w krétkim czasie ,sprzedac¢” pomyst i siebie (zespdt), wzbudzi¢
zainteresowanie, by¢ wiarygodnym, pokazac potencjat rynkowy i skalowal-
nos¢ pomystu oraz okresli¢c w czasie, kiedy pomyst zacznie generowac zyski.
Warto réwniez wskazac na stabsze strony innowacji przy zatozeniu, ze od razu
mamy pomyst na antidotum takiego stanu rzeczy. Pokazanie odbiorcom, ze
jestesmy swiadomi pewnych mankamentéw, niekoniecznie bedzie odebrane
negatywnie. Nalezy pamietac, ze inwestorzy to osoby doswiadczone, ktére sa
w stanie te niedociggniecia wychwyci¢. W sytuacji kiedy pokazemy, ze widzi-
my peten kontekst mocnych i stabszych stron pomystu, to prawdopodobnie
zostanie to odebrane pozytywnie.
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20. Proces inwestycyjny

W  przypadku poszukiwania
inwestora, ktory dokapitalizuje
nowe innowacyjne przedsiewzie-
cie, mamy do czynienia z rézny-

mi celami innowatora i inwestora.

Przedstawiciele funduszy inwe-

stycyjnych beda mieli na celu uzyskanie jak najwyzszej stopy zwrotu z zain-
westowanego kapitatu. Innowatorzy beda poszukiwali kapitatu do rozwoju
i szybkiego skalowania ich dziatalnosci po jak najnizszym koszcie. Jednakze
wspolny cel przyswiecajacy zaréwno innowatorowi jak i inwestorowi bedzie
dotyczyt dazenia do osiggniecia sukcesu we wdrozeniu i rozwoju pomystu.
Innowacje sg dofinansowane na réznych poziomach gotowosci technologicz-
nej do wprowadzenia na rynek. | tak w przypadku przedsiewzie¢ w pierwszych
fazach rozwoju - czyli tzw. pre seed, czy tez seed, inwestorzy ocenia¢ beda
przede wszystkim zespot, jego zaangazowanie i perspektywe rozwoju przed-
siewziecia. W odniesieniu do pomystow na wyzszym poziomie TRL oceniana
jest dojrzatos¢ modelu biznesowego, konkurencyjnose, elastycznosé w zakre-
sie skalowalnosci - czyli szybkiego rozwoju i wzrostu pomystu biznesowego.
Pozycje negocjacyjne inwestora i pomystodawcy sg zgota rézne. Inwestorzy
w gtdwnej mierze kieruja sie efektami zarzadzania kapitatem inwestycyjnym,
dotyczacym ich portfela spétek technologicznych. Oznacza to sytuacje, w kté-
rej analiza i podejmowanie decyzji w zakresie dokapitalizowania okreslonych
spotek opiera sie na holistycznym spojrzeniu na caty portfel inwestycyjny. Za-
rzadzajacy portfelem maja Swiadomose, ze wiekszos¢ spodtek nie utrzyma sie
na rynku, w zwigzku z czym poniosa strate, zatem czesto jest tak, ze 1 lub 2
spotki z kilku, a czasami kilkunastu, musza zapewnic¢ zwrot zainwestowanego
kapitatu na poziomie pozwalajagcym pokry¢ koszt utraconego kapitatu i za-
pewnic¢ zysk. W przypadku innowatoréw poszukujacych kapitatu ich celem
bedzie pozyskanie funduszy i wynegocjowanie jak najkorzystniejszych warun-
kow ich zwrotu.

Zanim dochodzi do podpisania umowy inwestycyjnej, innowator na po-
szczegolnych etapach procesu inwestycyjnego wspdtpracuje z inwestorem
w réznym zakresie, w zaleznosci od poziomu rozwoju pomystu:

» Teaser inwestycyjny — syntetyczny dokument lub formularz zgtoszenia
pomystu zawierajacy kluczowe elementy pomystu - czyli opis planowa-
nego do zaoferowania produktu/ustugi, zaktadany model biznesowy,
przewagi konkurencyjne oraz wysokos$¢ i sposdb wykorzystania/prze-
znaczenia poszukiwanego kapitatu. Teaser obejmuje rowniez zaprezen-
towanie zespotu projektowego. Po prezentacji z wybranymi zespotami
fundusz podpisuje umowe o zachowaniu poufnosci - NDA. W przypadku
uzyskania pozytywnej oceny biznesowej pomyst przechodzi do kolejne-
go etapu.
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» Okreslenie term sheet (list intencyjny) — zawierany w celu okreslenia
kwoty inwestycji, okresu jej realizacji, wysokosci udziatow. W wiekszosci
wypadkdéw sygnatariusze listu wskazuja czas, w trakcie ktérego inno-
wator zobowigzuje sie do nieprowadzenia rozmow i negocjacji z innymi
funduszami. Ponadto z charakteru prawnego listu intencyjnego wynika,
ze zadna ze stron nie jest zobowigzana do zawarcia umowy inwestycyj-
nej. W praktyce jednak w przypadku decyzji stron o zawarciu umowy in-
westycyjnej zapisy term sheet znajduja w niej swoje odzwierciedlenie.
Analiza due dilligence - pogtebiona analiza prawna, finansowa i po-
datkowa przedsiewziecia wraz z wycena przedsiebiorstwa dla celéw in-
westycyjnych. Waznym jej elementem jest ocena ryzyka prowadzenia
dziatalnosci, jej potencjatu w zakresie rozwoju rynkowego w kontekscie
dokonania transakcji inwestycyjnej.

Decyzja o inwestycji — z reguty komitet inwestycyjny funduszu podejmu-
je ja w oparciu o poprzednie kroki. Negocjowane sg ostateczne warun-
ki realizacji inwestycji oraz w konsekwencji nastepuje zawarcie umowy
inwestycyjnej. Nastepnie fundusz, poza dokapitalizowaniem spotki, za-
pewnia wsparcie podatkowe oraz prawne w zakresie zarzadzania. Po-
nadto fundusz monitoruje biezaca dziatalnos¢ i wyniki finansowe nowej
firmy.

Dostepnos¢ funduszy inwestycyjnych na polskim rynku jest coraz wigksza.
Baze tego typu funduszy mozna znalez¢ miedzy innymi na stronie Narodowe-
go Centrum Badan i Rozwoju® oraz na stronie Platformy Przemystu Przyszto-
sci’”. Warto przed rozpoczeciem rozmoéw z danym funduszem zasiegnac opinii
na jego temat od innowatordw, ktérzy juz skorzystali ze wspdtpracy z nim.

X

6 https://mww.gov.pl/web/ncbr/katalog-funduszy-venture-capital/ [dostep 10.05.2023 r]
7 https://przemyslprzyszlosci.gov.pl/nawigatory/fundusze-venture-capital/ [dostep
10.05.2023 r.]

[65]



21. Prosta spétka akcyjna

Zdecydowana wiekszos¢ startupow powsta-

je jako spotki z ograniczong odpowiedzialnoscia.

P.S.A. to nowa forma prawna prowadzenia dzia-

talnosci gospodarczej, skierowana w szczegdlnos-

ci do dziatalnosci o innowacyjnym charakterze.

W znowelizowanym z dniem 1 lipca 2021 roku Ko-

deksie spdétek handlowych stworzono podstawy

do zaktadania spotek w tej formule. P.S.A. charak-

teryzuje ograniczona odpowiedzialnos¢ akcjona-

riuszy za zobowigzania spotki, umozliwia swobod-

ne ksztattowanie wzajemnych relacji pomiedzy

akcjonariuszami oraz elastyczny system zarzadzania spo6tka. Ponadto cechuje
ja prosty system zaktadania i nowoczesny system ochrony jej potencjalnych
wierzycieli. Ten rodzaj spdtki jest szczegdlnie atrakcyjny dla osdb zaintereso-
wanych zatozeniem startupu. Umozliwia ona pozyskanie kapitatu w obrocie
niepublicznym, np. od prywatnych inwestorow typu VC, BA, PE, czy SC. Jed-
nakze w przypadku checi pozyskania kapitatu w obrocie publicznym P.S.A.
moze sie przeksztatci¢ w spdtke akcyjna. Nowy rodzaj spodtki czerpie z kom-
pilacji zasad dla spdétek z ograniczong odpowiedzialnoscig oraz spdtek akcyj-
nych, uelastyczniajac prowadzenie spoétki kapitatowej.

Mozliwos¢ prowadzenia spdtki kapitatowej jako P.S.A. jest szczegdlnie ko-
rzystna dla przedsiewziec¢ z obszaru opracowywania i wdrazania nowych tech-
nologii. Tego typu inicjatywy sg obarczone duzym ryzykiem niepowodzenia
i dziataniem w warunkach niepewnosci rynkowej oraz wysokimi kosztami in-
westycyjnymi, a okres ich wejscia na rynek i zwrotu kapitatu siega niejedno-
krotnie kilku lat. Stad tego typu spodtka jest dostosowana do innowacyjnych
przedsiewziec ze wzgledu na miedzy innymi elastyczna strukture kapitatowa,
oparta o kapitatakcyjny iakcje bez wartosci nominalnej, opcje wnoszenia wkta-
déw w postaci swiadczenia przez zatozycieli pracy lub ustug na rzecz spdtki.
Zatem konstrukcja P.S.A. pozwala na wprowadzanie prywatnego kapitatu in-
westycyjnego (finansowego) i zarazem kapitatu dostarczanego przez innowa-
toréw w postaci niefinansowej (praca lub ustugi). W przypadku srodkéw udo-
stepnionych przez inwestorow nie sa one zwigzane w spodtce jak w przypadku
spotek z ograniczong odpowiedzialnoscia i akcyjnych, co powoduje, ze moga
one by¢ wyptacone akcjonariuszom jako dywidenda przy uwzglednieniu te-
stu bilansowego i przy przestrzeganiu zasady zakazu wyptat dywidendy, ktére
moga mie¢ wptyw na niewyptacalnos¢ spotki. Wobec powyzszego jest to za-
cheta dla inwestoréw do dokapitalizowania spotki. W przypadku innowatoréw
wnoszacych jako kapitat swoja prace lub ustugi moga oni réwniez obejmowac
akcje w spotce. Tym bardziej, ze nie zawsze dysponujg oni srodkami wiasnymi
na rozwoj nowej firmy. Poza tym przedstawiciele funduszy kapitatowych nie
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zawsze zgadzaja sie na doinwestowanie przedsiewzied, ktére miatyby stuzy¢

wynagradzaniu pomystodawcow za ich prace.

Do najwazniejszych zatozen P.S.A. mozemy zaliczy<:
kapitat akcyjny o minimalnej wartosci 1,00 zt zamiast kapitatu zakfado-
wego,
elastyczne ksztattowanie struktury majatkowej spotki w oparciu o akcje
bez wartosci nominalnej i znaczna swoboda wyptat z kapitatu akcyjnego,
ochrona wierzycieli w oparciu o zakaz dokonywania swiadczen na rzecz
akcjonariuszy, ktére zagrazatyby wyptacalnosci spdtki oraz obowiagzek
oszczedzania (odpis 8% z zysku za dany rok na kapitat akcyjny),

» wykorzystanie srodkdw komunikacji elektronicznej w procesach decy-
zyjnych -z petnym wykorzystaniem narzedzi elektronicznych (np. e-mail,
tele- i videokonferencja),

» mozliwos¢ wniesienia do spdtki pracy i ustug innowatoréw bez skompli-
kowanych i kosztownych wycen,

» mozliwos¢ swobodnego modelu ksztattowania organdw zarzadzajacych

spotka — w tym system monistyczny pozwalajacy m.in. na potaczenie

funkcji zarzadu i rady nadzorczej w jednym organie, co przyspiesza obieg
dokumentow i podejmowanie decyzji,

prosta i szybka rejestracja spotki (24 h) oraz mozliwos¢ sprawnej i nie-

skomplikowanej likwidacji lub przeksztatcenia w inna forme spotki kapi-

tatowe;.

P.S.A. jest nowa forma prowadzenia dziatalnosci innowacyjnej i zwazywszy,
ze wprowadza ona wiele uproszczen, elastycznych i swobodnych narzedzi do-
tyczacych funkcjonowania takiej spdtki oraz jednoczesnie narazajacych na po-
petnianie pewnych bteddw, rekomenduje sie konsultowanie catego modelu
zatozenia i prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w tej formule z ekspertami,
w celu unikniecia ewentualnych negatywnych konsekwencji prawnych, po-
datkowych i wynikajacych z relacji z inwestorami. Dotychczas jedynie 3% star-
tupdw w Polsce zdecydowalto sie na zaktadanie P.S.A2 Ta forma dziatalnosci
dopiero sie rozwija na naszym rynku, czas pokaze, czy zardwno startupy jak
i potencjalni inwestorzy beda otwarci i dostrzega zalety tej formy prawnej pro-
wadzenia spoétek technologicznych.

p

¥

8 https://startuppoland.org/wp-content/uploads/2022/11/Polskie-Startupy-2022-1.pdf
[dostep 10.05.2023 r.]
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22. Centra badawczo-rozwojowe
a startupy

Przedsiebiorcy, ktérzy powotali do dziatania centra
badawczo-rozwojowe, sg nastawieni na tworzenie ko-
lejnych innowacji, czyli maja aspiracje, aby we wiasnym
zakresie opracowywac nowe rozwigzania technologicz-

ne i w tym celu stworzy¢ witasne dziaty badawczo-roz-

wojowe. W celu uzyskania statusu centrum badawczo- "
-rozwojowego przedsiebiorcy wystepujg z wnioskiem do ‘
Ministerstwa Rozwoju i Technologii. Centrum badaw-

czo-rozwojowe w firmie stanowi jednostka organizacyj-
na lub wyodrebniong organizacyjnie komorka, ktérej przedmiotem dziatalnosci
jest prowadzenie badarn naukowych i/lub prac rozwojowych. Centrum powinno
dysponowac odpowiednig infrastruktura, w tym badawczg, oraz kadra do pro-
wadzenia tego rodzaju dziatalnosci. Kazda osoba planujaca zatozenie startupu
oraz dziatajacy startup w swojej strategii rozwoju powinien rozwazy¢ wspotpra-
ce z takimi firmami, przez wzglad na udziat w oferowanych przez nie, w ramach
prowadzonych centréw badawczo-rozwojowych, programaow akceleracyjnych.
Wykaz centréw badawczo-rozwojowych zarejestrowanych w Polsce mozna
znalez¢ na stronie internetowej Ministerstwa Rozwoju i Technologii®.
Przyktadami programow akceleracyjnych centréw-badawczo rozwojo-
wych firm prowadzonych dla innowatordow i startupéw sg ORLEN Skylight
Accelerator'® czy ldea4Azoty". Centra badawczo-rozwojowe firm poszukuja
innowacyjnych rozwigzan w zdefiniowanych z reguty obszarach swojej dzia-
talnosci. Programy akceleracyjne maja charakter uregulowanych prawnie
(regulamin) i usystematyzowanych konkurséw (rund naboru). Organizatorzy
programow oferuja profesjonalne wsparcie biznesowe, mentoringowe oraz
doradcze. Rozpoczynanie pracy nad pomystem przy wsparciu merytorycznym
i finansowym doswiadczonego przedsiebiorcy jest istotnym wsparciem dla
innowatoréw. Zaleca sie jednak dokfadne zapoznanie sie z zasadami uczest-
nictwa w tego typu programach, tak aby swiadomie do nich przystepowac,
w szczegolnosci w zakresie zasad wspdtpracy w przypadku opracowania inte-
resujgcego firme produktu i kwestii praw do wynikéw badan i analiz wykona-
nych w ramach programu akceleracyjnego. Swoja propozycje w tym zakresie
proponuje réwniez NCBR w programie akceleracyjnym prowadzonym przez
spotke Akces NCBR?'", oferujac trzy fazy akceleracji, w tym mentoring, grant
lub srodki na inwestycje.

9 https://www.gov.pl/web/rozwoj-technologia/wykaz-cbr [dostep 10.05.2023 r.]

10 https://www.orlen.pl/pl/o-firmie/innowacje/akcelerator [dostep 10.05.2023 r)]

1 https://idea4azoty.grupaazoty.com/ [dostep 10.05.2023 r.]

12 https://akces-ncbr.pl/zaproszenie-do-skladania-wnioskow-w-dzialaniu-pilotazo-
wym-do-programu-akceleracyjnego-akces-ncbr-sp-z-0-o/ [dostep 10.05.2023 r.]
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23. Przywileje podatkowe

Juz na etapie planowania zatozenia
startupu warto przemyslec¢ strategie jego —— -l
dziatalnosci w przysztosci. Jednym z istot-
nych obszaréw jest kwestia zaplanowania
polityki podatkowej powigzanej z zakre-
sem prowadzonej dziatalnosci, rodzajem
produktéw i $wiadczonych ustug, oraz
charakterem i struktura zatrudnienia. Wprowadzony w polskim porzadku
prawno-podatkowym system preferencji podatkowych dla przedsiebiorcow
prowadzacych m.in. dziatalnos¢ B+R, tworzacych prototypy oraz wprowadza-
jacych robotyzacje do procesdw produkcyjnych, ma na celu stymulowanie
ich do kreowania i wytwarzania nowych produktéw oraz ustug. Tym samym
ulgi maja na celu inspirowanie i wprowadzenie efektu zachety do bycia inno-
wacyjnym w zamian za korzysci podatkowe. Osoby prowadzace startupy, po
rozpoczeciu dziatalnosci gospodarczej, powinny dokonac analizy mozliwosci
skorzystania z preferencji podatkowych pod katem specyfiki i statusu prowa-
dzonej firmy. Na rysunku 5 zaprezentowano zestawienie rodzajow dostep-
nych dla innowacyjnych firm ulg podatkowych, z uwzglednieniem warunkéw
ogdlnych, jakie nalezy spetni¢, aby z tych preferencji skorzysta¢ oraz maksy-
malne wysokosci ulg.

( )\
FIRMA
|\ J
4 )\ 4 ) 4 )
Rodzaj ulgi Warunki korzystania Wysokos¢ ulgi
| J | J/ | J/
4 )\ 4 ) 4 )
1P BOX Dziatalno$¢ B+R Stawka podatkowa 5%
(. J (. J (. J
( A ( ) (
5 .
Ulga B+R Dziatalnos¢ B+R Do ZO.CM’ kOSZtOW,
uzyskania przychodéw
| J | J |
f 1 ( 1 ( d podstawy )
L 30% od po
Na prototyp Wdrazanie prototypu opodatkowania
| J | J/ |
( 1 ( 1 ( d podstawy
. . . 50% od pods

Na robotyzacje Robotyzacja proceséw opodatkowania
(. J/ (. J (.
( A ( ) ( )

Na pracownikéw B+R Zatrudnianie w B+R Stawka ppdatkqwa X kwota
nieodliczonej ulgi B+R
(. J/ (. J (.
( A ( ) (
0,

Sponsoringowa Dziatalnos¢ CSR 50% od podsta\{vy

L J L ) opodatkowania

Rys. 5. Rodzaje, warunki i wysokosci ulg podatkowych dla innowacyjnych firm.
Zrédto: opracowanie wiasne.
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Poszczegdlne rodzaje preferencji podatkowych obejmuja:

»

X

X

X

ulge IP BOX - preferencyjne opodatkowanie dochoddéw ze sprzedazy
przedmiotow praw witasnosci intelektualnej dla przedsiebiorcow prowa-
dzacych dziatalnos¢ B+R. Preferencyjna stawka opodatkowania dochodu
wynosi wéwczas 5%. Warunkiem korzystania z tej ulgi jest prowadzenie
dziatalnosci badawczo-rozwojowej. Prace B+R musza by¢ realizowane
W sposéb systematyczny, a efektem dziatalnosci ma byc¢ opracowanie
nowych zastosowan praktycznych;

ulge B+R - uwzglednienie zwiekszonej wartosci kosztéw uzyskania
przychodéw poniesionych na dziatalnos¢ B+R. Przy tej uldze wystepuje
mozliwos¢ odliczania tzw. kosztow kwalifikowanych od podstawy opo-
datkowania w 100%, w przypadku CBR do 150% kosztow uzyskania przy-
choddw poniesionych na dziatalnosé B+R, a przy spetnieniu okreslonych
warunkoéw - nawet do 200% tych kosztdw;

ulge na prototyp - mozliwos¢ odliczenia od podstawy opodatkowania
kosztéw testowania wynalazku (prototypu), przed rozpoczeciem jego
masowej produkcji i wprowadzeniem na rynek. W ramach tej ulgi przed-
siebiorcy majg mozliwos¢ dodatkowego odliczenia od podstawy opodat-
kowania 30% wydatkdéw poniesionych na zakup srodkdw trwatych, prze-
znaczonych do produkcji nowego produktu;

ulge na robotyzacje - mozliwos¢ odliczenia od podstawy opodatkowania
kosztow poniesionych na robotyzacje proceséw produkcyjnych i prze-
mystowych. Tego typu ulga pozwala na odliczenie od podstawy opodat-
kowania dodatkowo kwoty stanowigcej 50% kosztéw poniesionych na
robotyzacje;

ulge na wsparcie innowacyjnych pracownikdéw — dotyczy stosowania ulgi
na zatrudnienie pracownikéw do realizacji prac B+R. Ulga moze by¢ wy-
korzystana w przypadku pracownikdéw zatrudnionych w ramach dziatal-
nosci B+R w wymiarze co najmniej 50% podstawy zatrudnienia;

ulge sponsoringowa na CSR - dotyczy ulgi na dziatalnos¢ bezposrednio
zwigzana z dziatalnoscia CSR. Korzystajac z tej ulgi przedsiebiorcy zysku-
Jja mozliwos¢ dodatkowego odliczenia od podstawy opodatkowania 50
% kosztow poniesionych na wskazane obszary dziatalnosci zwigzanej ze
spoteczna odpowiedzialnosciag biznesu.



24, Strefa Pomystodawecy -
Wsparcie 4.0 - dobre praktyki

Projekt stanowit pilotazowe przedsiewziecie Mi-

nisterstwa Rozwoju i Technologii w ramach Progra-
mu Operacyjnego Inteligentny Rozwoj 2014 — 2020,
Priorytet 2: Wsparcie otoczenia i potencjatu przed-
siebiorstw do prowadzenia dziatalnosci B+R+l, Dzia-
tanie 2.4: Wspdtpraca w ramach krajowego systemu
innowacji POIR, Poddziatanie 2.4.1 inno_LAB - Cen-
trum analiz i pilotazy nowych instrumentéw. Dzia-
fania w ramach projektu realizowane byty w konsor-
cjum ,Innowatorzy 2021", ktérego cztonkami sa:

» Putawski Park Naukowo-Technologiczny Sp. z o.0. (Lider konsorcjum),

» Uniwersytet Przyrodniczy w Poznaniu (Cztonek konsorcjum),

» Krakowskie Centrum Innowacyjnych Technologii INNOAGH Sp. z o.o.

(Cztonek konsorcjum).

Celem projektu byto zorganizowanie i przeprowadzenie procesu inku-
bacji dla oséb fizycznych, posiadajacych pomysty na innowacyjne produkty
lub ustugi. W efekcie jego realizacji powstaty rekomendacje modelu inkuba-
cji, doradztwa technologicznego, biznesowego, marketingowego i z zakresu
ochrony wiasnosci intelektualnej. W ramach projektu wypracowano metody-
ke procesu inkubacji innowacyjnych pomystow, sktadajacych sie z kilku faz
inkubacji. Wazne byto dedykowane wsparcie dla pomystodawcow, ktorzy
prowadzili inkubacje i akceleracje swoich pomystéw, przy asyscie manageréow
innowacji i ekspertéw-doradcéw. Pomystodawcy opracowywali réwniez MVP
dla swoich pomystéw i najlepsze projekty byty przez nich prezentowane pod-
czas DemoDay przed przedstawicielami funduszy venture, przedsiebiorcami,
przysztymi klientami czy przedstawicielami sektora nauki. Wszystkie pomysty
wpisywaty sie w Krajowe Inteligentne Specjalizacje, a wiekszos¢ z nich bez-
posrednio odpowiadata na zatozenia Programu Dostepnos¢ Plus 2018-2025.

Poza gtdwnym zadaniem projektu, prowadzone byty dziatania proinnowa-
cyjne skierowane do szerszego grona odbiorcéw. Prowadzone byty warsztaty,
szkolenia, wyzwania technologiczne czy wizyty w fizycznych strefach pomy-
stodawcdw, ktére dotyczyty gtéwnie modelowania biznesowego i metod kre-
owania innowacji, jak réwniez kwestii ochrony wiasnosci intelektualnej.

W projekcie Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0 wzieto udziat wielu po-
mystodawcoéw. Kilkoro z nich, ktérzy uczestniczyli w catym cyklu inkubacji
podzielito sie swoimi przemysleniami odnosnie uczestnictwa w projekcie.
Pomystodawcy wypowiedzieli sie na temat tego, jakie wsparcie i jakie war-
tosci dodane uzyskali w ramach udziatu w programie Strefa Pomystodawcy
— Wsparcie 4.0 oraz jak udziat w programie przyczynit sie do rozwoju pomystu
i w jakim zakresie. (patrz podrozdziaty 24.1-24.9).
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24.1 Nowy materiat biodegradowalny - PolyDust

Akronim pomystu PolyDust
Pomystodawca Arkadiusz Pawlik
Kontakt arkadiusz.tomasz.pawlik@gmail.com

Zdaniem Pomystodawcy:

Rozwiazanie PolyDust jest innowacyjnym materiatem biodegradowalnym
i kompostowalnym, ktéry moze wyprzec w réznych gateziach rynku tworzywo
sztuczne. PolyDust na obecna chwile jest ukierunkowany na rynek agrotech-
niczny, poniewaz zalety takie jak: dodatkowe nawozenie, biodegradowalnosc
i kompostowalnosé sg tam w cenie. Produktem, ktéry moze by¢ wykona-
ny z PolyDust sg np. doniczki, jednakze zastosowan moze by¢ wiecej. Co by
nie zostato z nich stworzone, to i tak towarzyszy im hasto: Zakop! Zapomnij!
Zbieraj wyzsze plony! Tres¢ tego hasta powstata na podstawie tego, jak dziata
tworzywo PolyDust. W momencie, kiedy zostanie one zakopane w ziemi, za-
czyna ulegac biodegradacji i od tego momentu specjalny napetniacz zaczyna
uwalnia¢ do gleby mikro i makrosktadniki, ktére remineralizuja glebe. Przy-
wrdécenie glebie podstawowych sktadnikdw jest czyms, czego rosliny, ktére na
niej rosng, pragna. Dlaczego tak jest? Poniewaz sg one przygotowane w tatwo
przyswajalnej formie. Przy takiej pozywce rosliny sg zdrowsze, odporniejsze na
choroby, maja lepszy plon czy ukorzenienie. Podobnie sie dzieje, kiedy Poly-
Dust zostanie zostawiony w komposcie, efekt jest wrecz taki sam. Tylko tutaj
nawozony jest kompost, ktéry warto potem dac dla naszych roslin! Technolo-
giczna zaleta PolyDust jest to, ze moze by¢ on przetwarzany na urzadzeniach
obecnie stosowanych w przetwadrstwie tworzyw sztucznych. Wszystko to prze-
ktada sie na nizsze koszty produkcyjne, a w dalszej kolejnosci i ceny produktu.

W PolyDust jest dla nas wazna ekologia, dlatego zespdt go budujacy sktada
sie z 0s6b, ktérym lezy na sercu los naszego srodowiska. Obecnie sprawdza-
my, czy PolyDust bedzie miat rowniez w portfolio zastosowanie w opakowa-
niach jednorazowych, poniewaz odpady z nich powaznie szkodzg srodowisku.

W ramach projektu Strefa Pomystodawcy 4.0 — Wsparcie 4.0 pomyst Poly-
Dust podczas inkubacji przeszedt szereg zmian, ktére pozwolity na przejscie
pomystu z TRL 2 na TRL 4/5. Wszystkie osoby, ktére pomagaty w czasie inku-
bacji, wniosty co$ nowego nie tylko do pomystu, ale rowniez do mojego zycia.
Ich pomoc dotyczyta zaréwno okreslania potrzebnych badan i modelu bizne-
sowego, ale réwniez planowania kolejnych krokéw. Pomoc otrzymywatem od
reki, kiedy napotkatem jakis problem. Jednakze ttumaczenie tych oséb po-
kazywato, ze to jest wyzwanie, ktérego podejmowatem sie z przyjemnoscia.
Mam nadzieje, ze po projekcie kontakt z kazdym z nich uda mi sie zacho-
wacé. Cennymi elementami Stefy Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 byly spot-
kania z przedstawicielami biznesu, ktérzy chetnie przekazywali swoje uwagi
w kontekscie PolyDust i dalsze kroki jakie nalezy wykona¢. Osoby odpowie-
dzialne za Strefe rowniez zadbaty o to, aby Swiat ustyszat o naszych pomystach
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za posrednictwem m.in. radia, TV czy Internetu. Dzieki temu PolyDust nawia-
zato kontakt z przedstawicielami uczelni wyzszych i instytucjami w kontekscie
zastosowania PolyDust. Serdecznie polecam Strefe Pomystodawcy — Wsparcie
4.0 i inne programy inkubacyjne, poniewaz pozwalaja one zweryfikowac, czy
pomyst ma szanse biznesowe. Ja myslatem o tym negatywnie, ale rzesza oséb
ze Strefy pokazata, ze bardzo sie myle i teraz dumnie pokazuje PolyDust Swiatu!

Rys. 6. Wizualizacja MVP nowego materiatu biodegradowalnego - PolyDust.

Zrédho: archiwum prywatne Pomystodawcy.

24.2 Przydomowa elektrownia wiatrowa - Upwind 1500

Akronim pomystu Upwind 1500
Pomystodawca Artur Whudarczyk

Zespot Jadwiga Wtudarczyk
Kontakt arturwludarczyk@gmail.com

Zdaniem Pomystodawcy:

W ramach wspotpracy ze Strefg Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 realizowano
projekt kompleksowej przydomowej elektrowni wiatrowej 1500 W dla zasto-
sowan w gospodarstwach domowych w warunkach wiatrowych panujacych
w Polsce. Projekt urzadzenia obejmowat catosciowe rozwigzanie, poczaw-
szy od turbozespotu wiatrowego, poprzez system sterowania elektrowni, jak
rowniez konstrukcje nosna (maszty) dla montazu tego typu urzadzen, w tym
montaz bezposredni na istniejacych obiektach budowlanych. Wspétpraca ze
Strefg Pomystodawcy — Wisparcie 4.0 realizowana byta w wielu obszarach te-
matycznych istotnych dla mozliwosci dalszej komercjalizacji rozwigzania.

Przeprowadzono wiele spotkan tematycznych z obszaréw biznesowych
(sposoby monetyzacji pomystu), marketingowych, analiz ryzyka, ochrony wias-
nosci intelektualnej, jak rowniez tych natury formalnej (prawo budowlane, po-
datkowe, unijne). Przeprowadzona analiza wedtug metodologii Lean Canvas
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pozwolita na catosciowe spojrzenie na projekt poprzez analize poszczegdlinych
pol modelu biznesowego, dzieki czemu umozliwita réwniez zwrdcenie uwagi
obszary, ktére wymagaja wiekszego dopracowania w projekcie.

Ponadto zrealizowano szereg dziatan, ktére wymagaty wsparcia zewnetrz-
nego w wykonaniu tych zadan. Jednym z istotnych tematéw, ktéry zostat
opracowany we wspodtpracy z radca prawnym Strefy Pomystodawcy — Wspar-
cie 4.0 i ekspertami zewnetrznymi jest opinia prawna z obszaru prawa budow-
lanego i podatkowego, obejmujaca petna analize prawna zwigzana z przyszta
budowa masztow do wysokosci 15 m dla tego typu urzadzen. Uzyskana opinia
prawna stanowi istotny punkt wyjscia dla realizacji przysztych komercyjnych
instalacji elektrowni wiatrowych w zaleznosci od sposobu montazu. Aktualnie
prawo budowlane ulega nowelizacji w obszarze mozliwosci montazu mikro-
instalacji wiatrowych, gdzie zostana uwzglednione przepisy wyrdzniajgce tego
typu urzadzenia — na wniosek Ministerstwa Rozwoju i Technologii - istotny ele-
ment ulegnie po wielu latach zmianie dla mikroinstalacji wiatrowych, utatwia-
jacy inwestycje w takie rozwigzanie.

W obszarze wymagan prawnych zrealizowano réwniez szkolenie z dy-
rektyw Unii Europejskiej dotyczacych elektrowni wiatrowych, jakie powinny
by¢ spetniane przez producentdw. Szczegdtowe merytoryczne i praktyczne
szkolenie z zakresu dyrektyw: maszynowej 2006/42/WE (MD), kompatybil-
nosci elektromagnetycznej 2014/30/UE (EMC), niskonapieciowej 2014/35/UE
(LVD) jak réwniez dyrektywy 2011/65/UE (RoHS). Analiza i sposdb interpretac;i
wymienionych dyrektyw pozwolity na opracowanie deklaracji zgodnosci CE,
waznego dokumentu dostarczanego wraz z instrukcja obstugi i tabliczka zna-
mionowa z oznakowaniem CE umieszczong na urzadzeniu. Realizacja profe-
sjonalnego szkolenia pozwala na swobodna i samodzielng dalsza prace w tym
obszarze. Uzyskano réowniez certyfikat ze szkolenia w tematyce przydomowej
turbiny wiatrowej. W ramach szkolenia omdéwiono réwniez normy zharmoni-
zowane dla wymienionych dyrektyw — pozwolg na dalsze szczegdtowe opra-
cowanie dokumentacji technicznej, instrukcji obstugi i innych dokumentdéw
formalnych potrzebnych dla spetnienia wymagan dyrektyw UE dla turbiny
wiatrowej. Oproécz strony formalno-prawnej wykonano réwniez wycene inno-
wacyjnego pomystu przez firme zewnetrzna, ktdéra obejmuje szeroki zakres
zagadnien, poczawszy od analizy rynku, ryzyka i modeli ekonomicznych pro-
gnozowanych dla przedstawionego pomystu. Uzyskany dokument wyceny
jest istotnym elementem biznesowego uzasadnienia dalszej realizacji komer-
cyjnej pomystu. Oczywiscie rowniez w Strefie zrealizowano analize ochrony
wiasnosci intelektualnej (rzecznik patentowy/radca prawny) i okreslono w ja-
kich obszarach jest ona mozliwa. Zrealizowano opracowanie i zgtoszenie zna-
ku towarowego stowno-graficznego ,Upwind” do Urzedu Patentowego RP,
ktory bedzie przysztym znakiem towarowym dla produktéw.

Kolejnym owocem wspdtpracy w ramach Strefy Pomystodawcy — Wspar-
cie 4.0 z zewnetrznym biurem projektowym jest rowniez opracowanie pro-
jektu typowego do adaptacji dla serii masztéw 9, 12 i 15 m, dedykowanych
do montazu przydomowych turbin wiatrowych typu HAWT o mocy do 3000
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W. Opracowane rozwigzanie uwzgledniajace wytyczne projektowe pomy-
stodawcy pozwolito na przygotowanie nowatorskiego rozwigzania maszto-
wego pod turbiny wiatrowe w tej klasie wielkosci, ktére nie wymaga prac
ziemnych podczas budowy (dedykowany sposéb kotwienia w gruncie) oraz
tatwy sposdb montazu turbiny i jej postawienia. Opracowany projekt syste-
mu masztéw obejmuje caty obszar Polski w tym Il strefe wiatrowa powyzej
907 m n.p.m., co pozwala na przyszta instalacje urzadzen w kazdym miejscu
Polski. Udziat w programie Strefa Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 w znacza-
cym stopniu przyczynit sie do rozwoju pomystu, w roku 2023 planowane jest
uruchomienie instalacji pilotazowej w warunkach naturalnych. Dodatkowo
z funduszy — przyznanej nagrody w ramach finatu | Rundy Strefy Pomysto-
dawcy — Wsparcie 4.0 zrealizowano zakup profesjonalnej drukarki 3D, ktora
pozwoli na projektowanie, tworzenie prototypdw podzespotéw, makiet pre-
zentacyjnych, marketingowych rozwigzania i produkcje przysztych kompo-
nentdw turbin wiatrowych w technologii Przemystu 4.0.

Energia
% ukryta jest
w zywiole

Rys. 7. Wizualizacja MVP przydomowej elektrowni wiatrowej - Upwind 1500.
Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawcy/zespotu.

24.3 Gorsety w technologii 3D - BeSpokey

Akronim Pomystu BeSpokey
Pomystodawczyni Matgorzata Pawetek
Kontakt malgorzataserafin93@gmail.com

Zdaniem Pomystodawczyni:

BeSpokey zajmuje sie produkcja modutowych gorsetéow drukowanych
w technologii 3D dla dzieci ze skolioza. Zadaniem gorsetu jest korekcja defor-
macji kregostupa i zaleca sie noszenie go przez okoto 20 godzin na dobe. Ak-
tualnie dostepne na rynku zaopatrzenie to sztywne, niepozwalajace oddychac

[75]



skoérze gorsety, bez mozliwosci weryfikacji postepdw leczenia, przypominaja-
ce bardziej zbroje niz sprzet ortopedyczny na miare XXI w.

BeSpokey skupia sie na wprowadzeniu modutowosci gorsetéw, umozli-
wienia oddychania ciata podczas uzytkowania, ulepszenia UX produktu, za-
angazowania nowoczesnych form wzorniczych i wysokojakosciowych roz-
wigzan, stawiajac przede wszystkim na zwiekszenie akceptacji tego leczenia
przez dzieci i mtodziez. Ogromng wartoscig dodang jest maksymalizacja osia-
ganych efektéw leczenia, poprzez dodanie funkcji stopniowania i pogtebia-
nia korekcji w trakcie rehabilitacji, czujnikéw mierzacych efekt leczenia oraz
systemu do ,rosniecia” gorsetu wraz z pacjentem. Produkt kierowany jest do
sektora B2B tak, by firmy ortopedyczne na catym swiecie mogty oferowac no-
woczesne ortezy tutowia. Strefa Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 znaczaco przy-
czynita sie do uksztattowania i rozwoju pomystu

Strefa Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 to jedyny w swego rodzaju program,
ktéry zapewnia wsparcie pomystéw i wspomaga rozwdj projektu na wczesnym
etapie. To bardzo wazne, bo to wtasnie wtedy rozwija sie i ksztattuje wizja mito-
dych przedsiebiorcow, zatem jej dopracowanie w tej fazie wptywa bezposred-
nio na powodzenie pézniejszego wdrozenia. Dla mnie uczestnictwo w progra-
mie nie tylko pozwolito na dopracowanie idei, uzupetnienie wiedzy w dziedzinie
finansowej, technologicznej czy ksztattowania modelu biznesowego poprzez
szerokie doradztwo i pomoc ekspertdw, ale rowniez realizacje prototypu pro-
duktu, dokonanie zgtoszenia patentowego i rejestracje znaku towarowego. To
konkretna pomoc merytoryczna i rzeczowa. W szczegdlnosci mozliwosé opra-
cowania pierwszej wersji produktu byta owocnym doswiadczeniem, dzieki cze-
mu otrzymalismy dziatajacy produkt oraz potwierdzenie wykonalnosci i zato-
zen kosztowych tak waznych przy budowaniu strategii cenowe;.

Polecam udziat w programie Strefa Pomystodawcy wszystkim osobom,
ktdore maja nowe pomysty i chca je realizowad, poniewaz poznajac swietnych
ekspertow i innych pomystodawcdéw z pewnoscig otrzymacie sporg dawke
wiedzy, inspiracji i motywacji.

Rys. 8. Wizualizacja MVP gorsetu w technologii 3D - BeSpokey.

Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawczyni.
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24.4 Inteligentny kompostownik - VERMICO

Akronim pomystu VERMICO

Pomystodawczyni Wiktoria Koztowska

Zespot Lucyna Kusiak, Karol Wojtas, Jakub Mazurkiewicz
Kontakt wiktoria.kozlowskaa@gmail.com

Zdaniem Pomystodawczyni:

Inteligentny Kompostownik VERMICO to wermikompostownik, w ktérym
bioodpady sa rozktadane za pomoca dzdzownic kalifornijskich. Zaleta takiego
rozwigzania jest redukcja metanu/podtlenku azotu, a takze produkcja pet-
nowartosciowego nawozu dla roslin w jednej z najszlachetniejszych form
koprolitow. Kompostownik jest inteligentny, poniewaz zastosowana elektro-
nika sprawia, ze warunki panujace wewnatrz sg pod statym nadzorem. Kon-
trola tych parametréw sprawia, ze kompostowanie jest szybsze i minima-
lizuje ryzyko powstania niepozadanych reakcji biologicznych, ktére czesto
zdarzaja sie podczas zwyktego kompostowania bioodpaddéw w warunkach
wewnetrznych (biura itp.), tj. plesnienie, fermentacja. Dodatkowo panujace
warunki wewnatrz wermikompostownika s3 zblizone do naturalnych wyma-
gan dzdzownic. Zaleta rozwigzania jest tatwosc i wygoda uzytkowania, po-
niewaz jest skierowane gtoéwnie do klienta B2B. Firmy musza wykazywac ra-
porty ESG, w ktérych widoczny jest wptyw przedsiebiorstwa na srodowisko,
a takze odpowiadac¢ na potrzeby pracownikdw i klientéw zwiazane z dziata-
niami proekologicznymi. Dlatego w ofercie sg dostepne webinary i wydarze-
nia proekologiczne majace na celu edukowanie i zrzeszanie pracownikow.
Produkt bedzie dostepny w pakietach subskrypcyjnych, w ramach ktérych
klienci moga wypozyczy¢ kompostownik do przestrzeni biurowej i cieszy¢
sie przyjemna strong kompostowania. Za serwis urzadzenia oraz opréznianie
kompostu odpowiedzialna jest spodtka. Przedstawione rozwigzanie jest no-
woscig, poniewaz na rynku nie istnieje kompostownik, ktéry réwnoczesnie
wykorzystywatby dzdzownice kalifornijskie i przeznaczony byitby dla klien-
toéw B2B. Bytby ekologicznym benefitem, ktéry dostarcza nawdz dla roslin,
ale réwniez zrzeszat i edukowat pracownikdéw poprzez warsztaty proekolo-
giczne. Wprowadzajac kompostownik VERMICO do przestrzeni publicznych,
chcemy, aby temat ekologii wigzat sie z przyjemna forma aktywnosci, ktéra
ma swoj symbol ,dzdzownice”, ktére budza pozytywne skojarzenia. W zwiaz-
ku z tym chcemy przedstawiac nasza ustuge jako ekologiczny benefit.

Strefa Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 pomogta nam przekuc ide w pierw-
szy prototyp oraz zatozong spdtke. Dzieki programowi poznaliSmy czwarte-
go cztonka zespotu specjalizujgcego sie w biotechnologii i kompostowaniu,
w wyniku czego zbudowalismy komplementarny zespdt, ktdry jest w stanie
wprowadzi¢ innowacje na rynek. Niezmiernie pomocne okazaty sie konsul-
tacje prawne, dzieki ktorym zgtosilismy do urzedu wniosek o zastrzezenie
znaku towarowego. W ramach grantu zespot projektowy zrealizowat budowe
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nowego prototypu. Wyposazony zostat
w mikrokontrolery, ktére sterujg systema-
mi, poprzez wysytanie danych do sieci i od-
czytywanie zdalne pomiardw oraz czujniki,
z ktorych uzyskiwane sg odpowiednie dane.
Uzyskano ogdlne odwzorowanie docelowe-
go systemu w warunkach laboratoryjnych.
W ramach dofinansowania zostata rowniez
wykonana analiza morfologiczna bioodpa-
doéw powstajacych w biurach oraz badania
fizykochemiczne i fitotoksyczne wytworzo-
nego biohumusu. Zostata réwniez zlecona
analiza prawna dotyczaca mozliwosci in-
stalacji kompostownikéw w przestrzeniach
biurowych, co pdzniej utatwito nam rozmo-
wy z klientami. Konsultacje z przedstawi-
cielem VC pomogty nam wyznaczy¢ strate-
gie budowania wartosci firmy.

Rys. 9. Wizualizacja MVP inteligen-

tnego kompostownika - VERMICO.
Zrédto: archiwum prywatne
Pomystodawczyni/zespotu.

24.5 Innowacyjny BusKamper

Akronim pomystu BusKamper
Pomystodawca Michat Stonina
Kontakt michal.slonina@up.poznan.pl

Zdaniem Pomystodawcy:

Moja przygoda ze Strefqg Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 rozpoczeta sie pod
koniec 2021 roku od wypetnienia wniosku zgtoszeniowego. Formularz zawie-
rat serie dobrze sformutowanych pytan opatrzonych czytelnym i klarownym
objasnieniem. Jego wypetnienie zajeto mi dtuzsza chwile, jednak nie dlate-
go, ze byt trudny, ale musiatem uswiadomic¢ sobie, na jakim etapie jest mdj
pomyst i co tak naprawde chciatbym rozwinac. Ponizsza grafika prezentuje
owczesny etap rozwoju mojej koncepcji.

Ta modutowa sktadana skrzynia pozwala przeksztaici¢ kazdy pojazd do-
stawczy, popularnie nazywany “busem”, w kampera. Na tej podstawie dosta-
tem sie do programu. Zanim sie zorientowatem, zostat mi przydzielony opie-
kun, ktéry prowadzit mnie jak po sznurku przez caty proces rozwoju mojego
pomystu. Za kazdym razem to ja decydowatem, ktére obszary i w jaki spo-
s6b chciatbym rozwijac, a lider dobierat konieczne narzedzia i szkolenia. To
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niesamowite jak ogromna wiedze zdo-
bytem z zakresu rozwoju innowacji i pro-
wadzenia wiasnego biznesu. Wiedza ta
zostanie ze mng na zawsze, a wykorzy-
stuje ja niemal codziennie, réowniez za-
wodowo.

Manager na biezaco weryfikuje po-
stepy prac i pilnuje termindw - Swietnie
sie dogadywalismy. Gdy miatem prob-
lemy z jakims$ zadaniem do dyspozycji,
byta duza grupa ekspertéw, wystarczyto  Rys. 10. Wizualizacja wstepnej koncepcji
umowic sie na spotkanie. Poniewaz na  BusKampera.
co dzien jestem zatrudniony na etacie, Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawcy.
nieoceniong dogodnoscia byty spotka-
nia on-line. W zasadzie caty projekt byt
realizowany zdalnie w dogodnym dla mnie czasie.

W ramach Strefy Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 zidentyfikowatem moich
potencjalnych klientéw i ich potrzeby,
firma zewnetrzna zbadata rynek, osza-
cowata potencjat do rozwoju biznesu
i go wycenita. Profesjonalna stolarnia
zbudowata moja skrzynie i zamonto-
wata wewnatrz pojazdu, dzieki czemu
zweryfikowatem wszystkie zatozenia
techniczne. Ostatecznie renomowane
studio graficzne przygotowato krotka
animacje reklamujaca moj produkt.
GCrafika ponizej przedstawia trojwy-
miarowy model ,skrzyni mieszkalnej”
po roku wspdtpracy ze Strefg Pomysto-
dawcy - Wsparcie 4.0.

Prawdziwa wisienka na torcie jest
ztozony wniosek patentowy w Urzedzie
Patentowym RP, ktéry zabezpieczy mdj
pomyst przed nieuczciwa konkurencja.

Caty program podzielony jest na trzy etapy, na kazdym z nich poprzecz-
ka postawiona jest wyzej. Od drugiego etapu pojawiaja sie fundusze, ktore
mozna wykorzystac¢ na potrzeby rozwoju pomystu. Kulminacyjny moment to
DemoDay - gala finatowa transmitowana na zywo miedzy innymi w serwisie
internetowym YouTube. Niepowtarzalna okazja do zaprezentowania siebie
i swojego pomystu wobec zgromadzonych inwestoréw, a przy okazji mozli-
wos¢ zdobycia nagrody finansowe;.

To wszystko nie bytoby mozliwe bez bezposredniego zaangazowania
Centrum Innowacji i Transferu Technologii dziatajacym przy Uniwersytecie
Przyrodniczym w Poznaniu. Poznatem tam ludzi, ktérzy pomogli mi nie tylko

Rys. 11. Wizualizacja MVP skrzyni mieszkal-
nej - Buskamper.
Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawcy.
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z powodu udziatu w projekcie Strefa, ale z pasji. To dzieki nim moja skrzynia
nabrata ostatecznej formy i funkcjonalnosci zgodnej z oczekiwaniami klienta.

W przeciggu roku maoj projekt ewoluowat z poziomu wstepnego szkicu
do produktu gotowego, by wprowadzi¢ go na rynek. Dzieki zdobytej wiedzy
i szkoleniom wiem, jak to zrobi¢ w bezpieczny sposob i jakie Srodki beda mi
potrzebne, a co najwazniejsze na jakie trudnosci powinienem by¢ przygoto-
wany. Mozna powiedziec, ze wspdlnie ze Strefg Pomystodawcy - Wsparcie 4.0
wypracowatem przepis na realny sukces.

24.6 Klamra do paséw bezpieczenstwa - HEMAWI

Akronim pomystu HEMAWI

Pomystodawca Mateusz Wisniewski

Zespot Hubert Hektus, Maciej Matecki,
Aleksandra Matecka, Filip Matecki

Kontakt mateusz.wisniewskiO73@gmail.com

Zdaniem Pomystodawcy:

Nasza innowacja dotyczy klamry do paséw bezpieczenstwa, dzieki ktorej
uzytkownik (pasazer/kierowca) bedzie miat mozliwosé uwolni¢ sie z pojazdu
w razie wypadku, skutkujgacego zablokowaniem tradycyjnego mechanizmu
rozpinania pasoéw, a takze w sytuacji, w ktérej do zaciecia nie dojdzie. W przy-
padku braku zaciecia - nowa klamra podwyzsza punkt odpinania w stosun-
ku do tradycyjnego mechanizmu, dzieki czemu uzytkownik ma tatwiejszy
dostep do odpiecia w momencie, gdy dostep do zamka tradycyjnego bytby
utrudniony.

Strefa Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 byta waznym krokiem na drodze
rozwoju naszego pomystu. Przed przystgpieniem do programu dysponowali-
Smy koncepcjg oraz modelem komputerowym 3D naszego rozwigzania, nato-
miast udziat w programie pozwolit na zmaterializowanie modeli wirtualnych.

Przez caty czas trwania inkubacji otrzymywalismy merytoryczne wsparcie
od naszego managera inkubacji Tomasza Gutkowskiego, za ktére jestesmy
wdzieczni, a takze szerokie i bardzo rzeczowe wsparcie prawno-patentowe
od Izabeli Pietrzak oraz Barttomieja Fijatkowskiego. Dostajac sie do kolejnych
etapdw, uzyskalismy wsparcie finansowe, ktdére wykorzystaliSmy na wytwo-
rzenie MVP ze stali oraz optate zgtoszen patentowych w Europie.

Przed przystgpieniem do udziatu w Strefie dokonalismy zgtoszen paten-
towych w Polsce oraz rozpoczeliSmy procedure miedzynarodowa. Kwalifika-
cja do 3 fazy inkubacji pozwolita nam zabezpieczy¢ wynalazki w Europie jako
kontynuacja dziatan ochronnych witasnosci intelektualnej rozpoczetych przed
przystapieniem do programu.
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Szczegdlnie waznym krokiem, ktoé-
ry umozliwit nam obranie Sciezki, na
ktorej znajdujemy sie teraz byty kon-
sultacje technologiczne prowadzone
przez Jacka Wawrzynowicza. Byty to
jedne z najbardziej owocnych spot-
kan podczas catego programu, nato-
miast kontakty, ktdre uzyskaliSmy po
przedstawieniu naszego zapotrzebo-
wania, doprowadzity do podpisania
listu intencyjnego i dalszych negocja-
cji warunkéw komercjalizacji z firma
produkujgca oraz dostarczajagca fote-
le w wielu krajach na swiecie, a takze
do wspdtpracy z osrodkiem certyfi-
kujagcym podzespoty motoryzacyjne
— rezultatem finalnym, do ktérego
zmierzamy w negocjacjach najpraw-
dopodobniej bedzie aplikacja do pro- Pezpieczefistwa - HEMAWI.
jektu finansowanego przez NCBR. Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawcy/

Podczas programu uzyskaligmy Zespotu.
takze odpowiedzi na nurtujace nas py-
tania z zakresu ochrony wtasnosci intelektualnej, a takze wiele innych.

Catosciowo udziat w Strefie Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 postrzegamy
pozytywnie. Byt to istotny element rozwoju naszego pomystu na catej drodze
od koncepcji do komercjalizacji.

Rys. 12. Wizualizacja MVP klamry do paséw

24.7 Strategiczna gra planszowa - GNOK

Akronim pomystu GNOK
Pomystodawczyni Martyna Jakubowska
Kontakt jakubowska.mr@gmail.com

Zdaniem Pomystodawczyni:
Zapraszamy Twoje szare komarki do tarica w rytmie tfami-
“ gtéwek. Zachwy¢ sie i rozwiri swdj potencjat. SpedZ kreatyw”
nie czas z bliskimi. Jestesmy APOSpiele, tworzymy wartoscio-

wq rozrywke.
Jpicie—

APOSpiele to szereg pomystow i idei zwigzanych z projektowaniem gier.
Badania naukowe wskazuja, iz granie w gry planszowe poprawia zdolnosci
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poznawcze graczy oraz znaczaco zmniegjsza ryzyko choréb neurologicznych
w podesztym wieku. Tworzac gry, mamy mozliwos¢ pozytywnie wptynac¢ na
uzytkownika, na jego styl zycia, na aktualne nawyki. Podczas tworzenia gier
stosujemy podejscie projektowania zorientowanego na gracza. Aktualnie, naj-
bardziej intensywnie pracujemy nad grg GNOK i to ten produkt jest finalistag
programu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0 (runda trzecia).

GNOK to gra dla 2-4 graczy, ktéra posiada angazujaca, dwupoziomowa
mechanike (kategoria gry: abstract strategy, mechanika: pattern buil-
ding), niski préog wejscia do gry i fatwe do wytlumaczenia zasady (gra
z kategorii ,easy to learn, hard to master”). Gra GNOK to frezowana plansza
30 cm x 30 cm z 58 zagtebieniami + 40 Scietych kul (po 10 kul dla kazdego
z graczy). Do tej pory zagrano w gre ponad 70 razy (testy analogowe w srodo-
wisku graczy, pacjentéw geriatrycznych oraz w srodowisku online na Tabletop
simulator). Wypracowano ostateczny ksztatt mechaniki i zasad, tak aby pro-
dukt spetniat oczekiwania grupy docelowej. Aktualnie nasz produkt pozwala
na rozegranie szybkiej i bardzo ciekawej rozgrywki pomiedzy graczami. Zasa-
dy mozna wyttumaczy¢ w kilka chwil, zagra¢ w gre moga nawet cztery oso-
by. Gra GNOK jest bezkonkurencyjna w kwestii designu. Unikatowy projekt
planszy okazat sie stabilizatorem podczas testow gry wsrdd pacjentdw geria-
trycznych. GNOK to jedynie jeden z naszych pomystow. Pracujemy takze nad
trzema innymi prototypami gier i planujemy weryfikacje kolejnych naszych
pomystéw w Srodowisku testeréw profesjonalnych.

W ramach programu Strefa Pomystodawcy - Wsparcie 4.0 mielismy moz-
liwos¢ wziecia udziatu w wielu szkoleniach eksperckich, warsztatach i doradz-
twach z zewnetrznymi podmiotami. Ogromng sitg programu byta mozliwosc
rozwoju pomystu z managerem inkubacji, do-
Swiadczonym specjalista biznesowym, ktoéry
potrafi trafnie doradzi¢ pomystodawcy i spoj-
rze¢ na problem szeroko. Kazdy z trzech eta-
pow programu zakonczyt sie szczegdtowym
raportem wsparcia, ktory pokazat osiggniety
progres w projekcie. Wsparcie technologiczne
dot. doboru materiatow, ktére dla naszego ze-
spotu byto kamieniem milowym, byto przepro-
wadzone z doswiadczonym ekspertem w tym
zakresie i dodatkowo ze Srodowiskiem na-
ukowym. Dzieki temu mamy aktualnie swia-
domosé, w jakim kierunku pdjsé z procesem
produkcyjnym i jakie kroki podja¢, aby produ-
kowac zgodnie z zasadami gospodarki cyrku-
larnej.

W ramach prac z zewnetrznymi podmio- Rys. 13. Wizualizacja MVP strate-
tami w Strefie Pomystodawcy - Wsparcie gicznejgry planszowej - GNOK.
4.0 zmieniliSmy wzdr przemystowy naszego  Zrodfo: archiwum prywatne
produktu i otrzymalismy mozliwos¢ ochrony  Pomystodawczyni.
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nowego designu na poziomie Unii Europejskiej. Aktualnie, wzdr przemystowy
gry GNOK jest chroniony w Unii Europejskiej (zostat zastrzezony w EUIPO).
Planujemy takze chroni¢ znak towarowy produktu.

Podczas prac nad projektem miatam mozliwos$¢ doradztwa z rzecznikiem
patentowym i prawnikiem. Tego typu ustugi nie sg doceniane przez mtodych
wynalazcdw na pierwszym etapie projektu, z uwagi na koszty takiego doradz-
twa. Eksperci ze Strefy Pomystodawcy ktada ogromny nacisk na ochrone war-
tosci niematerialnych i prawnych pomystu i jest to wsparcie bezptatne. Udziat
W programie zmotywowat mnie takze do podjecia kolejnych dziatan w kie-
runku komercjalizacji pomystu. Napisatam biznesplan, ktéry niejako stat sie
podsumowaniem prac prowadzonych nad projektem w Strefie. Planujemy
wypusci¢ nasz pierwszy produkt na rynek jeszcze w tym roku.

24.8 Platforma internetowa - PalmTree

Akronim pomystu PalmTree
Pomystodawczyni Ania England
Kontakt ania.england@gmail.com

Zdaniem Pomystodawczyni:
PalmTree to platforma internetowa, LS o s
ktdrej celem jest zbudowanie spotecz- zgalegigsztuki ub artysta.
noéci skupionej wokot sztuki. Moga sie
na niej rejestrowac artysci, galerie sztu- g H § oy
ki, rzeczoznawcy, konserwatorzy sztuki,
inwestorzy i kolekcjonerzy. Platforma

jest forma ekosystemu sztuki, w ktérym n
mozna nawigzac¢ profesjonalne relacje

biznesowe nie tylko z dyplomowanymi
artystami, ale na przyktad z prawnikami
specjalizujacymi sie w prawie autorskim.

W ramach projektu Strefa Pomysto-
dawcy - Wsparcie 4.0 przede wszystkim
otrzymatam pomoc od managera inku-
bacji, Justyny Topolskiej, ktéra wspierata
mnie konkretnymi i kreatywnymi roz-
wigzaniami prowadzacymi do powsta-
nia platformy PalmTree. Szereg spotkan

Witaj Krystyna!

PlatForma fqezy sztuke.

Spotecznosé miesiqea

Dbamy o Twoje bezpieczefistwo.

Rys. 14. Wizualizacja MVP (mock-up) platformy in-
ternetowej - PalmTree.

Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawczyni. SRl ER e e T




i warsztatow, w ktérych bratam udziat, a byto ich naprawde sporo, zwrdcity
mMojg uwage na kwestie wiasnosci intelektualnej i zagadnien prawnych, ktére
beda kluczowe w prowadzeniu mojego biznesu (np. Regulamin Platformy),
jak rowniez na projektowanie budzetu, monetyzacje biznesu czy prezentacje
siebie i projektu przed inwestorami.

Nie moge réowniez poming¢ networkingu i profesjonalnych kontaktow, ja-
kie nawigzatam podczas uczestnictwa w programie, ktére sg bezcenne dla
prowadzenia kazdego rodzaju biznesu.

Bez udziatu w Strefie Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 PalmTree z pewnos-
cig nigdy by nie powstata, poniewaz konkurs zaczynatam z zupetnie innym
pomystem. Po miesigcu nastapit pivot i mdéj pomyst — gtéwnie po badaniach
rynku — nabrat obecnego ksztattu. Co wiecej, udziat w projekcie uswiadomit
mi, ze mam talent biznesowy, z czego do tej pory nie zdawatam sobie sprawy.

24.9 Przydomowa skrzynka do przesytek - SelfPost

Akronim pomystu SelfPost
Pomystodawca Adam taszczewskKi
Zespot Tomasz Biskup
Kontakt adam@issxp.pl

Zdaniem Pomystodawcy:

Nasz projekt rozwigzuje problem “ostatniej mili” w doreczaniu przesytek
do prywatnych domoéw. Koniec z czekaniem w domu i dostosowywaniem
dnia do wizyty kuriera, dostawcy jedzenia lub zakupdw spozywczych.

Strefa Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 to nie tylko program wsparcia dla
pomystodawcdow, ale byta to takze inspirujaca przygoda, ktéra dostarczyta nie
tylko konkretnych narzedzi i wartosci dodanych, ale takze rozwineta nasze
umiejetnosci biznesowe i pozwolita na budowanie wartosciowych relacji. Jako
uczestnicy programu, mielismy okazje doswiadczy¢ nie tylko wsparcia finan-
sowego i mentorskiego, ale takze szerokiego spektrum mozliwosci rozwoju
naszego pomystu.

Jednym z najwazniejszych aspektéw Strefy Pomystodawcy — Wisparcie 4.0
byto zapewnienie nam konkretnej pomocy finansowej, ktéra pozwolita zre-
alizowac nasze plany rozwojowe systemu. Dzieki temu moglismy skupic sie
na rozwijaniu naszej aplikacji i wdrazaniu innowacyjnych rozwigzan. Wsparcie
finansowe byto nie tylko impulsem do realizacji pomystu, ale takze dawato
poczucie bezpieczernstwa i umozliwiato bardziej zdecydowane dziatania.

W ramach udziatu w programie mielismy takze dostep do licznych szkolen
i warsztatow, ktore byty organizowane przez Strefe Pomystodawcy — Wspar-
cie 4.0. Szkolenia te dotyczyty réznorodnych aspektdw prowadzenia biznesu,
takich jak zarzadzanie zespotem, marketing, strategia, finanse czy prawo.
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Dzieki nim zdobyliSmy nowe umiejetnosci i wiedze, ktdre byty niezwykle cen-
ne w rozwoju naszej dziatalnosci.

Kolejnym nieocenionym aspektem programu byta mozliwos¢ skorzystania
ze wsparcia mentorskiego. DostaliSmy dostep do zespotu doswiadczonych
mentoréw, ktoérzy podzielili sie z nami swojg wiedzg, doswiadczeniem i wska-
zéwkami na temat rozwoju biznesu. Spotkania z mentorami byty inspirujace
i mobilizujace, a ich rady byty nieocenione w procesie ksztattowania naszej
strategii rozwoju i podejmowaniu kluczowych decyzji.

Dzieki wspotpracy ze Strefg Pomystodawcy — Wsparcie 4.0 moglismy zwe-
ryfikowac swoj projekt z rzeczywistymi oczekiwaniami rynku. Pod wyptywem
spotkan z ekspertami, wykonalismy kilka modyfikacji naszego projektu. Chy-
ba nigdy nie zapomnimy spotkan, podczas ktdérych nastepowata “burza moz-
gow”, a my otrzymywalismy ogrom nowych pomystéw dla naszego rozwigza-
nia.

‘:

———————a
——————

S ————
‘-‘-"

Rys. 15. Wizualizacja dziatania przydomowej skrzynki do przesytek - SelfPost.

Zrédto: archiwum prywatne Pomystodawcy/zespotu.
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25. Przyktadowe wskazowki
i reckomendacje

W ramach podsumowania przedstawiono przy-
ktadowe rekomendacje zwigzane z poszczegdlnymi
elementami procesu generowania innowacji oraz
budowania modelu biznesowego zwigzanego z no-
wym produktem/ustuga projektowanym/projekto-
wana przez innowatoréw.

Jak rozumieé¢ innowacje?
» Innowacja to nowy lub ulepszony produkt, ustu-
ga lub proces (lub ich potaczenie), ktéry réozni
sie znaczaco od dotychczasowych oferowanych na rynku produktow,
ustug lub proceséw na tyle, ze posiada przewagi konkurencyjne, ktére
powodujg, iz zaspokaja on potrzeby, oczekiwania lub rozwigzuje proble-
my klientéw, ktérzy zgtaszaja na niego realne zapotrzebowanie.

Jak zorganizowac¢ dobry zespét do realizacji projektu biznesowego?

» Zespot projektowy powinien by¢ kompilacja: potrzebnych kompetencji
w réznych obszarach takich jak zarzadzanie, technologia, marketing,
biznes itd., odpowiedniego poziomu zaangazowania merytorycznego
i czasowego. Brakujagce kompetencje nalezy pozyskac z rynku, korzysta-
jac z mentoringu, komercyjnego wsparcia ekspertéw i doradcow. Naj-
wazniejszy dla sprawdzenia dziatania zespotu jest moment petnego za-
angazowania kazdego cztonka zespotu w wytyczone zadania.

Czy warto dokonywac¢ analizy ryzyk dotyczacych rozwoju i wdrazania po-
mystu?

» Analiza ryzyk powinna by¢ standardowym elementem modelu bizneso-
wego od poczatku pracy nad nim. Pozwala ona na zidentyfikowanie naj-
wazniejszych zagrozen dotyczacych m.in. ograniczen technologicznych,
kompetencyjnych, dotyczacych dziatan konkurencji, pozyskania kapitatu
czy ochrony wiasnosci intelektualnej. Znajomos¢ ryzyk pozwala ustali¢
strategie wprowadzania dziatan zapobiegawczych, dokonywania pivoto-
wania pomystu i reagowania na zmiany wynikajace z ograniczania praw-
dopodobienstwa ich wystapienia.

Na co zwracaé¢ uwage w przypadku ochrony wiasnosci intelektualnej?

» Publiczne ujawnienie wynalazku lub innego rodzaju przedmiotu praw
wiasnosci przemystowej przed jego zgtoszeniem do odpowiedniego
urzedu patentowego uniemozliwia dokonanie takiego zgtoszenia i uzy-
skanie monopolu prawnego. Dlatego tez warto pamieta¢, aby prezentu-
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Jjac wynalazki niezgtoszone do ochrony osobom trzecim, zawiera¢ z nimi
umowy o zachowaniu poufnosci.

Jaka metode wykorzysta¢ do budowania modelu biznesowego?

» Optymalna i najpopularniejszych metoda planowania oraz projektowa-
nia nowych przedsiewzie¢ biznesowych, w szczegdlnosci o charakterze
innowacyjnym jest Lean Canvas autorstwa Asha Muraya. Metoda ta po-
lega na budowaniu i rozwijaniu iteracyjnym pomystu przy wykorzystaniu
dziewieciu pdl definiujacych ramy planowanego biznesu.

Co daje pomystodawcom ekosystem innowac;ji?

» Poszczegdlni uczestnicy ekosystemu innowacji oferujg i dostarczaja
okreslonych wartosci innowatorom. Poczawszy od mozliwosci pozyski-
wania kapitatu na opracowanie i rozwéj pomystu - fundusze kapitatowe
VC i BA, przez wiedze, doswiadczenie i kompetencje - mentorzy, eksper-
ci, prawnicy, naukowecy, brokerzy innowacji, wsparcie w przygotowaniu
MVP - podwykonawcy prototypdéw lub ich elementdw, wsparcie w za-
ktadaniu i prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej - inkubatory przedsie-
biorczosci czy parki naukowo-technologiczne, az po ustugi prawnikdéw
w przygotowywaniu wszelkiego rodzaju umow czy rzecznikow patento-
wych w obrebie ochrony wtasnosci intelektualnej.

Dlaczego nalezy prowadzi¢ badania konsumenckie i co one daj3?

» Badania preferencji klientéw to kluczowy obszar przy tworzeniu mo-
delu biznesowego. Wyniki badania pozwalaja: zweryfikowac¢ hipoteze
uzytecznosci i istnienia popytu na nasz produkt, dokonaé¢ oceny cech
uzytkowych i funkcjonalnosci produktu, sprawdzi¢ oczekiwania klientéw
co do ceny produktu, zbadac¢ preferencje klientéw co do kanatéw otrzy-
mywania informacji o produkcie, zamawiania i jego dostarczania, a przy
okazji umozliwi¢ zbadanie oferty konkurencji oczami badanych klien-
téw. Wyniki badan dajg rowniez mozliwos¢ na wykorzystanie informacji
zwrotnej od respondentéw w celu doskonalenia MVP, tak aby prototyp
produkcyjny w sposéb optymalny odpowiadat na potrzeby i oczekiwania
klientéw docelowych.

Jak wiasciwie okresla¢ poziom gotowosci technologicznej?

» Skale TRL nalezy stosowac¢ indywidualnie w stosunku do kazdego po-
mystu ze wzgledu na specyfike poszczegdlnych rozwigzan i technologii.
Nalezy rzetelnie okresla¢ co zostato wykonane i co powstato w wyniku
tych dziatarh — bedzie to poziom, na ktérym sie znajdujemy. Na tej pod-
stawie bedziemy mogli ocenic¢, co jeszcze zostato do wykonania, tak aby
zaplanowac kolejne dziatania prowadzace do opracowania produktu lub
ustugi gotowej do zaoferowania klientowi.
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Jak ochroni¢ informacje o pomysle w formie know-how?

» Za utrzymanie w poufnos¢ informacji, niepodlegajacych ochronie
W postaci praw wytgcznych, a stanowiacych know-how objete ochrong
jako tajemnica przedsiebiorstwa, odpowiada ich wtasciciel. Dlatego tez
W procesie budowania modelu biznesowego pomystu nalezy z wszystki-
mi osobami trzecimi zaréwno fizycznymi jak i prawnymi, ktérym przeka-
zujemy informacje poufne, zawiera¢ umowy NDA. Ponadto wszelkie do-
kumenty i korespondencje trzeba oznaczac jako poufna. Istnieje réwniez
mozliwos¢ ustanowienia depozytu notarialnego informacji o charakte-
rze know-how, co w przypadku nieuprawnionego wykorzystania wiedzy
know-how bedzie dowodem jej pochodzenia.

W jakim celu przygotowuje sie prototyp w formule MVP?

» Po pierwsze celem wytworzenia MVP produktu (niski poziom odwzo-
rowania docelowego produktu) jest ocena i weryfikacja jego najwaz-
niejszych funkcjonalnosci wsréd pierwszych uzytkownikéw. Pierwsi
potencjalni klienci, oceniajac funkcjonalnosci produktu/ustugi wypraco-
wanego w postaci MVP, wskazujg ewentualne stabe strony lub kierunki
zmian (pivot) w rozwoju pomystu. Po drugie, z racji tego, ze produkcja
prototypu jest znacznie bardziej kosztowna niz produktu w rezimie se-
ryjnym, budowa pierwotnego mniej kosztownego prototypu zamiast od
razu wersji produkcyjnej jest racjonalna kosztowo.

Dlaczego prototyp w wersji MVP jest tak wazny?

» Pracujac nad pomystem musimy mie¢ swiadomosc, ze niezwykle istot-
ne jest zmaterializowanie lub zwizualizowanie naszego produktu/ustugi
w formie pierwotnego prototypu o minimalnych, ale najwazniejszych
funkcjonalnosciach i cechach dla docelowego uzytkownika. MVP umoz-
liwia sprawdzenie i ocene funkcjonowania wybranych parametréow w wa-
runkach zblizonych do rzeczywistych, a przede wszystkim jest okazjg do
demonstracji parametrow istotnych dla klienta. Poprzez udostepnienie
do testowania MVP klientowi uzyskujemy niezwykle cenne informacje
zwrotne na temat naszego produktu. Pozwala to na jego doskonalenie
i dostosowanie do rzeczywistych potrzeb klientow.

Jakie sg potencjalne Zrédta pozyskania kapitatu na rozwéj pomystu?
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» Srodki na finansowanie lub dokapitalizowanie rozwoju pomystu mozna
uzyskac ze zrédet publicznych i prywatnych. W ramach srodkéw pub-
licznych sg to fundusze dotacyjne, pozyczkowe czy grantowe. W ramach
Srodkdéw prywatnych ze zbiorek spotecznych - czyli crowdfundingu czy
od funduszy VC, BA, PE oraz SC.



Jaki jest przepis na dobrg prezentacje pomystu podczas DemoDay lub
pitch?

» Istnieje kilka zasad i wskazéwek, ktérych nalezy przestrzegac¢ podczas
wystapienia przed inwestorami. Po pierwsze prezentacja musi by¢ syn-
tetyczna, rzeczowa i sugestywna. Wazna jest pewnosc siebie i mowa cia-
fa osoby prezentujacej. Gtéwne informacje przekazywane inwestorom
powinny dotyczy¢ unikatowosci produktu i skalowalnosci, informacji
o dobrym rozpoznaniu konkurencji, zespole i jego zaangazowaniu oraz
poziomie TRL, ktérego okreslenie daje obraz tego, co jeszcze musi zostac
zrealizowane, aby wprowadzi¢ produkt na rynek. Wazna jest tez reali-
styczna projekcja informacji o tym, kiedy biznes zacznie zarabia¢ na sie-
bie lub zostanie wypracowana optymalna wartos¢ firmy umozliwiajaca
jej odsprzedaz.

Na co zwracac¢ uwage w przypadku przystapienia do programéw akcele-
racyjnych?

» Uczestnictwo w platformach i programach akceleracyjnych organizowa-
nych w ramach projektéw dofinansowywanych ze srodkéw publicznych,
prywatnych oraz centra badawczo-rozwojowe tworzone przez firmy,
daje poza korzysciami finansowymi, umozliwiajacymi akceleracje pomy-
stu, szereg benefitdw w postaci wsparcia merytorycznego, eksperckie-
go i mentoringowego. Zaleca sie jednak doktadne zwracanie uwagi na
zasady uczestnictwa w programach, w szczegdélnosci w zakresie zasad
dalszej wspodtpracy z firma w przypadku uzyskania produktu o poten-
cjale komercyjnym i wdrozeniowym oraz na kwestie wiasnosci praw do
wynikéw badan oraz analiz wykonanych w ramach uczestnictwa w pro-
gramie akceleracyjnym.
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26. Podsumowanie

W Kompendium Innowatora zaprezentowa-
no ogodlng mape drogowa procesu generowania
i wdrazania innowacyjnych rozwigzan. Innowatorzy
bedacy autorami pomystdw na produkty, ustugi
badz procesy powinniopracowac optymalny i dedy-
kowany model biznesowy. Podczas jego budowania
powinni oni uwzgledni¢ specyficzne uwarunkowa-

nia swojego pomystu, tak aby model byt wykonalny e—
podczas wdrozenia. Nalezy dokona¢ analizy rozwia- I—
zan i podmiotéw konkurencyjnych oraz doktadnie —
zidentyfikowac¢ potrzeby i oczekiwania potencjal- 0 C—

nych klientéw, a nastepnie uzytkownikéw konco-

wych. Wazne jest dokonanie analizy kanatéw pro-

mowania i dostarczania produktdw oraz ustug do

klienta. Istotne jest okreslenie przewag nie do pokonania i wartosci dodanych
dostarczanych przez to rozwigzanie. Niezwykle istotne jest skompletowa-
nie zespotu i koniecznych kompetencji oraz odpowiednie okreslenie zadan
i poziomu zaangazowania poszczegdlnych cztonkdéw zespotu. Nieodzownym
W procesie opracowywania modelu biznesowego jest korzystanie z wiedzy
i doswiadczenia roznego rodzaju ekspertdw zewnetrznych tj. doradcéw, men-
toréw, naukowcow, prawnikow, rzecznikéw patentowych, brokeréw czy ma-
nagerdw innowacji. Ekosystem innowacji i mozliwosci sieciowania kontaktow
w tym zakresie umozliwiajg dotarcie do takiego witasnie grona ekspertow
oraz organizacji, dostarczajacych wiedzy, kapitatu i wsparcia merytorycznego
w tworzeniu innowacyjnych rozwigzan. W catym procesie budowania modelu
biznesowego wazne jest monitorowanie zmiany poziomu TRL poprzez reali-
zacje zadanych w modelu kamieni milowych. Standardowym elementem bu-
dowania strategii biznesowej jest analiza SWOT i analiza ryzyka, ktérych wyniki
wspierajg opracowanie strategii dziatania i rozwoju biznesu. Nalezy dokonac
analizy mozliwosci wystepowania o ochrone prawna wiasnosci intelektualnej,
stanowigca kanwe pomystu. W przypadku braku takiej mozliwosci zwracac
nalezy uwage na kwestie ochrony tajemnicy przedsiebiorstwa (know-how).
Podczas catego procesu inkubacji i akceleracji pomystu innowatorzy powinni
sankcjonowac wszelkie relacje z osobami trzecimi, majacymi dostep do po-
mystu, w formie réznego rodzaju umaow czy to NDA, o wspdlnosci praw, poro-
zumienia zatozycieli, az po umowe inwestycyjna. Nieodzownym momentem
jest takze stworzenie MVP - czyli prototypu o minimalnych funkcjonalnosci
niezbednych do zaprezentowania go potencjalnym klientom. Wazne jest od-
powiednie przystapienie do procesu inwestycyjnego w celu pozyskania ka-
pitatu na rozwdj i rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej. Istnieje wiele zrodet
pozyskania srodkéw kapitatowych: od prywatnych funduszy VC, BA czy PE,
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po dotacje publiczne lub $rodki spoteczne pozyskiwane poprzez crowdfun-
ding. Bezposrednio przed powotaniem spéitki technologicznej nalezy wyko-
nac analize optymalnej formy prawnej podmiotu. Od niedawna funkcjonuje
tez nowa forma prawna - czyli prosta spdtka akcyjna, stworzona specjalnie
z mysla o spotkach technologicznych typu startup. Zaktadajac spotke, nale-
zy rowniez rozwazy¢ strategie prowadzenia i rozwoju dziatalnosci, aby mac
skorzystac¢ z systemu preferencji podatkowych ustanowionych dla przedsie-
biorcow, prowadzacych wiasnie dziatalnos¢ badawczo-rozwojowa oraz opra-
cowujacych i wdrazajacych nowe technologie. Nie podlega watpliwosci, iz
droga do przebycia od momentu powstania idei i sformutowania koncepcji
pomystu, przez innowatora do wejscia na rynek, utrzymania i rozwoju star-
tupu jest ztozona, czesto wyboista i wymaga wielu poswiecen, determinacji,
ciezkiej pracy i oczywiscie odrobiny szczescia. Jednakze caty ekosystem inno-
wacji zapewnia dostep do szeregu podmiotdw, instrumentdw i kapitatu nie-
zbednego do przejscia tej drogi. W publikacji zaprezentowano podstawowe
ogniwa w procesie generowania innowacji i ich wdrazania, stanowigce punkt
wyjscia do zgtebiania przez innowatorow poszczegdlnych aspektéw tego pro-
cesu, na bazie ktérych beda w przysztosci zaktadali i prowadzili z sukcesem
spotki technologiczne.
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27. Zrédta internetowe

https://tayloreconomics.com/startupy-technologiczne-
-polska-2021/
https://startuppoland.org/wp-content/uploads/2022/11/
Polskie-Startupy-2022-1.pdf/
https://stat.gov.pl/files/gfx/portalinformacyjny/pl/defau-
Itaktualnosci/5496/18/1/1/podrecznik_oslo_2018_in-
ternet.pdf/
https://www.cbinsights.com/research/report/startup-
-failure-reasons-top/
https:/Mmww.knf.gov.pl/dla_rynku/crowdfunding ( WWWwW )
https://www.gov.pl/web/ncbr/katalog-funduszy-ventu-
re-capital/
https://orzemyslprzyszlosci.gov.pl/nawigatory/fundusze-venture-capital/
https://www.gov.pl/iwveb/rozwoj-technologia/wykaz-cbr/
https://mwww.orlen.pl/pl/o-firmie/innowacje/akcelerator/
https://idea4azoty.grupaazoty.com/
https://akces-ncbr.pl/zaproszenie-do-skladania-wnioskow-w-dzialaniu-pilota-
zowym-do-programu-akceleracyjnego-akces-ncbr-sp-z-0-o/
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