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Playbook dla innowatorow l

Urzad Marszatkowski
Wojewodztwa Zachodniopomorskiego

Technologia zamienia sie w innowacje dopiero wtedy,
gdy przechodzi test rynku. W tej ksigzce dostajesz gotowe
pytania, struktury i szablony, ktére weryfikujg wartosc, eliminujg

zte kierunki i przyspieszajq droge do pierwszych klientow.

Zadanie zrealizowane w ramach projektu pn. ,Pomorze Zachodnie - nowy wymiar innowacji”,

ze srodkéw programu Fundusze Europejskie dla Pomorza Zachodniego 2021-2027, Priorytet 1 Fundusze Rzeczpospolita Dofinansowane przez bl I'- Pomorze
- Fundusze Europejskie na rzecz przedsiebiorczego Pomorza Zachodniego, Dziatanie 1.4 Europejskie - Polska Unieg Europejska ot "‘ﬁ"' Zachodnie
Wzmocnienie procesu przedsiebiorczego odkrywania i rozwéj ekosystemu innowagji.
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Slowo wstepne

Prawdziwa innowacyjnos$¢ manifestuje sie na styku zaawansowanej wiedzy

i realnych potrzeb rynkowych. Pomorze Zachodnie od lat konsekwentnie buduje
ekosystem, w ktérym synergia nauki, biznesu i administracji staje sie fundamentem
nowoczesnej gospodarki. Dysponujemy znaczacym kapitatem intelektualnym

i unikalnymi kompetencjami, jednak kluczowym wyzwaniem pozostaje
transformacja wynikéw prac badawczo-rozwojowych w komercyjne sukcesy.

Na podstawie biezacych obserwacji oraz do$wiadczen wynikajacych z kontaktu

ze srodowiskami naukowymi i innowacyjnymi regionu zostata zidentyfikowana
luka w dostepie do praktycznych, uporzadkowanych narzedzi wspierajacych proces
komercjalizacji. W odpowiedzi na to wyzwanie Urzad Marszatkowski Wojewo6dztwa
Zachodniopomorskiego zainicjowat przygotowanie i zlecit opracowanie publikacji
,Komercjalizacja bez teorii | Playbook dla innowatoréw’, ktérej celem jest realne
wsparcie tworcow w przechodzeniu od badan do rynku.

Powstato narzedzie, ktore wykracza poza ramy teoretycznych rozwazan, oferujac
praktyczne wsparcie w procesie rynkowej weryfikacji projektéw. Podrecznik nie tylko
dostarcza konkretnych metod podejmowania decyzji, ale réwniez klarownie mapuje
regionalny ekosystem innowacji, wskazujac kluczowe instytucje

oraz mechanizmy wspodtpracy.

Jako Samorzad Wojewdédztwa Zachodniopomorskiego aktywnie wspieramy
inicjatywy zaciesniajace relacje wewnatrz sektora innowacji. Jestem przekonany,
Ze niniejszy podrecznik stanie sie dla Panstwa zaréwno merytorycznym
przewodnikiem, jak i funkcjonalng mapa, ktéra przyspieszy droge od koncepgji
do wdrozenia, trwale wzmacniajac konkurencyjnos$¢ naszego regionu.

Olgierd Geblewicz
Marszatek Wojewédztwa Zachodniopomorskiego




Twoja mapa drogowa do innowacji
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l. Wielowymiarowa
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Pomorze Zachodnie coraz dojrzalej podchodzi do innowacdji,

ale wciaz warto podkresla¢, ze komercjalizacja nie zaczyna sie

w chwili podpisania pierwszej umowy. Startuje juz przy pierwszych
testach technologii i, co wazniejsze, przy sprawdzeniu, czy projekt ma
sens biznesowy.

Do Technoparku trafiajg swietni tworcy rozwigzan, ktérzy koncentruja
sie na technologii, a zbyt pézno mysla o rynku: sprzedazy, komunikacji

i jasnym przedstawieniu wartosci. Najwiekszym btedem jest budowanie
produktu bez precyzyjnie nazwanego problemu oraz odpowiedzi na
pytanie, kto i dlaczego ma za niego zapfacié¢. Wiele oséb zaczyna od
pytan o granty, a my przypominamy: pierwszych prawdziwych pieniedzy
nalezy szuka¢ u klientéw. Bez ich gotowosci do ptacenia finansowanie
publiczne jedynie odsunie kluczowy moment weryfikacji projektu.

Moja rada: od poczatku okresl, kto jest Twoim klientem — osoba
prywatna, firma czy administracja i dopasuj do tego jezyk korzysci
oraz sposdb sprzedazy. Technologie traktuj jako punkt wyjscia i jak
najszybciej testuj jg na realnym rynku.

Daniel Wacinkiewicz
Prezes Zarzqgdu Technopark Pomerania



Innowacja to proces, nie tylko wynalazek

Najpierw sprawdz, kim jestes w tej podrézy. Na kolejnych stronach poznasz swoje zadania oraz KPI.

m °
%,Ka/’ !"
Twoje DNA

Prowadzisz rozwéj technologii,,pod
produkt’, godzac sie na mniej czasu
w laboratorium, wiecej pracy nad
dopasowaniem do rynku. Planujesz
backlogi, testy i decyzje techniczne,
tak by rozwigzania daty sie wdrozy¢

Architekt technologii
Chief Technology Officer (CTO)

Profil kompetencyjny

Komunikacja (nietechniczna)

- potrafisz ttumaczy¢ ztozone
kwestie techniczne prostym
jezykiem i budowac zaufanie
zespotu oraz interesariuszy.
Pragmatyczne decyzje — umiesz

i utrzymac.
Twdj partner

Potrzebujesz CEO o rozwinietych
kompetencjach biznesowych,
sprzedazy i komercjalizacji,
pozyskiwania klientéw,
pozyskiwania inwestoréw.

Twoje ryzyko

Dopracowywanie technologii
w nieskonczonos¢ bez przetozenia
na produkt i wdrozenie.

wazyc priorytety i ograniczenia,
wybierajac rozwigzania
wystarczajgco dobre na

dany moment.

¢ Myslenie produktowe (empatia

uzytkownika) - wiesz, jak
technologia realnie pomaga
ludziom i potrafisz przetozy¢ to

na sensowne decyzje produktowe.

Gdzie mozna mnie znalezé?

Na spotkaniach dedykowanych
danej niszy lub branzy.

\
&
Twoje DNA
Jestes gotow wyjs¢ ze strefy

komfortu i stanag¢ na czele
ambitnego projektu, ustalasz

strategie, pozyskujesz finansowanie,

prowadzisz rozmowy z klientami
i skalujesz firme.

Twdj partner

Potrzebujesz mocnego zespotu
operacyjnego, ktéry dopnie inne
sprawy tak, zeby$ mégt skupié sie
na strategii, pozyskiwaniu
finansowania i skalowaniu.

Twoje ryzyko
Przecenienie zatozen i gaszenie

pozaréw kosztem strategii oraz
realnego wzrostu.

Wizjoner biznesu
\ Chief Executive Officer (CEO)

Profil kompetencyjny

Strategiczna intuicja -
dostrzegasz zaleznosci,
wyczuwasz momenty decyzji

i ryzyko w catym procesie.
Liderstwo wspierajace — budujesz

silne relacje, wzmacniasz zesp o6t

i potrafisz inspirowac innych
do wspdtpracy.

e Budowanie relacji — umiesz
otwierac drzwi do sieci
kontaktéw, partnerow, klientow
i mediéw branzowych.

Gdzie mozna mnie znalezé?

W sieci zawodowej oraz
na forach spotecznosci startupowej
(mentorzy, inwestorzy, founderzy).



Kim jestes? — Ciag dalszy

Twoje DNA

Jestes osobg od dowozenia tematow.

Uktadasz firme od srodka: procesy,
dokumenty, umowy, compliance,
terminy i rozliczenia, tak zeby
operacje dziataty ptynnie i bez
ryzyka formalnego.

Twéj partner

CEQi CTO, to ich cele biznesowe

i technologiczne nadaja kierunek,
a Ty zapewniasz im stabilne

ramy dziatania.

Integrator dzialan
Chief Administrative Officer (CAO)

Profil kompetencyjny

e Zorientowanie na wynik -

uktadasz zasoby, procesy

i zadania tak, by firma dziatata
powtarzalnie i dowozita

cele, zarzadzajac przez

ramy i priorytety, a nie

przez mikrozarzadzanie.
Sumiennos$¢ w dziataniu -
pilnujesz detali, ktére innym
umykaja, i wychwytujesz ryzyka,
zanim stang sie kosztowne.
Facylitator wspotpracy — potrafisz
egzekwowac ustalenia i ustalac
granice, dbajac jednoczesnie

o relacje.

Katalizator IP

- . . . 7
= Niezalezny naukowiec-tworca

Twoje DNA

Nie chcesz zaktadac firmy ani

angazowac catego zycia w sprzedaz.
Masz wizje wyniku badan i chcesz,

zeby ktos (np. firma z branzy)
je wdrozyt lub skomercjalizowat,

minimalizujac ryzyko i obowigzki.

Twdj partner

Broker technologii, ktéry znajdzie
klienta i przeprowadzi proces
ochrony oraz negocjacji.

Profil kompetencyjny

Mistrzostwo naukowe — budujesz
gteboka przewage merytoryczng
i potrafisz doprowadzi¢
rozwigzanie do poziomu
wiarygodnosci naukowe;j.
Elastycznos$¢ partnerska —
dopuszczasz wspoéttworzenie

i przekazanie wiedzy innym
podmiotom, bez potrzeby

petnej kontroli.

Praktyczna ciekawos¢ — szukasz
sensu w realnych problemach

i przektadasz zrozumienie Swiata

na uzyteczne rozwiazania.

Twoje ryzyko Gdzie mozna mnie znalez¢?

Utoniecie w biurokracji i stanie sie W sieci osobistej (rodzina,

,sekretarzem” zamiast partnerem. znajomi).

Twoje ryzyko Gdzie mozna mnie znalez¢?

Tworzysz technologie, ktorej nikt Na uczelni - kontakt przez Centrum

nie potrzebuje. Transferu Technologii.



Architekt technologii

Czytaj priorytetowo:
Rozdziat II, Ill, V

Twoje KPI (miernik sukcesu)

e Wskaznik satysfakcji klienta (CSAT): Miara zadowolenia
klienta z produktu lub ustugi.

e Wspotczynnik aktywacji: Procent uzytkownikéw
podejmujacych okreslong kluczowg czynnos¢
w ramach produktu lub ustugi.

Wizjoner biznesu )
’ G

Czytaj priorytetowo:

Rozdziat Ill, V, VII \ \

Twoje KPI (miernik sukcesu)

o Wspétczynnik CLV/CAC: Wskaznik pokazujacy wartosc¢
klienta w odniesieniu do kosztéw jego pozyskania.

e Cash runway (CR): Szacunkowy czas, w ktérym
spotka moze pozostaé wyptacalna przy obecnej
strukturze finansowe;.

o Churn rate: Wskaznik odejs¢ klientéw / rezygnacji.

Punkty kontrolne na start

e Czy masz zdefiniowany problem i segment klientéw oraz koncepcje technologii,
ktéra ma go rozwiagzac?

e Czy masz spisane wymagania i KPI (efekt u klienta i parametry techniczne) oraz wstepnie
potwierdzong propozycje wartosci?

» Czy masz dziatajacy prototyp oraz pierwszy pozytywny feedback uzytkownikow?

¢ Czy masz mierzalng korzysc¢ u klienta wzgledem uzgodnionych kryteriow?

e Czy masz prototyp gotowy do pilotazu oraz uzgodniony z klientem plan dziatan?

e Czy Twoj produkt jest przetestowany w dtuzszym cyklu?

Ocena dojrzalosci IP

e Czy IP jest formalnie przeniesione do spotki?

e Czy masz zidentyfikowane kluczowe aktywa IP oraz jednoznacznie ustalong wtasnos¢?
e Czy masz zrobiony przeglad stanu techniki i wstepne “freedom to operate”?

* Czy masz przygotowang i realizujesz strategie IP wspierajaca biznes?

e Czy aktywnie zarzadzasz portfelem IP?

Gotowos¢ finansowa

¢ Czy masz wypisane co doktadnie musisz zrobi¢ oraz skad chcesz wzig¢ pienigdze na kazdy 10
z tych obszaréw?

e Czy masz policzone ile pieniedzy potrzebujesz i kiedy, w powigzaniu z kamieniami milowymi?

e Czy masz budzet i prognozy oparte o plan produktu i sprzedazy?

Gotowos¢ biznesowa

¢ Czy masz jasno opisany model biznesowy?

e Czy masz policzong wielko$¢ rynku dla wybranego segmentu i wiesz, dlaczego to segment
Lpierwszy do wejscia”?

e Czy masz zdefiniowang i przetestowang strategie wejscia na rynek?

» Czy masz przemyslang strategie cenowg (pricing)?

e Czy masz analize konkurencji i przewag?

e Czy Twoj model biznesowy jest zrbwnowazony i mierzysz to wtasciwymi metrykami?

¢ Czy masz plan skalowania operacji, a nie tylko ,sprzedazy wiecej"?



Integrator dziatan Punkty kontrolne na start

» Czy masz uporzadkowane procesy operacyjne?
Czytaj priorytetowo: ﬁ?ﬁo@ e Czy sgjasno przypisane role i odpowiedzialnosci?
Rozdziat VI, VII O ) v » Czy firma dziata zgodnie z obowiazujacymi regulacjami?
%‘b‘jg e Czy umowy, dokumenty i terminy sg pod kontrolg a zesp6t jest ich Swiadom?

Twoje KPI (miernik sukcesu)

o Cykl konwersji gotéwki (CCC): wskaznik mierzacy czas
potrzebny firmie na sprzedaz zapaséw, $ciagniecie
naleznosci i uregulowanie rachunkow.

» Koszty state (FC): Koszty operacyjne jako
procent przychodéw.

Katalizator IP Punkty kontrolne na start

e Czy skontaktowates sie z uczelniang jednostka transferu (CTT) i uruchomites formalna
Czytaj priorytetowo: $ciezke komercjalizacji?
Rozdziat IV, V, VI

\\\

» Czy masz zdefiniowany profil pierwszego klienta oraz problem, ktéry rozwiagzujesz?
e Czy masz spisane kryteria sukcesu (efekt u klienta, parametry techniczne) oraz dowéd z PoC/
testu, ze je spetniasz lub wiesz, czego brakuje?
Twoje KPI (miernik sukcesu)
e Zainteresowanie rynku (liczba rozmoéw
z potencjalnymi klientami).
¢ Demo Follow-up Rate: Liczba potencjalnych klientéw,
ktérzy prosza o kolejny krok po demo (np. dane, probke,
oferte pilota, warsztat).



Broker technologii: Twéj glowny sojusznik w regionie

To Twéj thumacz i przewodnik. Zna jezyk

biznesu i procedury uczelni/instytucji.

Jego celem jest doprowadzenie Cie do f/ -~
umowy, ale nie wykonanie pracy za Ciebie. l”[ — H 5

Czego mozesz od niego wymagac:

Pomocy przy ocenie potencjatu rynkowego
i wycenie wiasnosci intelektualnej (IP).

Wsparcia na linii twérca—rzecznik patentowy.
Ochrony Twoich intereséw w umowie spotki/

Wsparcia przy zaktadaniu spétki spin-off
(poprzez spotke celowy).

Informacji o zasobach uczelni, ktére moga

v
v
v

wesprzec planowane przedsiewziecie.

( Wskazania aktualnych programéw i dziatan
na poziomie regionalnym, krajowym
badz miedzynarodowym.

Broker technologii

]

Nie napisze za Ciebie biznesplanu.

Nie bedzie zarzadzat Twoim zespotem.

A X

x Nie,sprzeda” technologii, jesli Ty nie
bedziesz zaangazowany.

<

Wspélny mianownik:
On dostarcza kontakty i ramy prawne,
Ty dostarczasz wsad merytoryczny

i zaangazowanie.

<

Gdzie go odnajdziesz:
W Centrach Transferu Technologii
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Arkusz perspektyw interesariuszy

Twoja innowacja nie dziala w prézni, wyjdz poza mury laboratorium. Zanim zaczniesz budowaé, zrozum, zdefiniuj interesariuszy tj. osoby
lub organizacje zaangazowane w realizacje projektu, a takze te, ktére moga wspieraé¢ badz blokowaé projekt. Wypehnij dla swojego pomystu.

Spolecznosé lokalna Urzednik / Regulator '
Zysk: Obawa: Akcja: Zysk: Obawa: Akcja:
Dlaczego Czego sie boj3a? Jak zmitygowac Dlaczego Czego sie bojq? Jak zmitygowac
beda wspierac? ryzyka? beda wspierac? ryzyka?
Np. Czy to bezpieczne? Np. Niezgodnos¢
Np. Mniejsza Czy moje dane Np. Odby¢ Np. Realizacja Z przepisami, Np. Przygotowac
kolejka u lekarzy, s prywatne? konsultacje spoteczne. celéw rzadowych, ryzyko polityczne. analize prawnga
czystsze powietrze. . o oszczednosci budzetowe. (compliance).

/7
e

N

Uzytkownik koricowy Decydent / Klient / Platnik

—

= Zysk: Obawa: Akcja:

\ Dlaczego Czego sie boja? Jak zmitygowa¢ 13

Zysk: Obawa: Akcja:
Dlaczego Czego sie boja? Jak zmitygowac /

beda wspierac? ryzyka? beda wspierac? ryzyka?
Np. ,To mnie Np. Koszt
Np. Mniej nudnej zastapi’;,Wymaga za Np. Przygotowac Np. Optymalizacja wdrozenia, przestoje  Np. Zaplanowac testy
pracy, skupienie sie na duzo nauki”. system szkolen kosztéw, przewaga w produkgji. uzytecznosci, edukacje
wiasciwych zadaniach. i onboardingu. konkurencyjna. B+R do wdrozenia.

Inni interesariusze: zatozyciele, gatekeeperzy, kluczowi dostawcy, konkurenci, spotecznosci branzowe, media, sSrodowisko, ubezpieczyciel.

_/

Okresl ,co

Ustal
priorytety

Uporzadkuj Zrozum

(pogrupu)
/

Najwazniejsze etapy Zbierz Ocen wptyw Zaplanuj

liste
4

chca i czego

sie bojq"/

zaleznosci dziatania

_7

i nastawienie

analizy interesariuszy:


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-1.-Arkusz-perspektyw-interesariuszy.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-1.-Arkusz-perspektyw-interesariuszy.docx

Czym jest innowacja?

W zaleznosci od klasyfikacji znajdziesz r6zne wymiary innowagji,
ale pamietaj, ze jest to pojecie szerokie obejmujace m.in.:

/g =

Wprowadzenie nowego modelu
organizacji miejsc pracy w danej branzy
lub w relacjach z otoczeniem.

Pozyskanie nowego zrédta surowcow
i/lub pétfabrykatéw.

Implementacje nowej metody produkgji

4

lub dostawy czyli zmiane ,,jak to robimy”,
a nie ,co sprzedajemy”.

X

L%

A
%Vﬁ

5

{:@
7

A

Innowacje musza w istotny sposéb rézni¢ sie od dotychczasowych rozwigzan (zaréwno pod wzgledem cech, jak i zastosowania) wnoszac realng
nowaq wartos¢ dla uzytkownikéw. Moga byc¢ one efektem nie tylko przetomowych odkry¢, lecz rowniez systematycznych, mniejszych ulepszen,

o ile ich taczny efekt prowadzi do wyraznej zmiany funkcjonalnej lub uzytkowej. Za innowacje nie nalezy uzna¢ dziatan, w ktérych ryzyko nie wynika
z odkrywania nowej logiki dziatania, lecz polega wytacznie na standardowej konkurencji rynkowej i walce o klienta znanymi metodami.

Otwarcie nowego
segmentu rynkowego.

Wdrozenie nowego modelu
biznesowego, w tym zmiane sposobu,
w jaki organizacja tworzy, dostarcza
i przechwytuje wartosc.

Wprowadzenie nowego
produktu/ustugi lub jego 14
nowej odmiany.

j




Test rzeczywistosci: Innowacja czy tylko optymalizacja?

Ochrona patentowa to nie to samo co innowacja rynkowa.

Zobacz réznice na przykladach z naszego podworka.

To jest innowacja (przyktady z regionu)

J Nemera Szczecin Sp. z o.0.
Wdrazanie innowacyjnych rozwigzan technicznych, w tym produkcja
wstrzykiwaczy do podawania lekéw droga pozajelitowa.

J Demand Business Services Poland Sp. z o.0.
Wdrozenie w szczecinskim zaktadzie zaawansowanych proceséw
automatyzacji i druku 3D w produkcji indywidualnie dopasowanych
aparatow stuchowych.

Vv IAIS.A. (IdoSell)
Zmiana modelu sprzedazy z oprogramowania na zamoéwienie na model
Saas, co pozwolito na znaczne przeskalowanie biznesu.

J Technopark Pomerania
Stworzenie nowego modelu organizacji ekosystemu biznesowego ktéry
taczy wymiane merytoryczna z aktywnym animowaniem spotecznosci
(cross-selling miedzy lokatorami, wspdlne projekty B+R).

« Urban Lab Szczecin
Zmiana w sposobie partycypacji spotecznej i rozwigzywania
problemdéw aglomeracji poprzez cyfryzacje proceséw
administracyjnych np. w aplikacji,Alert Szczecin”.

To nie jest innowacja (typowe putapki myslowe)

R
R

R

Ztozenie wniosku patentowego — ochrona wiasnosci intelektualnej nie
jest innowacja, jesli nie towarzyszy jej realne wdrozenie.

Prowadzenie biura rachunkowego, ktére ,robi to szybciej” dzieki
doswiadczeniu zespotu - to jedynie zwiekszenie efektywnosci pracy,

a nie wdrozenie nowego podejscia.

Usprawnienie pracy bez zastosowania nowej metody, technologii

lub bez uzyskania trwatego efektu jakosciowego - to optymalizacja
kosztowa, a nie innowacja.

Skopiowanie sprawdzonego konceptu z innego miasta lub kraju

bez istotnej adaptacji rozwigzania (produktu, procesu lub modelu 15
biznesowego) - to replikacja, a nie tworzenie nowej wartosci poprzez
zmiane sposobu dziafania.

Uruchomienie marketplace’u na gotowym silniku, faczy sprzedajacych
z kupujacymi - jesli nie wnosi nowej wartosci, jest to powielenie
istniejagcego modelu.

Prowadzenie sklepu internetowego z koszulkami z unikalnym
nadrukiem - to wariant produktu lub designu, a nie innowacja.

Kluczem jest RYZYKO POZNAWCZE. sg

Jedli wiesz, ze to zadziata, bo wszyscy tak robig — to nie jest innowacja.

Jedli musisz odkryé ,jak’ to zrobi¢ — jestes na tropie innowadji.



Twoje srodowisko operacyjne

4

Pamietaj, nie dzialasz w prozni. Poznaj ekosystem Pomorza Zachodniego i wykorzystaj dostepne zasoby,

aby szybciej rozwija¢, testowac i finansowac swoja innowacje.

® 1. Kapital wiedzy \
(Uczelnie i CTT) QKo’sialin“
( “ — ’-\ -
Szczecin: N / R ] b,
. . / ) 1.7 v~ .‘l
e Zachodniopomorski Uniwersytet |~ \ _ 0 \ - e -
Technologiczny w Szczecinie Szczecin Y \\ \
e Uniwersytet Szczeciriski ) N\~ T\
&
e Politechnika Morska w Szczecinie v Stargard.
\
e Pomorski Uniwersytet Medyczny
. \ -
w Szczecinie /;/(/ \ T !
e Akademia Sztuki w Szczecinie AN b 'd Walcz
\ 1/ !
lr AL,-\
Koszalin: /( Ny
e Politechnika Koszalinska p )
e Panstwowa Akademia Nauk /7
Stosowanych w Koszalinie \
Walcz: i

« Akademia Nauk Stosowanych Szukasz p?rfnera blzTIesowego, wiedzy, dc.JsWIadczen,
przestrzeni, laboratorium lub sprzgtu? Pobierz przygotowany
katalog (baza ponad 100 organizacji z Pomorza Zachodniego).

Kliknij przycisk canvas u gory.

w Waitczu

Q 2. Infrastruktura wzrostu
(Parki i Inkubatory)

Szczecin

e Technopark Pomerania

¢ INKU Inkubator Sektoréw
Kreatywnych

Koszalin:
e Park Technologiczny S.A.
w Koszalinie

Stargard:
e Stargardzki Park Przemystowy 16

® 3. Infrastruktura
~ inwestycyjna i finansowa
(VC, IOB):

e Polska Fundacja Przedsigbiorczosci

e Zachodniopomorska Agencja
Rozwoju Regionalnego S.A.

e Koszalinska Agencja Rozwoju
Regionalnego S.A.

e Pomerangels ASI S.A.


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Nawigator-Innowacji-Baza-podmiotow.xlsx




Jako wieloletni praktycy innowacji widzimy, ze projekty potrafig
zbyt mocno koncentrowac sie na jednym obszarze — tym, ktory najbardziej
interesuje zatozycieli.

W przypadku projektéw science based zwykle jest to TRL i dopracowywanie
technologii, podczas gdy pozostate elementy potrzebne do wdrozenia

nie rozwijaja sie w tym samym tempie. To prosta droga do putapki
laboratoryjnej, w ktdrej prototyp dziata, ale brakuje dopasowania do rynku,
gotowosci zespotu, sensownego modelu biznesowego, zabezpieczonej
ochrony IP albo planu finansowania kolejnych krokéw. Dlatego zawsze
zachecamy do holistycznego spojrzenia na projekt.

W naszych dziataniach wprowadzamy prosta macierz oceny dojrzatosci
innowacyjnej, ktéra mozna fatwo adaptowac i rozbudowywag, oraz jej
wizualizacje w postaci Mapy Gotowosci. Narzedzie to porzadkuje rozwdj
w szeéciu wymiarach sukcesu: technologii, rynku, zespole, modelu
biznesowym, ochronie IP i finansach. Mapa pozwala w kazdej chwili
uczciwie sprawdzi¢, gdzie naprawde jestes, zdiagnozowac najstabsze

ogniwo i zdecydowa¢, nad czym pracowac teraz, aby technologia miata
realna $ciezke do komercjalizacji.

Grzegorz Dadas
Adam Dawidziuk
Eksperci ds. Innowacji
Investin sp. z o.o.



Wchodzac na rynek, musisz patrzeé¢ szeroko

Upewnij sie, ze zbudowales wszystkie filary swojego przedsiewzigcia.
Brak cho¢ jednego z nich moze zakonczy¢ projekt.

A A

NAUKA \ RYNEK NAU

>

< g

o o |x| |a o| W

(o] =1 1] ‘O w Z

= o 4 [+ o y 4 P N
(o] r4 > m N Z Va¥
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k| SMmiERC ~ 19

Technologia to tylko jeden filar.
Bez pozostalych konstrukcja zawali sie¢ pod presja rynku.

-Q&EQ Tradycyjna skala TRL (Technology Readiness Level) mierzy jedynie poprawnos¢ inzynieryjna.
ﬁ Nie dostrzega ryzyk prawnych, rynkowych i zarzadczych.



Zintegrowana Mapa Gotowosci (360° radar)

Sprawdz gotowos¢ projektu w pelnym przekroju. Szczere odpowiedzi pokazg Ci, ktéry obszar wymaga
wzmochienia, zanim wejdziesz dalej.

M Technologia
A (Feasibility)

Definicja: Stan rozwoju
technicznego

Pytanie: Czy to dziata w warunkach
operacyjnych?

Lf Czytaj Rozdziat II, IlI, IV, V

—

s Klient

':/ (Desirability)
Definicja: Potwierdzenie potrzeby
rynkowej
Pytanie: Czy ktos chce za to zaptacic¢
i czy wiemy kto?

Czytaj Rozdziat i, Ill, IV
_

—

T, Model Biznesowy
~ 5v (Viability)

Definicja: Sposéb zarabiania

i dostarczania wartosci

Pytanie: Czy przychody pokryja

koszty produkcji i sprzedazy?

Czytaj Rozdziat IV

—

~ 0o

N W N U1

—A

Z

Zasada Najstabszego Ogniwa:
Twdj projekt jest gotowy

do wdrozenia tylko w takim stopniu, w jakim
rozwinigty jest jego ngjstabszy wymiar.

—= Wlasnos¢
:j Intelektualna
(Protectability)

-

Definicja: Status prawny
i swoboda operacyjna
Pytanie: Czy to jest nasze i czy

mamy prawo to sprzedawac?
Czytaj Rozdziat V

G —

Zespol

m&} ope
Q@%} (Capability)

Definicja: Kompetencje

i struktura organizacyjna
Pytanie: Czy mamy ludzi, by to
zbudowac oraz sprzedac?

Czytaj Rozdziat VI
G I

f" Finansowanie
5.) (Sustainability)
<

Definicja: Zabezpieczenie
kapitatowe

Pytanie: Czy mamy pienigdze

na dotarcie do nastepnego kamienia

i ?
milowego? Czytaj Rozdziat VII

G )
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Macierz dojrzalosci innowacyjnej

Y

Wykorzystaj macierz dojrzalosci, aby oceni¢ etap swojego rozwoju. Pobierz Canvas i odpowiedz po kolei na
pytania w kazdym obszarze. Uzyskane punkty zobrazujg réznice miedzy poziomami i pokaza Ci gdzie jestes.

Macierz mozesz dopasowac do specyfiki projektu.

OBSZAR
DIAGNOZY

B

TECHNOLOGIA
v KLIENT

—

’_‘ﬁ\,} A MODEL
v BIZNESOWY

N WLASNOSCE
S INTELEKTUALNA

4%%‘}«‘.}3 ZESPOL
4]

J

Py

pJ
@ FINANSOWANIE
<

POZIOM 1 - INKUBACJA
(Start)

KONCEPCJA / PoC
TRL 2-3

PROBLEM ZDEFINIOWANY
WYWIADY, JTBD

LEAN CANVAS
HIPOTEZY

STAN TECHNIKI
FTO

LIDER BIZNESOWY / LIDER
NAUKOWY

FFF / GRANT
SRODKI FINANSOWE < 12
MIES.

POZIOM 2 -
WALIDACJIA (Srodek)

PROTOTYP (MVP)
TESTY, TRL 4-6

LOI / PILOTAZ
PIERWSI KLIENCI

ZWERYFIKOWANY CENNIK
PLATNOSCI TESTOWE

ZGLOSZENIE / NDA
PCT / UMOWY

UMOWA WSPOLNIKOW
ROLE JASNO OKRESLONE

SEED / ANIOt
RUNWAY 12-18 MIES.

POZIOM 3 - Twoja ocena
SKALOWANIE (Rynek) (0-3)
PRODUKT KONCOWY

CERTYFIKACJA, TRL 8-9

POWTARZALNA SPRZEDAZ
CAC/LTV STABILNE (;:e‘,
RENTOWNOSC 21
EBITDA +
PATENT / TM

OCHRONA RYNKOWA

DZIALY OPERACYJNE
SPRZEDAZ, OPS, TECH

RUNDA A/ PRZYCHODY
SCALE CAPITAL


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/03/Zalacznik-4.-Diagnoza-gotowosci-startupu.xlsx

rozdziat




Od blisko 15 lat rozwijam projekty na styku biznesu i R&D w obszarze MedTech
oraz DeepTech. Moja praca polega na budowaniu jasnej relacji miedzy realna
potrzebga rynku a tworzonym rozwigzaniem i to w mojej ocenie jest determinantem
skutecznego wdrozenia.

W pracy z nowymi zespotami, najczesciej widze powtarzajacy sie schemat: zespoty
zaczynaja budowac ,innowacje’, zanim dobrze zrozumieja, co naprawde stanowi
problem uzytkownikéw. W technologiach medycznych ma to szczegdlne znaczenie,
poniewaz jednoczesnie liczy sie perspektywa pacjenta, lekarza i decydenta.
Pominiecie ktérejkolwiek z nich sprawia, ze nawet dopracowane rozwigzanie

nie znajduje miejsca w praktyce klinicznej lub nie broni sie ekonomicznie.

W pracy pomaga mi konsekwentne przesuwanie uwagi z funkcji na problem.
Wykorzystuje do tego proste narzedzia, takie jak mapa sciezki pacjenta, workflow
kliniczny czy matryca wartosci interesariuszy. Kluczowe jest takze sformutowanie
jednego zdania opisujgcego problem, okreslenie zatozen projektowych oraz
wspolnych kryteriow sukcesu. Tworzy to punkt odniesienia dla catego zespotu.

Daze réwniez do mozliwie wczesnej walidacji poprzez bezposredni kontakt
zrynkiem. Istotne jest testowanie koncepcji na lekkich prototypach oraz zbieranie
obiektywnych dowodéw potwierdzajgcych sens prowadzonych prac. Niezaleznie
od wyniku, taki proces zawsze jest sukcesem: jesli wskazniki (KPI) sie potwierdzaja,
projekt warto rozwija¢; jesli nie, jest to sygnat, by ponownie przyjrzec sie temu,
czy rozwigzujemy wiasciwy problem.
Mateusz Pawelec
MedTech Advisor




Zanim wejdziesz na rynek: Komu chcesz sprzedawac¢? Yiare

To moment przejscia od ogodlnej wizji rynku do precyzyjnego wyboru odbiorcy. Dobrze przeprowadzona
segmentacja pozwoli Ci skoncentrowac zasoby na klientach o najwyzszym potencjale i uniknaé
kosztownego ,,sprzedawania wszystkim”.

Zanim wejdziesz na rynek, musisz wiedzie¢, komu chcesz sprzedawac. To wtasnie precyzyjne okreslenie odbiorcéw decyduje o skutecznosci Twojej strategii
komercjalizacji. Kluczowym krokiem jest identyfikacja segmentéw klientéw, ktérym mozesz zaoferowac realng wartosc — i od ktérych mozesz jg uzyskac
w zamian. Nastepnie nalezy oceni¢, na ile dobrze dopasowany jest Twéj wybor.

B2B (business to business) B2C (business to consumer) B2G (business to government)
Sprzedaz pomiedzy firmami Sprzedaz klientom indywidualnym Wspotpraca z instytucjami publicznymi
Cechy: Dtugi proces, komitet zakupowy, Cechy: Emocje, szybkie decyzje, duza skala Cechy: Przetargi, sztywne procedury, stabilnos¢

racjonalne decyzje

— — e - S — - S @

Dopasuj kryteria do wybranego modelu

24
Firmograficzne Instytucjonalne Technograficzne
Twarde dane branza, wielkos¢ (przychody, admin. centralna, samorzad, spofki uzywane technologie, chmura
zatrudnienie), typ wtasnosci skarbu panstwa, szpitale a on-premise, standardy, integracje
Proces zakupowy Oparcie na potrzebach Geograficzne
Proces i kontekst dtugos¢ cyklu, kto decyduje (komitet), problemy i ich koszt, ,moment kraj, wielko$¢ miasta, klimat, logistyka
koniecznos¢ pilotazu zakupu’, oczekiwane rezultaty
Demograficzne Psychograficzne Behawioralne
Ludzie i zachowania wiek, dochody, wyksztatcenie, wartosci, styl zycia, osobowos¢, lojalno$¢, czestotliwo$¢ uzycia, nawyki

stanowisko postawy zakupowe


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-3.-Zanim-wejdziesz-na-rynek-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx

Mapa segmentacji: Producenci ogrodniczy (przykiad)

Z przeprowadzonych badan firma dostarczajaca innowacyjny, ekologiczny biopreparat ochronny wybrala segment towarowych

producentéw ogrodniczych (owoce i warzywa) o podwyzszonych wymaganiach jakosciowych, gdzie presja na ochrone jest wysoka,

a jednoczesnie rosnie potrzeba stosowania rozwiazan niskopozostalosciowych / ekologicznych.

Grupa |: producenci owocow
Jjakos¢ plonu i parametry handlowe”

Producenci owocéw jagodowych
o wysokich wymaganiach
jakosciowych

Uprawy: boréwka / truskawka /
malina

Priorytet: ochrona jakosci owocu

i ograniczenie strat przy mozliwie
bezpiecznym profilu pozostatosci

Producenci sadowniczy
nastawieni na stabilnos¢ i jakos¢
handlowa

Uprawy: jabtko / gruszka
Priorytet: stabilny plon

i powtarzalna jakos¢ (kaliber,
wybarwienie, trwatosc¢), wsparcie
ochrony w okresach presji choréb

Grupa II: producenci warzyw
»0dpornos¢, zdrowotnosc i minimalizacja strat”

Producenci warzyw korzeniowych z wysoka presja choréb
glebowych

Uprawy: marchew / cebula / burak

Priorytet: ograniczenie strat od gleby, poprawa zdrowotnosci roslin

w cyklu produkcyjnym

Producenci warzyw kapustnych w intensywnej uprawie polowej
Uprawy: kapusta / kalafior / brokut
Priorytet: redukcja ryzyka szkod jakosciowych, utrzymanie

parametrow handlowych przy presji szkodnikéw i choréb

Producenci warzyw uprawianych pod ostonami

wymagajacy przewidywalnosci efektu

Uprawy: pomidor / ogoérek (szklarnie, tunele)

Priorytet: przewidywalna ochrona i szybka reakcja w,oknach ryzyka’,
ciagtos¢ zbioru

Producenci warzyw lisciowych o niskiej tolerancji na btedy
i fitotoksycznos¢

Uprawy: satata / baby leaf / szpinak

Priorytet: bezpieczenstwo stosowania i ochrona wygladu liscia,
ograniczenie strat partii

Grupa lll: segmenty wdrozeniowe
Lbezpieczeristwo technologii i standaryzacja”

Gospodarstwa w trakcie ograniczania
chemii (konwersja / standard ,low residue”)
Uprawy: owoce lub warzywa

Priorytet: zastepowanie / uzupetnianie
konwencjonalnej ochrony metodami

biologicznymi bez utraty stabilnosci plonu

©
Producenci materiatu nasadzeniowego

i rozsad (wysoka wrazliwos¢ ,na poczatku”) 25
Uprawy: rozsada warzyw / mtode rosliny

Priorytet: ochrona zdrowotnosci w fazie

startowej, minimalizacja strat i presji

patogenow

Producenci z intensywna standaryzacja
technologii (grupy producenckie)

Uprawy: owoce / warzywa w wielu
gospodarstwach

Priorytet: rozwigzanie powtarzalne

i wdrazalne ,proceduralnie’, stabilizacja jakosci

w skali



Projektowanie biznesu

Projektuj biznes w oparciu o dane. Na poczatek formuluj hipotezy a potem testuj je, wyciagaj wnioski
i podejmuj decyzje.

Skaluj to, co dziala, koryguj to, co nie przynosi rezultatow.

PROJEKTOWANIE TESTOWANIE
(definiowanie hipotez) (weryfikacja w boju)
KORYGUJ (pivot)
- jesli dane przecza hipotezom.
POZADANIE (Desirability) ODKRYWANIE KLIENTA
@ Czy wiasciwi klienci realnie tego chca? (Customer Discovery)
Czy uznaja to za warte zmiany? Zrozum, jak klienci radza sobie dzis, (‘.
. coich boli i jak decyduja. @
WYKONALNOSC (Feasibility) ,
@ Czy potrafisz to zbudowa¢ Postaw DECYZJA Zbierz \‘ . ‘. EKSPERYMENTY (Experiments)
i dostarczy¢ w realnych warunkach?  hipotezy whioski ’Q\ Testuj cele, zatozenia problemowe, 26
> . . préby cenowe, prototypy, pilotaze.
fe\ ZYWOTNOSC (Viability) o
\5-) Czy ekonomika sie spina? \"-?_ DOWODY (Evidence)
(Marze, koszty, potencjat skali) ’—X Zbieraj fakty i dane, a nie opinie.

SKALUJ / TESTUJ DALEJ
— jesli dowody potwierdzaja sukces.

Kluczowe hipotezy + eksperymenty = redukcja niepewnosci i ryzyka ‘7




Biblioteka eksperymentéw: Etap odkrywania (1/4)

Na nastepnych stronach znajdziesz biblioteke eksperymentéw. Wybieraj je Swiadomie — roznia sie kosztem,
wysitkiem i sita dowodu, a ich celem jest szybka weryfikacja kluczowych hipotez.

Grupa 1: zrozumienie kontekstu i zachowan

Ankieta (np. uliczna, internetowa): /& 0
10101@, @CC <© CCO
Otwarty kwestionariusz do zebrania jakosciowych badz ilosciowych danych od wiekszej proby. & eeCC éﬁ eeCC . g H> SoLe

27

Analiza trendéw wyszukiwania:
Badanie czego i jak ludzie szukaja, by wnioskowaé o popycie i intencjach.

¢eC [P coup

&
o
O
O
O
)
0
O
O
O

Obserwacja w formie ,,Dzien z zycia™: @ 101e1e) @ Y X 1 'Y X ) ,J> MUST

Obserwacja kontekstu pracy/zycia klienta, by uchwycic¢ realne potrzeby i tarcia.

/ ! \ @q) Koszt (Cost): 1-4 @s Obcigzenie (Effort): 1-4 Sita dowodu (Strength): 1-3 ,J> Priorytet realizacji: MUST / SHOULD / COULD



Biblioteka eksperymentéw: Etap odkrywania (2/4)

Grupa 2: ocena wartosci rozwigzania (propozycja wartosci) l

Film wyjasniajacy (Explainer video): @ 6666 ﬁ o olele 666 H> SHoulD

Krotki film ttumaczacy koncepcje w sposéb prosty i angazujacy, by zebrac reakcje na wartosc.

28
Analiza ruchu internetowego:

-

eCC |

ok
o
O
O
O
S
0
O
O
O

COULD
Analiza zachowan na stronie/produkcie w celu identyfikacji wzorcéw zainteresowania.

5!5 /\g@ Koszt (Cost): 1-4 @s Obciqgzenie (Effort): 1-4 Sita dowodu (Strength): 1-3 ,J> Priorytet realizacji: MUST / SHOULD / COULD



Biblioteka eksperymentéw: Etap weryfikacji (3/4)

Grupa 3: badanie latwosci uzytkowania i struktury rozwiazania l

Klikalny prototyp: >
ikalny prototyp Heeces $eeoo @ eee [ sHoup

Interaktywny prototyp cyfrowy z klikalnymi strefami symulujgcymi dziatanie produktu/ustugi.

29

Test A/B:
Poréwnujesz warianty (A i B), by empirycznie wybra¢ skuteczniejsza f?») G191@]@) ﬁ eeCC cCo H> MUST
wersje komunikatu/elementu.

5!5 /\g@ Koszt (Cost): 1-4 @s Obciqzenie (Effort): 1-4 Sita dowodu (Strength): 1-3 ,J> Priorytet realizacji: MUST / SHOULD / COULD



Biblioteka eksperymentéw: Etap weryfikacji (4/4)

Grupa 4: testowanie popytu i intencji

K . — .I : O
ampania e-mailowa @GCQG ﬁ@@@@ © 600 'J>COULD

Sekwencja maili do klientéw w czasie, by sprawdzac zainteresowanie i reakcje na oferte.

Prosta strona docelowa (landing page):

&

5CCEC H OO0 @66 [P must

Strona opisujgca propozycje wartosci z jasnym CTA do pomiaru zainteresowania.
30

Grupa 5: walidacja w realnym kontekscie

MVP z pojedyncza funkcja: /\‘?) YY) ﬁ Slelele 900 ,J> MUST

Minimalny dziatajacy produkt z jedna kluczowa cecha do twardej weryfikacji zatozenia.

/ ! \ /\&é) Koszt (Cost): 1-4 @s Obcigzenie (Effort): 1-4 Sita dowodu (Strength): 1-3 ,J> Priorytet realizacji: MUST / SHOULD / COULD



Proces testowania - typowe bledy

e
()
1. Zbyt pobiezne podejscie.
Testowanie wymaga czasu.

Nie odpuszczaj zbyt szybko.

==
:I/J
4

10. Brak dokumentagji.

Utrwalaj wiedze, inaczej
rozmyje sie z czasem.

4

9. Zbyt szerokie testowanie.

Skup sie na hipotezach
o najwiekszym wptywie,

nie testuj wszystkiego.

Q )
Y
\
2. Analizowanie zamiast dziatania.

Nie debatuj w nieskonczonos¢.
Sprawdz to na rynku.

&
SHE
&

3. Chaotyczne zbieranie danych.

Brak planu to dane, ktére
do niczego nie prowadza.

Nie zlecaj rozumienia klienta na
zewnatrz. Zespdt musi sie uczyc.

g@

—

)

\& /

iy =
s> il
8. Outsourcing nauki. 7. Brak analizy po testach.
Wyciagaj wnioski z wynikéw,
zamiast chowac je do szuflady.

Biblioteka wiedzy:
Wiskazéwki oraz bibliotekg metod zngjdziesz w ksigzce Davida Blanda i Alexa Osterwaldera
pt. Testing Business ldeas (festowanie pomystow biznesowych).

AN

4. Wiara w deklaracje.
Obserwuj zachowania,
a nie stuchaj tego,
co ludzie méwia.

M
==
'

.-!rA

~

5. Efekt potwierdzenia.
Nie szukaj tylko dowoddéw
pasujacych do Twojej tezy.

7
RS
6. Tylko jeden eksperyment.
Jeden test to za mato,
by wykluczy¢ przypadek.
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Problem-solution fit: Fundament poznawania klienta

Jestes w kluczowym momencie. Zrozum dlaczego wiekszos¢ startupéw upada zanim zainwestujesz wieksze
zasoby. Musisz si¢ upewnié, ze rozwigzujesz realny problem konkretnego klienta.

Definicja dopasowania

/

Klient & problem Koncepcja rozwigzania

Kto to jest i z jakim Koncepcja produktu/
wyzwaniem sie mierzy? ustugi adresujgca

(Analiza klienta i problemu) problem

Na tym etapie dogtebnie analizujesz kim jest Twdj klient, z jakim
wyzwaniem sie mierzy oraz jakiego rozwiazania potrzebuje. Rezultatem
tego procesu powinna by¢ koncepcja produktu (lub ustugi), ktéra realnie
adresuje i usuwa kluczowy problem klienta.

Ostrzezenie: konsekwencje braku dopasowania
Ryzykujesz zainwestowanie znaczacych srodkéw w oferte, ktéra
nie znajduje odzwierciedlenia w rzeczywistych potrzebach.

Dlaczego startupy upadaja?

| 42% Brak potrzeby rynkowej

1 29% Brak gotéwki
] 23% Nieodpowiedni zespdt
1

19% Przegrana z konkurencjq

Pomyst [ problem-solution fit B bezpieczny rozwdj

Vo, 14
¢

®
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—xgy A

Pomyst B skalowanie bez fit B spalony budzet

Dlatego zanim przejdziesz do intensywnego rozwoju, zadbaj
o osiggniecie problem-solution fit.

W ksigzce ,The Lean Startup” wskazano, ze najczgstszg przyczyng porazek. %
startupéw jest tworzenie produktu, na ktéry nie ma faktycznego zapotrzebowania.
Zatozyciele zbyt szybko przywigzujg sig do pomystu. Jesli rynek nie odczuwa realnego
zainteresowania, wydatki na marketing i sprzedaz stajg sig nieefektywng inwestycja.



Problem-solution fit canvas

Y

To Twoje narzedzie do weryfikacji problem-solution fit. Pobierz zalacznik i wracaj do niego cyklicznie -
aktualizuj dane, mierz efekty i sprawdzaj, czy dopasowanie faktycznie rosnie.

<<} PROBLEM
HIPOTEZA

Widzimy, ze podczas [opis gtéwnego procesul]
gdy [opis realizowanego zadania]
dziatajac pod wptywem [opis
kontekstu/warunkéw np. miejsce, czas, urzadzenie,
presjal dochodzi do [opis problemu / ograniczenia]
czego rezultatem jest [opisany efekt]

SILA PROBLEMU
Czestotliwos¢ wystepowania: sek./ min./
tydz./mies./ szt. / % sytuacji
Koszt typowej konsekwencji: PLN
Koszt najgorszego przypadku: PLN

Czas stracony na rozwigzanie:
Wptyw trenddéw i dynamiki (problem rosnie, maleje,
jest sezonowy, zmienia sie wraz z wolumenem):

5& KTO (SEGMENT)
SEGMENT

Chcemy dotrze¢ do [kto jest odbiorca, np. opiekunéw
0s06b starszych, producentéw opon]
Segment bedziemy kwalifikowag, jesli [3 najbardziej
pozadane cechy, np. min. wolumen/ obroty, branza,
systemy, dojrzatos¢ procesul: (1) ,(2)

,(3) , a wykluczamy jesli [3
kluczowe cechy dyskwalifikujace, np. brak procesu,
problem incydentalny, brak danych, inne regulacje,

inny etap rozwojul: (1) ,(2)
3)

INTERESARIUSZE
Odbiorca:
Whasciciel bélu:
Sponsor:

Uzytkownik koricowy:
Promotor zmian:
Hamulcowy zmian:

\

" ROZWIAZANIE
PROPOZYCJA WARTOSCI

W momencie [opis gtéwny procesu] ,
wptywamy na [np. czas, wysitek, jakos¢, liczba
btedéw, przewidywalnos(]
[efekt] . Dostarczymy rozwiazanie, ktére
dziata poprzez [kluczowy mechanizm]
Rozwiazanie kierujemy do [Uzytkownik koncowy]

, ale redukuje ono wazny problem r‘
[Wtasciciel bolul . Jednoczesnie, g
proponowane rozwigzanie nie pogarsza istotnych
w procesie parametréw takich jak [warunki sukcesu,
np. bezpieczenstwo, prostota uzycia, koszty

zeby uzyskac
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wdrozenia lub obstugi, jakos¢ koncowal

BEZPOSREDNI EFEKT

Spadek ryzyka o: %

Przyspieszenie o: sek./ min./ (...)
Wzrost/ spadek wagi: g./ kg./ t./(..)
Redukgja frustracji / stresu: %/ (...)
Spadek liczby bteddéw: (szt.)
Spadek liczby reklamacji: (szt.)

Wzrost zaufania: szt./ %/ (...)


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-2.-Problem–solution-fit-canvas.docx

Problem-solution fit canvas

Czas na twardg weryfikacje. Zaznacz punkty tylko wtedy, gdy masz dowody - ta checklista pokaze Ci,
co jeszcze powinienes zrobi¢ w ramach pracy nad problemem, segmentem i rozwigzaniem.

\,

C\Q’ WALIDACJA PROBLEMU (% WALIDACIJA SEGMENTU @I WALIDACJA ROZWIAZANIA

Znalaztes kilka oséb ktére opisujg ten sam
problem bazujac na wlasnym doswiadczeniu
(konkret, nie opinia).

Zidentyfikowane osoby potrafig wskazac ostatni
przypadek (kiedy, gdzie, w jakim procesie, co sie
zepsuto).

Zidentyfikowane osoby mogg pokaza¢ dowaod
na problem (ticket, raport, e-mail, rejestr zdarzen,
reklamacja, arkusz).

Jeste$ w stanie policzy¢ wptyw (czas / PLN /
ryzyko / opdznienia / utracone szanse / btedy
jakosci).

Potwierdzites, ze problem ma juz swoj staty koszt,
np. w postaci narzedzia, konsultanta, dodatkowej
osoby lub statego obejscia.

Jeste$ w stanie precyzyjnie opisac kluczowych
interesariuszy oraz kogo rozwigzanie nie dotyczy
(negatywny profil).

Potwierdzites, ze w segmencie powtarza sie
jezyk problemu, sposoby rozwiagzania i ich
ograniczenia (np. sita problemu, narzedzia, dane).

Potrafisz opisac proces decyzyjny (w skrocie:
kolejne kroki uczestnikéw).

Jeste$ w stanie regularnie dociera¢ do kolejnych
0s0b z segmentu (kanaty, spotecznosci).

Uzytkownik jest gotdw zaangazowac sie
w rozwigzanie problemu: przekaza¢ dane,
poswiecic czas, zintegrowac rozwigzanie.

Uzytkownik rozumie propozycje wartosci
bez ttumaczenia i potrafi wtasnymi stowami
powiedzie¢,do czego mi to".

Uzytkownik jest w stanie wykonac kluczowa
czynnos¢ bez prowadzenia za reke.

Pada konkretna deklaracja uzycia w czasie:,uzyje
tego w (np. procesie X) w ciggu (np. 2 tygodni)"”.

Otrzymates zgode na nastepny krok np. (pilotaz/
PoC, security review, zaproszenie na spotkanie
z IT/security, pre-order, LOI).
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Customer Journey Map: Co czuje i robi Twéj klient?

CIM to narzedzie zbierajace kluczowe informacje o Twoim kliencie w jednym miejscu.

Wykorzystaj zalaczony prompt, aby przyspieszy¢ budowe wlasnego modelu.

Gtéwna definicja:

To model realnej drogi klienta
- od pojawienia sie potrzeby,
przez decyzje, az do osiggniecia
wartosci i rekomendacji.

Zdobywanie klienta

Krok 1: Swiadomosé

Zdiagnozowana lub wywotana
Klient odkrywa potrzebe. Twoim
zadaniem jest nazwac problem,
pokazac stawke i da¢ prosty
pierwszy krok obnizajacy prég
wejscia.

Budowanie wartosci

Krok 8: promowanie

Nagroda: Polecanie dalej
Zadowolony klient dzieli sie
sukcesem, po kroku. Utatwiasz
bariery i zamieniasz wyniki

w historie dla innych.

To WIECEJ niz mapa punktoéw styku. CJM uwzglednia:

\/ ) Emocje i Obawy (co czuje?) ’l‘ @ Dziatania Firmy (co musi sie zadzia¢
— po naszej stronie, zeby klient przeszedt dalej?)

n i
. -
%Z_%J Bariery (co go blokuje?)

ﬁ:’j Kryteria wyboru (jak decyduje?) h
Krok 2: eksploracja Krok 3: ocena i zaufanie

Uktadanie kryteriow

Klient zbiera informacje.

Ty edukujesz, porzadkujesz kryteria
i dajesz narzedzia do oceny
sensownosci dziatania.

Krok 7: utrzymanie

Nagroda: Rozwdj i Retencja
Pracujesz na zdrowej relacji.
Robisz przeglady wartosci,
zapobiegasz odejsciom

i proponujesz rozszerzenia
(upsell).

Sprawdzanie wiarygodnosci
Klient zestawia opcje. Dostarczasz
dowody (demonstracje, case study),
rozbrajasz obiekcje i pokazujesz
kontrole ryzyka.

Krok 6: uzytkowanie

Nagroda: Realizacja wartosci
Rozwiazanie wchodzi w krew.
Dbasz o adopcje, monitorujesz
uzycie i wspierasz najlepszymi
praktykami.

,% Kontekst Czasu (etapy moga trwac od minut — B2C,
} do miesiecy — B2B/B2G)

Krok &4: decyzja @

Zakup / Formalnosci

Przejscie od,chce” do ,kupuje”.

Upraszczasz Sciezke, dajesz 35
jasna oferte i argumenty ROl dla

decydentoéw.

Krok 5: onboarding

Time-to-Value (Pierwszy sukces)
Klient startuje. Prowadzisz go
krok po kroku, usuwasz bariery
wdrozenia i dajesz szybkie
~ZWYyciestwo”.


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-2.-Segmenty-klientow-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx

ETAPY

PERSPEKTYWA

LINIA EMOCJI
I PUNKTY STYKU

PERSPEKTYWA

Customer Journey Map

KLIENTA

BIZNESOWA

Swiadomosé
(zdiagnozowana
lub wywotana)

Slyszy
o rozwigzaniu,
zauwaza problem.

Zrozumieé, czy to
go dotyczy i czy
warto sie tym
zajqgé.

©

Zaciekawienie
albo
sceptycyzm

J Dotarcie do
oséb
J Zasieg dzialan

J Klient rozumie
problem

Eksploracja

(i doprecyzowanie)

Czyta,
poréwnuje opcje,
doprecyzowuje
potrzeby.

Zrozumied, czy to
go dotyczy i czy
warto sie tym
zajgé.

Porzadkowanie
wiedzy; kontrola

J Zbieranie
kontaktéw

J Nowe osoby
na stronie

Klient ma
jasne kryteria

Ocena

(rozwigzania
i zaufanie)

Prosi
o prezentacje,
sprawdza opinie,
dopytuje.

Upewnic sie, ze
to zadziata
w jego sytuacji

i jest bezpieczne.

>

Rosnace
zaufanie / jego
spadek

J Zmniejszenie
obaw

J Liczba préb

J Klient ma
zaufanie

Decyzja
(i zakup)

Ustala warunki,
podejmuje

decyzje, finalizuje.

Kupié bez
niejasnosci
i bez przykrych
niespodzianek.

Ulga lub
frustracja

J Domykanie
sprzedazy

J Liczba

transakgji

J Zakup

sfinalizowany

Onboarding

(pierwszy sukces)

Konfiguruje,
zaczyna uzywag,
wykonuje
pierwsze kroki.

Zrozumied, czy to
go dotyczy i czy
warto sie tym
zajgé.

Kluczowa
szybkos¢

J Szybkie
pokazanie
wartosci

V Liczba

uruchomien

/ Szybki

pierwszy efekt

Uzytkowanie
(i realizacja
wartosci)

Korzysta

regularnie

i wdraza
rozwigzanie.

Osiggac
przewidywalne
wyniki przy
mozliwie matym
wysitku.

&

Wygoda
i stabilnosé

J Utrzymanie
uzycia
J Liczba

aktywnych

J Powtarzalne
korzysci

Utrzymanie

(i rozwéj)

Ocenia efekty,
rozwija
rozwigzanie,
przedtuzenie.

Utrzymac
wartos¢ w czasie
i poprawiaé
wyniki.

Poczucie
bezpieczenstwa

\/ Przediuzenie
wspolpracy

J Liczba

przedtuzen

J Klient zostaje
na diuzej

Promowanie

Poleca innym,
dzieli sie opinia,
zgadza sie.

Poméc innym
i wzmocnic
wtasng pozycje
przez dzielenie
sie sukcesem.

&

Duma
i gotowos¢

J Wzrost dzigki
poleceniom

J Liczba polecen

/ Kiient

aktywnie
poleca

&
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Podréz klienta B2B: Wiecej niz marketing

Pamietaj, ze w zaleznosci od rodzaju relacji (B2B, B2C, B2G) decyzja zakupowa przebiega inaczej.
Zrozumienie tej dynamiki pozwoli Ci wlasciwie zaprojektowa¢ komunikacje, dowody i argumenty.

KTO KUPUJE?
(Komitet zakupowy) To ciag zdarzen i decyzji wielu osdb.

W B2B,podréz” to gra zespotowa. Whasciciel bélu, sponsor,

C.; ? o ITi u?ytkownik koncowy prébuja wspolnie doprowadzi¢ do
\ s bezpiecznego zakupu.
o= ,?)J‘f) Pytania:
(5» \9 G  Co uruchamia potrzebe?
e Gdzie szukaja potwierdzenia?
e Kto musi sie zgodzi¢?
GORA LODOWA

Deklaracje (to, co mowia).
Nie opieraj sie na deklaracjach. Szukaj gtebie;j.

(Deklaracje a motywacje)
\/) * Potrzeba udowodnienia kompetencji.

Najlepsze wnioski ptyng z dotarcia do ukrytych motywacji:
o Strach przed ryzykiem i porazka przed zespotem.
» Presja czasu i che¢ odzyskania kontroli.

METODY BADAWCZE
(Toolbox) Jak zbudowac wiarygodng mape?

CJM buduj wykorzystujac mieszanke metod:

l_l__ 1.'-’",_[_'7” » Wywiady z osobami w réznych rolach.
|—CJ' C)) * Analiza danych z lejka i nagran rozmoéw.

¢ Analiza powodow odmow i zgtoszen.

Wdrozenie CIM generuje: !l
@ +10-15%

wzrostu przychodéw

@ +20% @

poprawy satysfakcji

|_| klienta
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Dane: McKinsey & Company, ,The ever-changing store..."

Mapa jest niekompletna bez EMOCIJI.
To one wskazuja, gdzie klient
traci energie i zaufanie,

N\@

a gdzie rosnie gotowos¢
do decyzji.



Krzywa kontekstowa (dyfuzja innowacji — cze$é 1)

Rézne grupy kupuja z réznych powodoéw i w réznym tempie. Ten rozdzial to jedno kluczowe pytanie:
Komu sprzedajesz i jak mysli Twoj klient?

WCZESNI
NASLADOWCY
(13.5%)

INNOWATORZY

\_/W

[N

Innowatorzy ($miali ryzykanci)

BY

Kto to: Bogaci innowatorzy, entuzjasci
technologii.

v
/
N) Motywator: Bycie pierwszym, dostep do
\, nowosci, testowanie.

Q’ Jak dotrze¢: Programy Beta, konferencje tech,
bezposredni kontakt.

Bariera: Zniecierpliwienie wolnym rozwojem,
tempo dostawcy.

% Oferta: Early access/beta, szybki feedback,

elastyczne warunki.

o WCZESNA POZNA WIEKSZOSC
) o | MARUDERZY
o WIEKSZOSC
(34%) Ciag dalszy na
. kolejnej karcie
0
PRZEPASC

Wczesni nasladowcy (liderzy opinii)

Kto to: Zintegrowani ze spotecznoscia,
wizjonerzy.

Motywator: Przewaga konkurencyjna,
wzmochnienie pozycji lidera.

Jak dotrze¢: Webinary, publikacje eksperckie, PR
branzowy, ABM.

Bariera: Ryzyko wizerunkowe, obawa przed
nietrafiong rekomendacja.

Oferta: Pilotaz z KPI, wptyw na rozwdj produktu,
wsparcie wdrozenia.

Wezesna wiekszosé (pragmatycy)

Kto to: Konserwatywni, przecietne dochody,
wyksztatcenie.

Motywator: Przewidywalny efekt, policzalny
zwrot (ROI), bezpieczenstwo.

Jak dotrze¢: Partnerzy wdrozeniowi,
rekomendacje, marketplace.

Bariera: Koszt zmiany, obcigzenie wdrozeniem,
bezpieczenstwo.

Oferta: Pakiet,,produkcyjny”: SLA, integracje,
szkolenia, opieka.
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Krzywa kontekstowa (dyfuzja innowacji — czesé 2)

Mozesz wejsé w pozniejsze segmenty rynku - ale wtedy musisz dopasowac oferte i komunikacje.
Komu wigc chcesz sprzedaé¢ swoéj produkt?

_ - | WCZESNA
- | WIEKSZOSC 4. POZNA 5. MARUDERZY
INNOWATORZY — T WCZE$NI | WIEKSZOSC (16%)
«———=—"""_ |  NASLADOWCY : (34%)
Strategia alternatywna: nie zawsze musisz zaczyna¢ od poczatku!
L) SKROT STRATEGICZNY (np. dojrzaty produkt, przetargi)
r‘
W zaleznosci od dojrzatosci produktu, regulacji czy kanatéw, g
mozesz celowo wystartowac od pdzniejszego etapu.
39
Pézna wiekszosé (sceptycy) Maruderzy (tradycjonalisci)
70
> Charakter: Sceptyczni, nizsze dochody, gorzej wyksztatceni. Charakter: Starsi, przywigzani do tradycji, niskie dochody.
/
\ > Motywator: Cena, bezpieczenstwo, wybor ,sprawdzone przez rynek”. Motywator: Konieczno$¢ (brak alternatywy), minimalny wysitek.
C‘Q’ Sposéb dotarcia: Resellerzy/partnerzy, przetargi, proste komunikaty wartosci. Sposéb dotarcia: Kanaty ,wymuszone” (regulacje, wymogi), silne wsparcie.

%] Bariera: Ztozonos$¢ migracji, obawa o optacalnos¢, nieufnosc. Bariera: Brak zasobéw/kompetenc;ji, lek przed zmiang, przywigzanie do starego.
% Co przekonuje: Certyfikaty, normy, gwarancje, poréwnywarki kosztow Co przekonuje: Instrukcje ,krok po kroku’, wsparcie telefoniczne/terenowe

Oferta: Pakiety i zestawy, prosta migracja, gwarancja satysfakgji. Oferta: Migracja jako zintegrowana ustuga (,zrobimy to za Ciebie”).



Czy jestes , born global”?

Y

Czas na pytanie o Twoje ambicje. Sprawdz, czy Twéj model ma potencjal do globalnego wzrostu od pierwszego
dnia, czy najpierw powinienes wzmocnic¢ lokalne fundamenty.

Wigkszoéé polskich startupéw utknela jako MSP, bo skupia sie na lokalnym rynku.

2 \

Buduj przewage wartoscij i skaluj globalnie od poczatku, zamiast czekaé

na idealny moment.

Ta karta ma poméc Ci szybko uporzgdkowac myslenie o wejsciu na rynki zagraniczne.

Uniwersalny klient:

@06

Czy ten sam typ klienta (branza/rola) wystepuje w wielu krajach?

@O0

Zdalne wdrozenie:
Czy mozesz uruchomié produkt bez lokalnego biura/zespotu?

@O0

Uniwersalny produkt:
Czy produkt zadziata dostosowujac sie do lokalnych zwyczajéw?

@06

Dotarcie:
Czy dotrzesz do decydentéw samodzielnie (bez posrednikéw)?

1 pkt — brak wiedzy lub weryfikacja negatywna
2 pkt — moZliwe do realizacji, ale trudne / wymaga istotnych przygotowan
3 pkt — wysoka gotowosc¢ / prosta realizacja

Strefa 1(0-8 pkt)

startuj ostroznie (jesli w ogéle)

Strefa 2 (9-16 pkt)

internacjonalizacja jest realna

Szybki efekt:
Czy klient widzi efekt w dniach/tygodniach (a nie latach)?

@O0
@O0

Niski prog wejscia:
Czy fatwo zacza¢ (niskie ryzyko dla klienta)?

@O0

Czy wymogi prawne mozna szybko sprawdzi¢ i jednoznacznie oceni¢ (tak/nie)?

@006

Weryfikacja prawna:

Trudna do skopiowania przewaga:
Czy masz know-how/IP trudne do podrobienia?

Suma punktéow: /24

Strefa 3 (17-24 pkt)

duzy potencjal wczesnej internacjonalizacji


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/03/Zalacznik-3.-Czy-jestes-Born-global.docx

Strategie eksportowe startupéw: Od mitéw do modeli biznesowych

Jesli pozytywnie przeszedles test z poprzedniej strony, jestes gotowy na kolejny etap - wybér sposobu
umiedzynarodowienia firmy. Ponizej przedstawiamy trzy klasyczne podejscia do ekspansji zagraniczne;j.

MENTALNE BLOKADY (MITY A FAKTY)

x Mit 1: Najpierw musimy Mit 2: Eksport to targi Mit 3: Strategia na 2 lata Mit 4: 1dealne przygotowanie | Mit 5: Wystarczy
by¢ duzi i dystrybutor firmy przettumaczy¢
Fakt: Najpierw dowdd zaptaty | Fakt: Ucz sie na sprzedazy Fakt: Hipoteza i test: segment | Fakt: Minimum Fakt: Dopasuj oferte
J (pilotaz), potem wzrost bezposredniej i matych — oferta — kraj. Strategia bezpieczenstwa (ptatnosci, i buduj zaufanie
na bazie faktéw testach bez dowoddéw to tylko zgodnosc). Reszta wyjdzie (np. pilotaz), bo ryzyko
prezentacja w praniu kupuje sie inaczej

MACIERZ MODELI INTERNACJONALIZACII

Uppsala (podejscie stopniowe)

@ Rynki bliskie — stopniowe zaangazowanie;
wiedza rosnie powoli

@ Wysokie ryzyko operacyjne: logistyka, serwis na
o miejscu

& Stabilnos¢, kontrola ryzyk

f:LP Wolno; ryzyko ,wiecznej gotowosci”

/& Formalnosci przed sprzedaza; ryzyko zbyt
L p6znego wejscia

WYBIERZ, GDY:

 Klient kupuje zaufanie i pewnos¢ dowozu

e Budujesz eksport jak drabine: najpierw
udowodnij jakos¢, potem zwiekszaj zasieg

Born global (globalny od startu)

Przewaga dziata od razu na wielu rynkach;
dyscyplina priorytetéw

Segment globalny, silna przewaga;

presja czasu (okno rynkowe)

Szybkos¢, tatwa replikacja

Ryzyko chaosu i rozproszenia

Wszedzie naraz”; brak priorytetéw

WYBIERZ, GDY:

e Masz powtarzalna wartos¢ i ,szablon” sprzedazy

¢ Nie chodzi 0,gdzie’; tylko czy da sie kopiowac
bez przerabiania produktu

Lean export (szczuply eksport)

Niepewnos¢ redukujesz szybkim sprawdzeniem;
1 rynek — test — decyzja

Maty budzet, duzo niewiadomych,
potrzeba nauki

Tanie uczenie, szybkie decyzje

Ryzyko ,testowania w nieskoriczonos¢”

Brak progéw ,stop/kontynuuj”;
za duzo testéw naraz

WYBIERZ, GDY:

e Ryzykiem jest,zty wybor”. Eksport to seria
zaktadow. Szybko zamykaj petle:
Hipoteza — Wniosek — Decyzja

&
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Dobierz forme do produktu (nie kopiuj innych!)

Wybdr formy wejscia to decyzja strategiczna. Oto pigutka najwazniejszych opcji, ktore mozesz dopasowac
do swojego produktu i ambicji.

Grupa A:

sprzedaz bezposrednia

Sprzedaz bezposrednia

¢ Dla kogo: Startupy, szybka nauka,
produkty cyfrowe

e Supermoc: Petna kontrola, czysta
wiedza z rynku

e Bo6l: Wymaga czasu i kompetengji

E-commerce / marketplace

e Dla kogo: Produkty standardowe,
fatwe do poréwnania

e Supermoc: Szybki start,
skalowalnos¢

e BOl: Presja cenowa, brak relacji

S °\°

iz
-

Grupa B:
posrednicy

Agent (prowizja)

e Dla kogo: B2B, potrzebne relacje

e Supermoc: Niski koszt staty, szybki
dostep

* B6l: Konflikt intereséw, brak lojalnosci

Dystrybutor

(kupuje i odsprzedaje)

» Dla kogo: Fizyczny produkt, potrzebny
lokalny magazyn/serwis

e Supermoc: Logistyka z gtowy, zasieg

e Bol: Utrata marzy i kontroli nad ceng

Partner wdrozeniowy

e Dla kogo: Skomplikowane rozwigzania,
integracje
e Supermoc: Wiarygodnos¢ partnera,

duze projekty
e BOl: Dtugi cykl, koszt szkolenia partnera

Grupa C:

glebokie wejscie i inne

[y

O

i)

Spotka lokalna / joint venture

Licencjonowanie / franczyza

Dla kogo: Dowody popytu juz sa,
wymogi prawne/lokalne
Supermoc: Petna wiarygodnos¢

i kontrola

BAl: Najwyzszy koszt i ryzyko (@‘

(zabetonowanie)
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Dla kogo: Silne IP/know-how, duza

skala

Supermoc: Czysty przychéd, brak
operacji

Bél: Ryzyko utraty jakosci i marki

Private label (biata etykieta)

Dla kogo: Szybki wolumen bez
budowania marki

Supermoc: Szybki dostep przez cudza
dystrybucje

Bdl: Oddajesz marke i relacje



Rytm ekspans;ji: 180 dni do prawdy

To prosty 180-dniowy plan dzialani. Zréb kolejne kroki, by szybko zweryfikowac¢ potencjal rynku i podja¢
decyzje: skalowac dalej czy zmieni¢ kierunek.

&

Krok 1:
fokus
(dni1-7)

Wybierz bitwe
« 1 segment, 1 kraj
« Definicja

»Ssukcesu”

Ny

Krok 2:
oferta
(dni 8-20)

Wersja robocza

- Pakiet do rozmoéw
- Lista obiekgji

« Proste warunki

/\

Krok 3:
badanie
i jezyk
(dni 21-50)

Wyjdz z budynku
» Rozmowy

problemowe

« Weryfikacja

konkurencji

- Nauka,jezyka

klienta”

Krok &:
minimum
wykonalnosci
(dni 51-80)

Bezpieczenstwo

- Weryfikacja

prawna

« Czy potrafisz

dostarczyc na
miejsce

» Uproszczenie

obietnicy

Krok 5:
pilotaz
(dni 81-150)

Moment prawdy

+ 3-5firm

« Platny test

+ Mini-wdrozenie
« Jasne kryteria

sukcesu

\

<{ )<

. Wskazéwka:
'Q\ dziataj matym kosztem, bez cigzkich struktur na starcie.

A\

Krok 6:
decyzja
(dni 151-180)

Pieniadze
albo zwrot

- Pierwsza faktura,

referencja lub

- Pivot (zmiana

kierunku)

Persevere
(utrzymuj)
®
43
Pivot
(zmien)






Od ponad 8 lat jestem Dyrektorem Centrum Transferu Technologii
PUM oraz Prezesem spétki celowej CIT PUM sp. z 0.0 gdzie zajmuje sie
komercjalizacjg bezposrednig i posrednig rezultatéw badan
naukowych w medycynie.

Jednym z pierwszych moich doswiadczen byto spotkanie kosmetologéw
z producentem kosmetykdéw, w ktédrym uczestniczytem w pierwszym
tygodniu swojej pracy. Sprawa potoczyta sie znakomicie, juz rok pézniej
testowalismy nowg technologie na linii produkcyjnej. Naukowiec byt

z siebie dumny, krem do twarzy osiggnat nadzwyczajne wartosci cechy,
ktéra byta przedmiotem zlecenia, przedsiebiorca byt zatamany, kosmetyk
wygladat paskudnie i, $mierdziat”. Projekt udany czy nie?

Miesieczny staz naukowca w firmie pozwolit na zrozumienie tego, jak
funkcjonuje rynek. Od tamtej pory opracowanych zostato kilka kolejnych
receptur, ktére znalazly sie na rynku. Wszyscy méwia o pewnosci siebie,
ja uwazam, ze istotna jest pokora, aby wiedzie¢, gdzie koricza sie moje
kompetencje, czego sie jeszcze musze nauczy¢, a przede wszystkim jak
znalez¢ niezbedne zasoby wiedzy.

Hubert Pachciarek
Dyrektor Centrum Transferu Technologii PUM
Prezes spotki celowej CIT PUM sp. z o.0.




Lean startup: Podejscie do budowania i walidacji rozwigzan

Wchodzisz w etap budowania i walidacji rozwigzania. Skoro wiesz juz, komu sprzedajesz i jaki problem
rozwiazujesz, czas dziala¢ w sposéb kontrolowany - poznaj gldwne zalozenia metodyki Lean i rozwijaj produkt
poprzez seri¢ eksperymentéw zamiast opierac sie na zalozeniach.

Uzytkownik )

Systematyczne testowanie hipotez
Szybkie uczenie sig, co jest prawdqg

Niepewne hipotezy
Woczesny etap to zatozeniaq, nie wiedza

Eksperymenty walidacyjne

Rozwdj technologii jako szereg testéow
Przesuniecie nacisku z planowania

na testowanie

Dowody i dane (feedback)
Decyzje na podstawie informacji
zwrotnej, a nie intuicji

Waluta postepu
Fundament dalszego rozwoju

Gotowy kod Potwierdzona

/ Strona wiedza

VS
internetowa
/

By dowiedzie¢ si¢
wiece], sigghi po:
The Lean Startup —
Eric Ries

R
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Petla informacji zwrotnej: Buduj — Mierz — Ucz sie (B-M-L)

Podejscie Lean opiera sie na petli B-M-L. To podstawowa zasada Twoich dzialan - kazda iteracja ma
prowadzi¢ do decyzji o zmianie kierunku lub dalszym rozwoju.

~T

( POMYStY )

k,(IDEAS)
\_/ \/
OO
S~ N
I W Ucz sie (learn)
\ \ Buduj (bUIId) / > (O L= \ Analizujemy wyniki
\ Tworzymy MVP, { { - v \ i podejmujemy decyzje
\ \ \Ey pr:izpe::iowac/ / \ | Mierz (measure)
N\ =% \ Zbieramy twarde dane D .
> N\ zrynku / ecyzja
N \ y . 47
~ - N _“ (pivot, a persevere)
~oe N\ Oq4 A - /
AN (3 d
N _
Co to iest MVP? T— Pivot Persevere
°_ ?jes . (zmien) (utrzymuj)
e Choc to bywa trudne Wyniki
To minimalna wersja rozwigzania, ktorej zachowujac wizje zmi(;_h potwierdzaja
jedynym celem jest jak najszybsze zdobycie Potwierdzona nauka strategie (problem ’se ment Jatozenia?
wiedzy przy minimalnym naktadzie pracy. Nawet ,nieudany” eksperyment to sukces, lub ofzrf )pKorekta; kiegrunku Inwestuj w ko.lejnq
To narzedzie badawcze, nie finalny produkt. jesli dostarczyt wiedzy, ktéra pozwala przestac et | s(i .m rozwiazaniem iteracje i ulepszaj
inwestowac w btedne zatozenia. ) . P y 2 ) g
niz trwanie przy btednych

zatozeniach.




Narzedzia walidacji: Metryki i diagnostyka

Ucz sie mierzy¢ postepy tak, aby podejmowac lepsze decyzje. Metryki decyzyjne i metoda 5xWHY
pomoga Ci zrozumie¢, co naprawde stoi za wynikami i jakie dzialania nalezy podja¢.

Co mierzyé€? (metryki préznosci, a decyzyjne) 5x WHY (docieranie do zrédia)

Fakt: ,,System pad} na 18 minut.”
Metryki préznosci

. . . . 4 \Y
Wyglqdajq imponujqgco, ale nie pomagajq I I (Dlaczego?)
w decyzjach. Dajq falszywe poczucie postepu. ,Bo przeaqzy}a sie baza.”
A taczna liczba pobrar / odston ] ay (Dlaczego?)

K Liczba lajkéw w social media | ,,Bo wdrozyliémy kod bez testu X"

A Wzrost sprzedazy,,og6tem” (bez kontekstu \ .

skad i za ile) ‘ ~ (Dlaczego?)

~Bo proces wdrozenia tego nie wymagal.”

Metryki decyzyjne aczegos

Jasno odpowiadajqg na pytanie ,,Co robimy Przyczyna:

dalej?”. Pokazujq przyczyne i skutek. Proc;es opiera sig o jednq, zapracowanq
osobe.

&

Akcja: Testy zleci¢ zewnetrznemu

\/ Wyniki testow A/B

\/ Konwersja i retencja w konkretnym
segmencie podmiotowi.

J Bezposredni feedback (dlaczego klient Woazne: jesli po analizie nie wdrazasz akgji

naprawczej, to ¢wiczenie byto stratg czasu.

zrezygnowat?)




Y

Lean canvas: Jednostronicowy model do testowania zalozen

Poznaj Lean canvas - narzedzie do szybkiego porzadkowania i testowania zalozen Twojego produktu.

Zobacz, jak je przygotowac, a w kolejnym kroku opracuj wlasna wersje. '
| Lean startup® | Lean canvas
(metodyka: sposéb myslenia i pracy) (narzedzie: jednorazowa ,migawka” zatozen)
r Problem Rozwigzanie Unikalna Nieuczciwa Segmenty klientéw
(3 najwazniejsze (3 najwazniejsze funkcje) propozycja przewaga (Docelowi klienci)
problemy) X .
wartosci (Nie mozna tatwo

. - L '
', (Jedno proste zdanie, skopiowac ani kupic / \
. - . poniewaz?) - 0 _
ktore mowi, czym sie an

wyrdzniasz \ ' /

- . .
i dlaczego warto wybrac g

wiasnie Ciebie)

w Kanaly Woczesni 49

Istniejace Kluczowe wskazniki
alternatywy (Kluczowe dziatania, (W jaki sposéb docierasz uzytkownicy
Sre mi Koncepcja antd i —
(Wypisz, w jaki sposob ktére mierzysz) p J do klientow?) (Wypisz cechy swoich Y' ZASADY JAKOSCI
wysokiego idealnych, pierwszych
AR B =

obecnie ten problem jest

rozwigzywany) o poziomu ) klientow)
(Podaj dobrze znany ‘ L. .
Whpisuj konkrety, nie hasta

przyktad ktory fatwo

zrozumie¢ (analogie), np.
jestesmy jak X ale dlaY) .
1-2 zdania na pole

- L L —
Strumienie przychodéw Struktura kosztéw
(Wypisz swoje koszty state i zmienne, koszty pozyskania klienta, J Kazde poIe powinno mie¢

(Wypisz swoje zrédta przychodéw oraz planowany
model przychodowy) dystrybucji, hostingu, zespotu itp.) ]
hipoteze ,co sprawdzamy”

‘E‘_ @' __ .



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-5.-Lean-canvas.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-4.-Lean-canvaszawiera-4-prompty-w-temacie.docx

Lean canvas (case study)

Projekt dla: Nowy defibrylator (AED)

l- Problem

» AED jest, ale nie dziata
(baterie, elektrody)

 Swiadkowie bojg sie
uzyc (stres, niepewnosc)

e Zarzadcy maja
rozproszona

Data: 8 stycznia 2026

Wersja: 2.4

Rozwiazanie

¢ Always-ready: autotest
+ zdalny monitoring

e Szybka wymiana
komponentéw

e Tryb Rescue Coach:
instrukcje gtosowe/

Unikalna propozycja

wartosci

o Defibrylator zawsze
gotowy

* Prowadzi swiadka
za reke

e Petny nadzér

e (Czas usuniecia usterki
o Stosunek uzyc
do zdarzen
(Conversion rate)

(jak czajnik: dzwoni,
sam sie pilnuje)

Nieuczciwa przewaga

* Wiasne algorytmy
diagnostyki (mniej
btedéw)

e Dane zfloty
(predykcja awarii)

¢ Integracje z systemami

* Rekomendacje
ubezpieczycieli
¢ Programy miejskie/CSR

Segmenty klientow

e Zarzadcy budynkéw
(biura, galerie)

e Przemystilogistyka

e Transport publiczny
i szkoty

odpowiedzialnos¢ (brak krokowe dla zarzadcy budynkowymi (BMS)
nadzoru)
Kluczowe wskazniki Koncepcja wysokiego Kanaly Woczesni uzytkownicy
e % AED sprawnych poziomu e B2B: Przetargi e Obiekty z wysokim
w miesigcu e AED +loT i partnerzy BHP/PPOZ ruchem i audytami

(galerie, lotniska)
 Firmy facility
management

50

Struktura kosztéw
e B+Ri certyfikacje (MDR/CE)
» Produkcja hardware i logistyka

Strumienie przychodéw
e Sprzedaz urzadzenia

* Abonament za monitoring
¢ Kontrakty serwisowe i szkolenia

¢ Utrzymanie chmury loT i serwis




Roadmapa walidacji: Od planowania zadan do testowania hipotez

Nie wiesz, jak przygotowac test? Skorzystaj z ponizszej karty eksperymentu i zapisuj wyniki
— to uporzadkuje Twoje hipotezy, decyzje i kolejne kroki.

Klasyczne planowanie (Gantt) zaklada, ze wiemy co i jak zbudowaé, a ryzyko jest niskie.

W innowacjach najwiekszym ryzykiem s3 nietrafione zalozenia. Dlatego nie planujemy zadan, tylko testy.

———

SZABLON EKSPERYMENTU

Najbardziej ryzykowne
zalozenie:

Jakie zatozenie jest najbardziej
ryzykowne i musi zosta¢
sprawdzone w pierwszej
kolejnosci?

Hipoteza mozliwa do obalenia:
Wierzymy, ze (konkretne,
testowalne dziatanie /
rozwigzanie) spowoduje
(konkretny, mierzalny efekt)

w czasie (okreslony przedziat
czasowy).

Konfiguracja eksperymentu:
Jaki eksperyment
przeprowadzamy?

Jakie metryki mierzymy?

lle pomiaréw / ilu uzytkownikéw?

Wyniki:

Zapisujemy wyniki jakosciowe
i/ lub ilosciowe eksperymentu
(fakty, liczby, obserwacje).

Whniosek:
Czy wyniki potwierdzaja
hipoteze?

[ ] Potwierdzona

[ ] Odrzucona

[ ] Nierozstrzygnieta

Kolejne kroki:

Jaki jest nastepny krok?
(kolejny eksperyment,
zmiana hipotezy, skalowanie,
zakonczenie prac).

PROJEKTOWANIE

Zdefiniuj cel
uczenia sie

Okresl, od kogo sie
uczysz

Zaprojektuj
eksperyment

Zdefiniuj kryterium
sukcesu

Ustal ramy czasowe

REALIZACIA

Przetestu;j
eksperyment

(czy jest dobrze
skonstruowany,
czy technicznie

i organizacyjnie
wszystko zadziata)

Przeprowadz
eksperyment

Y

UCZENIE SIE

€/ 51

Zbierz

i udokumentuj
wyniki
Przeanalizuj

i zinterpretuj
wyniki

10. Zdecyduj

o kolejnych
krokach


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-6.-Roadmapa-walidacji.docx

Planowanie celow w projektach technologicznych Co? (Cele)

Testy to czas i zasoby. Zanim zaczniesz je wykonywaé, okresl cel w metodyce SMART, Jak? (Zakres)
nastepnie ustal zakres prac w MoSCoW, aby nie rozproszy<¢ wysitku.

Metoda S.M.A.R.T.

Def.: Cel precyzyjnie Def.: Jasno okreslone Def.: Realistyczny Def.: Wspiera strategie Def.: Konkretny termin
opisuje, co ma zostac wskazniki i kryteria w danych warunkach, i ma znaczenie biznesowe realizacji i moment decyz;ji
osiaggniete sukcesu mozliwy krokami
A Bledny:,Zrobi¢ A Bledny:,Im wiecej, A Bledny:,Zrobimy A Bledny:,Nasza A Bledny:, ASAP”
promocje webinaru” tym lepiej” kampanie konkurencja robi \/ Wtasciwy: Do 31
Wtasciwy: ,Zebra¢ \/ Wtasciwy:,> 100 wszedzie..." ich duzo” stycznia”
zapisy na webinar ‘X’ zapisow i = 40% J Wtasciwy: 2 kanaty: J Wtasciwy: ,Webinary
z grupy docelowej udziatu na zywo” 1 mailing + 2 posty generuja leady 52
Y LinkedIn” do sprzedazy”

Metoda MoSCoW: ustalanie zakresu iterag;ji

R Bledny: wszystko jest wazne \/ Wiasciwy: priorytetyzacja
C - could have W -won’t have
> - - (Opcjonalne) (Poza zakresem)
(np. landing page, (np. wstepna (np. ankieta (np. reklamy ptatne,
propozycja wartosci) agenda) po webinarze) gadzety)

Btgd:,Wszystko potrzebne, bo inaczej nie ma sensu” Poprawnie: Swiadome odktadanie na pdzniej. Minimum, ktére dziata.



Poziomy gotowosci technologicznej (TRL): Od koncepcji do rynku

Testy technologii powinny zwigckszaé poziom jej gotowosci. Sprawdz, gdzie jestes dzis na uniwersalnej skali

TRL lub na wariantach dedykowanych projektom medycznym i cyfrowym. Dowiedz si¢, jakie dowody musisz
dostarczy¢, aby przejs¢ na wyzszy poziom.

Kontekst i zasady

ZASADA LEANTRL

Rosnie TYLKO gdy mamy DOWODY:
testy, pilotaze, wyniki wdrozen

I

SCIEZKA MEDYCZNA
TRL 1-2: Badania podstawowe (molekuty)

TRL 3-6: Modele zwierzece

TRL 7-9: Badania kliniczne i rynek

(—— —

SCIEZKA SOFTWARE / Al
TRL 1-2: Koncepcja algorytmu

TRL 3-6: Walidacja w $Srodowisku testowym

TRL 7-9: Skalowalne wdrozenie

Lf —

| Wieza dojrzalosci TRL ,

STREFA 3:
SYSTEM | OPERACJE

STREFA 2:
PROTOTYP /
SRODOWISKO
SYMULOWANE

STREFA 1:
LABORATORIUM
/ KONCEPCJA

TRL 9: System potwierdzony w operacjach
Stabilne dziatanie, bezpieczne skalowanie (realne operacje)

TRL 8: Finalny system gotowy
Kompletny, certyfikowany, dziata bez, obejs¢” (wdrozenie)

TRL 7: Demonstracja operacyjna
System dziata w praktyce u uzytkownika (pilotaz)

TRL 6: Demonstracja prototypu
Dziata w warunkach zblizonych do realnych (symulacja)

TRL 5: Walidacja w srodowisku
Zintegrowane komponenty w realistyczniejszym uktadzie

TRL 4: Walidacja w laboratorium
Komponenty wspétdziatajg na stole (testy integracyjne)

TRL 3: Dowéd koncepcji (PoC)
Kluczowe parametry potwierdzone analitycznie/eksperymentalnie

TRL 2: Opracowanie koncepcji
Opis technologii i zastosowan (bez twardych dowodéw)

TRL 1: Podstawowe zasady
Zaobserwowane zjawiska (badania podstawowe)

REDUKCJA RYZYKA

e

WZROST DOJRZALOSCI
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Cykl zycia technologii i Krzywa S
Technologie rozwijaja sie falami i w réznych kierunkach. Okresl, gdzie jestes na krzywej S i jakie decyzje

powinienes teraz podjaé. Ponizszy przykiad niech bedzie dla Ciebie inspiracja. ?
’
4

Najlepsi innowatorzy tgczq wyczucie czasu, wykonanie i impet. Innowacja / '
Krzywa S to narzedzie nawigacyjne do oceny dojrzatosci rynku Skok technologiczny ' Krzywa S #2
i prognozowania rozwoju. Opisuje, jak rozwigzania przechodzqg '

od powolnego startu, przez przyspieszenie, az do wyptaszczey '
2\

biometria / passkeys

Krzywa S #1

pierscien), wearables

Faza 1: Powolny start telefon, zegarek,

technologia ,fapie” zastosowania BLIK .
Faza 3: Wyplaszczenie

tempo wyhamowuje,
karta przesuwana (swipe),

karta NFC

Dojrzalosé¢ / Wzrost

poprawianie drozsze

bony/kupony Faza 2: Przyspieszenie
jl ktyki,

czek, gotéwka naj ep’sz.e praktyki

rosnie skala

Czas
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Jak pracowaé z krzywa S?

S

Krok 1: zdefiniuj ,,06 wartosci”
Zadaj pytanie:

Co rynek maksymalizuje?

(np. szybkos¢, wygoda, koszt, jakos¢,
bezpieczenstwo)

A. POCZATEK (Ksztaltowanie)
SYGNALY:
e Roézne podejscia, brak lidera
* Zmienna jakos¢
¢ Klienci potrzebuja edukacji

@ DZIALANIA:

e Testuj, upraszczaj
e Znajdz nisze/use-case
e Doprowadz do

~Wystarczajaco dobrego”

B. SRODEK (Szybki wzrost)
SYGNALY:
e Wyrazne
ulepszenia co roku
¢ Klienci rozumieja
produkt

¢ Walka na skale

Gléwna krzywa
(Stary Rynek)

Wynik

—’

DZIALANIA:

* Dokrecaj, skaluj,
$cigaj liderow

e Dbaj o swoj
segment

Czas / naklad pracy

C. KONIEC (Nasycenie)

SYGNALY:
e Kosmetyczne ulepszenia (+2%)
» Marketing podobny
e Walka cena

DZIALANIA (Trudno o poprawe)

e Zmien o$ wartosci
e Zmien model (np. na ustuge)

¢ Wejdz w nowg nisze

D. PRZELOM (Nowa fala)
SYGNALY:
e Poczatkowo gorsze, ale inne
(tarsze/prostsze)
¢ Ignorowane przez starych
liderow (,zabawka”)
e Szybko nadrabia

@ DZIALANIA:

o Zatdz spin-off

e Zastosuj zasady z pkt. A

55



Radar ryzyk: Wiecej niz intuicja. Zidentyfikuj zagrozenia,

zanim stang sie kosztami

Wykorzystaj rozszerzony model PESTEL,
aby mapowac nie tylko rynek, ale i regulacje,
technologie oraz gotowosc operacyjng.

Radar ryzyk

POLITYKA

£ANCUCH Ryzyko regulacyjne!
DOSTAW EKONOMIA

CIAGLOSCE / -
A , { (' Strefa komfortu\)\\ SP’OtE
DZIALAN \ / \ CZENSTWO
Zaleznosc¢
od dostaw
zAzji? PRAWO TECHNOLOGIA

Przestarzata technologia?

EKOLOGIA

Kategorie ryzyka

A. Czynniki zewnetrzne

- Regulacje: Obowigzujgce badz nowe
regulacje (np. Al Act, MDR, RODO)
« Prawo IP: Ryzyko niewaznosci patentu

lub naruszenia cudzych patentéw

- Kapitak: Koszt pienigdza, stopy %,
dostep do VC

- Inflacja: Wzrost kosztéw pracy

i komponentéw

« Popyt: Zalezno$¢ od jednego
segmentu klienta

Spoleczne:

« Akceptacja: Otwartos¢ na nowe
technologie

- Demografia: Starzenie sie
spoteczenstwa jako szansa (MedTech), lub
zagrozenie (brak specjalistow)

« ESG: Wymogi srodowiskowe

i raportowe

- Nastroje spoteczne: Panujace

mody i trendy

« Cykl zycia: Czas do wdrozenia, tempo
dziatan konkurencji

- Interoperacyjnos¢: Zgodnos¢
technologii ze standardami rynkowymi
- Skalowalnos¢: Architektura

pozwalajaca na wzrost

B. Czynniki operacyjne
i odpornosciowe

- Redundancja: zapasowe serwery, zasoby
ludzkie (cross-skilling) lub kanaty dostaw
- Lokalna alternatywa i plan dziatania

na wypadek kryzysow

« Przejscie z efektywnosci (Just-in-time)
na bezpieczenstwo (nearshoring)

« Dostawcy podstawowi i alternatywni

- Ochrona: firewalle i szyfrowanie,
separacja systemow krytycznych
od publicznego Internetu

- Zarzadzanie hastami i uprawnieniami
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https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-14.-Radar-ryzyk.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-10.-PESTEL-OT.docx

Dolina smierci: Tam, gdzie konczg sie granty, a nie zaczely przychody

Na wczesnym etapie niemal kazdy projekt trafia do Doliny Smierci. Jesli zrozumiesz jej mechanike,
bedziesz w stanie zarzadza¢ kapitalem tak, by dotrwa¢ do pierwszych przychodéw.

Termin ,,Dolina smierci” definiuje jedng ze strukturalnych luk kapitatowych wystepujgcych pomiedzy zakoriczeniem
finansowania publicznego na badania podstawowe (TRL 1-3), a uzyskaniem zdolnosci do pozyskania kapitatu

na komercjalizacje (TRL 8-9). Na tym etapie przedsigbiorstwo ponosi najwigksze naktady na prace rozwojowe,
demonstratory i walidacje w warunkach rzeczywistych, nie generujqgc jeszcze dodatnich przeptywow pienieznych.

KRZYWA PRZEPLYWOW PIENIEZNYCH

AN BADANIA ROZWOQJ RYNEK
TRL1-3 TRL 4-7 TRL 8-9 Koniec nauki: Twoje rozwigzanie dziata
/ . w laboratorium, wiec fundusze

DIAGNOZA: DLACZEGO TU JESTES?

N
7

N
A4
N

I/
| § 7
|

na badania podstawowe (np. NCN)

Break-even point 53 juz niedostepne.

Brak biznesu: Rozwiazanie nie jest

\

DOLINA SMIERCI jeszcze gotowym produktem (brak

Trudno dostepne projekty B+

certyfikacji, produkcji seryjnej), wiec

WYNIK FINANSOWY /
CASH FLOW

fundusze inwestycyjne (VC/PE) uwazajg

je za,zbyt wczesne”.

V

CZAS / POZIOMY GOTOWOS$CI TECHNOLOGICZNEJ (TRL 1 =) TRL 9)

STRATEGIA DZIALAN:

W Dolinie $mierci celem nie jest ,budowanie firmy’, lecz kupowanie informacji:

+ Nie wydawaj pieniedzy na marketing (nie masz co sprzedawad). Przeznacz pienigdze na zebranie dowodéw.

+ Kazdy wydany 1 PLN musi obniza¢ ryzyko projektu.

« Zamiast budowac droga linie produkcyjng, budujesz jeden egzemplarz demonstracyjny, aby uzyskac list intencyjny od klienta.

« Radykalne ciecie kosztéw statych, outsourcing zamiast zatrudniania, wynajem aparatury zamiast zakupu.

« Strategia podwdjnego zastosowania (dual use) gdzie sektor obronny i bezpieczeristwa akceptuje wyzsze technologie niz rynek cywilny.
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Pivot to nie porazka, to korekta nawigacyjna

Trwanie przy blednych zalozeniach to najkrétsza droga do bankructwa. Pivot (zwrot) to fundamentalna
zmiana strategii bez zmiany wizji. Pivot oznacza zmiane w modelu biznesowym lub produkcie,

wynikajaca z negatywnej walidacji hipotez pierwotnych.

HIPOTEZA
Wierzymy, ze...

EKSPERYMENT
Sprawdzamy to
poprzez...

DANE
Wyniki
pokazujg, ze...

WEZEL
DECYZYJINY
Czy hipoteza jest
prawdziwa?

PERSEVERE PIVOT

(Wytrwanie / Skalowanie) (Zmiana Kursu)

Katalog reakcji (typ pivotéw)

Sytuacja: Sygnaty
z rynku wskazuja,
ze jeden element
produktu jest
znacznie bardziej
wartosciowy niz cata
reszta.
Reakcja: To jedno
funkcjonalne jadro
staje sie catym
produktem.

Sytuacja: Sygnaty

Sytuacja: Sygnaty

z rynku technologii zrynku (problem)

okazaty sie sq prawdziwe, ale

poprawne, ale nie obecna technologia

dla pierwotnie nie jest w stanie go

zaktadanego rozwigzac efektywnie
segmentu. Problem lub skalowalnie. 58
jest realny, ale dla Reakcja:

innego klienta. Rozwigzujemy

Reakcja: ten sam problem
Zastosowanie tej inng metodg, nie
samej technologii zmieniajac,core”
dla innego klienta, wartosci dla klienta.
o innym profilu

potrzeb i wrazliwosci

cenowej.




Tablica rozdzielcza decyzji: Persevere, pivot czy kill?

Decyzje o przysziosci innowacji musza opierac si¢ na matematyce, a nie na emocjach zalozycieli.
Poznaj zestaw twardych metryk do obiektywnej oceny szans na sukces rynkowy.

Metryki jako narzedzia decyzyjne

—

o=

—

A.LTV: CAC
Czy klient przynosi firmie wiecej pieniedzy,

niz kosztowato jego pozyskanie?
LTV (Lifetime Value) = Sredni przychéd
od klienta x Czas

CAC =Wydatki

na marketing i sprzedaz / Liczba pozyskanych klientéw
LTV musi by¢ > 3x CAC. (Np. Wydajesz 100 PLN

na reklame, klient musi zostawic¢ 300 PLN).

- Jesli CAC > LTV, Twoj model jest trwale

nierentowny. Musisz zmieni¢ kanaty dystrybucji

lub podnies¢ ceny.

Panel sygnalow

Wskaznik Sygnal Ostrzegawczy

Retencja Uzytkownicy wracaja rzadko i nie zostaja.
LTV : CAC Koszt pozyskania > Wartos’: klienta

NPS Wiele uzytkownikéw nie p:Ieca produktu.

B. Analiza retencji (Chrun rate)
- Czy uzytkownicy wracaja

do aplikacji/produktu po pierwszym
uzyciu?

retencja w fazie testéw (TRL 6) jest bliska
zeru, inwestowanie w marketing jest
marnotrawstwem. To jak dolewanie
wody do wiadra bez dna.

- Nie skaluj sprzedazy. Wré¢

do fazy projektowania (Product Pivot).

Musisz poprawic jakos¢ lub uzytecznosé.

Diagnoza

Produkt nie rozwigzuje realnego
problemu.

na kazdym kliencie.

Rynek odrzuca rozwiazanie.

Trwata nierentownos¢. Tracisz pienigdze

C. NPS (Net promoter score)

W skali 0-10, jak bardzo
prawdopodobne jest, ze polecisz
nas znajomemu?
Interpretacja:
Promotorzy (9-10): Napedzaja darmowy
wzrost.
Krytycy (0-6): Niszcza reputacje.

Ujemny NPS (wiecej krytykéw niz
promotoréw) na etapie MVP oznacza,
ze produkt nie rozwiazuje realnego

problemu.

Rekomendowana decyzja
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Od blisko 25 lat jestem zwigzany z e-commerce i SaaS. Wspottworzytem
IdoSell, a dzi$ jako inwestor i praktyk pomagam firmom rosnac i skalowac produkt.

Z mojej perspektywy w budowaniu przedsiebiorstwa czesto szkodzi uleganie
prosbom pojedynczych klientéw i ciggte doktadanie nowych, niszowych funkgji.
Dazac do zadowolenia klienta feedback bywa traktowany jak lista zadan do
zrobienia. Efekt jest taki, ze powstajg dodatki, ktérych nikt poza jednym klientem
nie uzywa. To zabiera czas i pienigdze, komplikuje produkt i pogarsza optacalnos¢
biznesu i produktéw.

Zamiast tego warto budowac prostg petle rozwoju. Kazda interakcja z klientem
(wdrozenie, wsparcie, reklamacja) musi prowadzi¢ do lepszego efektu (dla klienta)
i zachecac do kolejnego uzycia. Interfejs powinien podpowiadac wtasciwe

opcje w odpowiednim momencie, a start i ptatnos¢ musza by¢ tatwe. Niszowe
potrzeby oddaj partnerom lub dodatkom, a sam rozwijaj standard, z ktérego
korzysta wiekszos¢.

Sebastian Mulinski
Wspdtzatozyciel
IAI S.A.




Kanwa propozycji wartosci (VPC) v

Masz klienta i przetestowana technologie, teraz projektujesz strukture wartosci. Zacznij od VPC i uporzadkuj
kluczowe elementy modelu. Pozwoli Ci to zaprojektowaé produkt odpowiadajacy na realng potrzebe klienta.

Y

Mapa wartosci (Twoja odpowiedz) Profil klienta (obserwacja rynku)
{0 —p
Twércy korzysci O 6\ \ =p H
Jak Twéj produkt generuje Czego pragnie?
AN
AN dodatkowa wartos¢ dla klienta? Co bytoby mitym zaskoczeniem? h
N (np. Daje certyfikat, integruje Jakich oszczednosci oczekuje? / Zadania
Produkty N sie z systemem) (np. Automatyzacja, prestiz, / Co klient chce zatatwi¢
i ustugi Q9 | bezpleczenstwo,)__ w pracy/zyciu?
Co fizycznie : %‘ :__ ] e _/ A \\Jakie problemy rozwiazuje?
oferujesz? (Lista | _—=-—_| \/ / \ f“/(’ Jakie potrzeby zaspokaja?
7 . . , L S— np. Szybka diagnoza,
produktéw, " Uémierzacze bélu DOPASOWANIE RYNKOWE Béle \ ¢ “; 2YP! ) gt, )
obnizenie kosztow
ustug) /7 Jak Twéj produkt eliminuje Moment, w ktérym usmierzacze Co go frustruje? \ 62
, / konkretne bole klienta? bdlu spotykajq sie z bélami klienta. Czego sie boi? N\
, 7 (np. Skraca czas 0 50%, eliminuje Jakie sg ryzyka i przeszkody? \\
y; / toksyczne odpady) , (np. Zbyt drogo, ryzyko btedu, \
\

/ ﬁ ‘l EE} lgi czas)

JEZYK TECHNICZNY a BIZNESOWY

K Polimer o porowatosci 0,7 um

X Algorytm Al oparty o sieci

neuronowe V' Filtr oczyszczajacy wode o 50% szybciej

(USmierzacz bolu: Czas)

v Diagnoza bez koniecznosci biopsji

(Usmierzacz bélu: Bol)



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-9.-Kanwa-propozycji-wartosci.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-6.-Value-propostion-canvas.docx

Wejdz w buty klienta (case study)

Punktem wyjscia jest klient, ktdérego juz troche znasz. Teraz pogleb te wiedze i opisz jego sSwiat tak, jakby
Twoje rozwigzanie jeszcze nie istnialo. Ponizej znajdziesz przyklad wypeknienia profilu klienta.

PROFIL KLIENTA
(OBSERWACJA RYNKU)
7\ fo— &
// ] Zadania klienta

[ X )
7 kil

Korzysa Nizsze zuzycie (customer jobs)
(gains) energii
(redukcja temp.
Skrécenie pokojowej)
czasu reakgdji — \\/ .

0>50% )
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Zabij swoje wstepne zatozenia

i przestan skupiac sie na Podstawa
wilasnym rozwigzaniu. literaturowa:
(pains) ° » Iworzenie najlepszych ofert.
Cel: Opisac swiat klienta tak, \P \ Produkty i ustugi, na ktérych
jakby Twoja technologia w ogéle zalezy klientom” (Osterwalder
nie istniata. Co go obecnie boli? Analiza elementéw - jak to zrobi¢ dobrze? iin, 2014) /"’

Wykorzystaj zadania klienta (Jobs-to-be-done Theory)

i zobacz nie tylko,co robi’, ale i ,dlaczego to robi” k_/



Technologia w stuzbie wartosci (case study)

Teraz przejdz do propozycji rozwigzania. Potrzeby klienta przeléz na konkretne funkcje,
mechanizmy i efekty, ktdre realnie zmieniaja jego sytuacje.

Klient nie kupuje wiertarki dla samej wiertarki, kupuje
ja, bo chce zrobi¢ dziure w scianie. Twoim celem
powinno by¢ unikniecie putapki,technology push”.

Analiza elementéw - jak wypekhniac? l

1. Produkty i ustugi (lista faktow):
Rzeczowniki, nie przymiotniki

2. Usmierzacze bolu:
Usuwaj, ograniczaj, minimalizuj frustracje

3. Tworcy korzysci:
Jak zycie klienta staje sie lepsze (mierzalne

Produkty

i ustugi
(products
& services)

Nauka a biznes

wskazniki, KPI)?

x Jezyk laboratorium (cecha)
,Nasz algorytm ma AUC = 0,98.”
Urzqdzenie wazy tylko 200 g.”
~Wykorzystujemy blockchain.”

Ea

Mapa wartosci (Twoja odpowiedz)
Twércy korzysci (gain creators)

Polimer
4PigClean” - \\
powtoki
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Licencja

na proces
topienia

|
Usmierzacze bdlu

/
/

(pain relievers)
'

S

—

v Jezyk biznesu (wartos¢)
~Zmniejszamy liczbe btednych diagnoz o 40%, redukujqc ryzyko pozwdw.”
JLekarz moze nosi¢ urzqdzenie w kieszeni i bada¢ pacjenta przy t6zku.”

, Twoje dane sq niemozliwe do sfatszowania przez osoby trzecie.”




Przeglad modeli: Licencja czy spin-off?

Czy wiesz, ze istniejg rézne modele komercjalizacji? Wybor jednego z nich niesie daleko idace konsekwencje dla Twojej kontroli,

ryzyka i potencjalnych zyskéw. Ktéra droge wybierzesz? Ta i kolejne strony pomoga Ci podja¢ sSwiadoma decyzje.

|

Model A: Licencjonowanie
(sprzedaz praw)

Definicja:

Kontrola:

Zysk (finanse):

Ryzyko:

Czas
wdrozenia:

Rola uczelni:

Zaangazo-
wanie:

Udzielanie prawa do korzystania
z IP podmiotom trzecim za optaty.

Niska. Licencjobiorca decyduje
0 rozwoju.

Umiarkowany. Tantiemy
(Royalties) od sprzedazy.

Niskie. Ryzyko finansowe po
stronie partnera.

Szybki. Gotowa
infrastruktura partnera.

Niewielka. Rola doradcza, mozna

WAGA DECYZYINA

Pasywny Kontrola
dochéd

Trade-off:

Oddajesz kontrole za bezpieczenstwo

LUB

podejmujesz ryzyko za petng wiadze

zostac na uczelni.

Wymagajace. Pobiera optaty,
dzieli sie z twérca.

8§

Decyzja w 3 sekundy

Zadlgj sobie jedno pytanie: ,Czy chcesz by¢ CEO
(prezesem), ktéry martwi sig 0 ZUS? Czy CTO (dyrektorem
technologicznym), ktéry skupia sig na nauce?”
Chcesz byé CEO? SPIN-OFF.
Chcesz tylko badac? LICENCJA.

Definicja:

Kontrola:

Zysk (finanse):

Ryzyko:

Czas wdrozenia:

Rola uczelni:

Zaangazowanie:

| Model B: Spin-off

l (nowa spéika)

Utworzenie nowej spotki celem
komercjalizacji technologii.

Wysoka. Ty i zesp6t decydujecie
o wszystkim.

Wysoki (potencjalnie).
Wynagrodzenie oraz wzrost wartosci
udziatow (Exit).

Wysokie. Ryzyko bankructwa. 65

Wolny. Budowa wszystkiego od zera.

Srednia. Wspolnik, wnosi aport
za udziaty.

Petne. Przedsiebiorca na peten etat
(“All-in").



Karta wyboru modelu (drzewko decyzyjne)

Nie zgaduj, przejdz przez drzewko decyzyjne i ocen swoje zasoby oraz ryzyka.
Ta karta pomoze Ci podja¢ decyzje w oparciu o fakty, a nie ambicje.

\
I Start analizy |
\ _/
NIE AR P_yt;n_ie 1 (;e;pt_’)I)T _________ \
y Czy jestes w stanie zbudowa¢ kompletny zesp6t biznesowy |
\__ s zaangazowany w duzym stopniu? _/
TAK
NIE ¢~ T T Pytanie 2 (kapital): )

'\ Czy jeste$ w stanie zorganizowac finansowanie na,Doline Smierci”?

-— e e e e e e e e e e e GEn e G o e - e e - — - =

TAK
T T T T\ _KOMPONENT,” T T T T T T T ol 3 technologial \
( LICENCJA '( | ytanle'3 (technologia): |
7 \ _Czy technologia to samodzielny produkt czy tylko komponent? 7 66
t & SAMODZIELNY PRODUKT
GIGANCI " T Pytanie 4 (rynek): » ROZDROBNIONY ¢~ ~ )
] . i (y. : . , ' 2|  SPIN-OFF |
\ _ 2y ynek jest zdominowany przez giganiowiea ISz IS NN N _d
Punkty dla licencji Punkty dla spin-off
« Zasoby ludzkie: Mam tylko » Zasoby ludzkie: Mam managera
naukowcéw i handlowca
» Produkt: Jedna funkcja / ulepszenie o Produkt: Caty system / nowy produkt
* Rynek: Hermetyczny (giganci) « Rynek: Otwarty / nowy rynek
» Finanse: Brak srodkéw na start » Finanse: Zabezpieczona runda Seed




Studium przypadku: Eko-powloka ,,Baltic shield”

Jeden patent, dwie strategie biznesowe. Technologia

1

(patent uczelni)

Technologia hydrofobowej powtoki strukturalnej (bez biocydéw). Zapewnia redukcje
opordéw plywania o 10% (oszczednos¢ paliwa) oraz minimalizuje ryzyko skazenia Battyku.

Sciezka A: Globalny chemik
Model: Licencja wytaczna

Kryterium

Ustuga specjalistyczna

Bariery wejscia

Skala rynku

Zysk / marza

Dopasowanie zespotu

Decyzja: Sprzedajemy recepture, nie budujemy fabryki

Model: Spin-off

\ N\
Klient: Globalny koncern farbiarski lub regionalni gracze [ D\ Klient: Operatorzy farm wiatrowych na Battyku
Decyzja: Tworzymy firme ustugowg naktadajaca powtoke

Sciezka A

Gotowa do wykorzystania receptura Powtoka, aplikacja i serwis

/ \ d \ Sciezka B: Serwis offshore
g\

na fundamenty turbin wiatrowych

8

Sciezka B

Wysokie dla Twércy (np. Certyfikacja DNV GL,

Niskie dla Twércy (To partner martwi sie o sprzedaz)

ubezpieczenia morskie, sprzet do aplikacji) 67
Globalna (kazdy statek na swiecie) Regionalny offshore (np. Battyk)
Niska marza jednostkowa (royalties 3-5%), Wysoka marza za specjalistyczna ustuge inzynieryjna,
ale ogromny wolumen ale mniejsza skala

Peten zespot biznesowo-inzynieryjno-wdrozeniowy

Zespdt naukowy (chemicy)

(w tym ludzie z doswiadczeniem w sektorze offshore)

PRO-TIP STARTUPOWCA: EFEKT ,,LOCAL CONTENT"” I

W przypadku opcji B (spin-off dla offshore) Twoim najwiekszym atutem nie jest tylko technologia, ale bycie na miejscu. Operatorzy farm wiatrowych

s politycznie i ekonomicznie naciskani, by korzystac z lokalnych dostawcéw (tzw. Local content). To moze by¢ Twoja przewaga nad globalnym

koncernem, ktéry nie ma bazy serwisowej w Swinoujsciu czy Szczecinie.



Radar partnera: Jak znalez¢ tego wlasciwego?

Partnerow bedzie wielu. Twoja Negatywna

przewaga jest umiejetnosc selekg;ji,
kto ma realny bél i budzet, a kto Niejasny
tylko ciekawo$é. Ponizej znajdziesz model

wskazowki, jak to rozréznic.

reputacja firmy

wspdpracy
Firma szuka

oszczednosci
Wspolne a energii
wartosci «
‘ Brak budzetu
A. Strategia ,,Snajpera” l wdrozeniowego .

68
Synergia operacyjna

e Zamiast wysyfa¢ 100 maili, wybierz Konflikt
5 firm i przeswietl je. intereséow

» Przedsiebiorstwo kupuje

rozwigzanie konkretnego ‘
problemu, ktéry zagraza jego B. Sygnaly otwartosci I
i Twdj partner /

wynikom finansowym.

* Media spotecznosciowe: Czy Strategiczne dopasowanie
* Przeanalizuj raporty roczne Prezes pisat o,,cyfryzacji” jako ryzyku
i strategie firm, by znalez¢ np. lub szansie? x Strata czasu
zdanie ,Naszym celem jest
redukcja $ladu weglowego e Oferty pracy: Czy firma szuka,Inzyniera
0 20%" ds. GOZ"? Jesli tak,

to dobry moment na kontakt.



Kto siedzi po drugiej stronie stolu? Yl

Rozmowy i negocjacje z partnerem, firma czy klientem wymagaja strategii. Zrozum motywacje oséb
po drugiej stronie stolu, zanim wyslesz komunikat i oferte. '

| i |
0 N\ [
IIetokosztu;R

i kiedy sie zwrdci?

Czy to ulatwi mi

zycie, czy dotozy Czy to zgodne

)

roboty? Czy Znormami ISO?

Czy stac nas to bedzie dziata¢ Czy mamy umowe?

=P ‘/
\Er));)d(o? \231;?9_?/ Gdzie jest haczyk?
Jan Nowak (Decydent) Katrzyna Pawlak (Uzytkownik) Tomasz Maly (Straznik)
Rola: Rola: Rola:
Dyrektor Finansowy / Prezes / Gtéwny Inzynier / Kierownik / Pracownik Prawnik / Inspektor BHP / Dziat
Dyrektor Priorytet: Zakupow / Dziat IT 69
Priorytet: Funkcjonalno$¢, rozwigzanie problemu Priorytet:
ROI (zwrot z inwestycji), budzet, operacyjnego, fatwos¢ obstugi Bezpieczenstwo, zgodnos¢

ompliance), procedury

N _ \ _ \ _J

Pro-tip: Zasada weta /\

Pamietaj, ze w duzych firmach jedna osoba rzadko moze powiedzie¢,TAK", ale kazda z tych trzech oséb moze powiedzie¢,NIE".

Jedli Prawnik znajdzie btagd w umowie - KONIEC

Jedli Inzynier powie, Ze to nie dziata - KONIEC
Jedli Prezes nie da budzetu - KONIEC



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-7.-Kto-siedzi-po-drugiej-stronie-stolu.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-5.-GPS-innowatora-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx

Maraton, nie sprint. Mapa procesu sprzedazy B2B v

Sprzedaz B2B to nie jednorazowa decyzja, ale dlugi i Zlozony proces. Obejmuje wiele etapéw oraz punktow
decyzyjnych i wymaga zaangazowania, ktére zmienia sie¢ w czasie. Skorzystaj z ponizszej mapy, aby lepiej
zaplanowac swdj czas i przygotowac sie na kolejne etapy.

FALA ZAANGAZOWANIA

§

| | | |
§ | : : :
o I [ I
c | I )
S | | | |
N | Audyt prawny | |
€ | | I |
.g‘ I 1 I I
S [ | [ [
Q ] ] ] ] ] ] ] 3

Mies. 1-2 Mies. 3-5 Mies. 6-9 Mies. 10+ 70
Faza 4:
Lojalnos¢ (retention)
Cel: Trafienie na radar firmy Cel: Przejscie do ,shortlisty” Cel: Uzyskanie zgody korporacyjnej Cel: Sukces pilotazu
Dziatanie: Artykuly, social media, Dziatanie: Case study, whitepaper, Dziatanie: Kontrakt (Projekt Dziatanie: Wdrozenie, szkolenia,
konferencje branzowe, PR webinar, demonstracja, Proof of Umowy), negocjacje, zatwierdzenie raportowanie wynikow, upselling
Concept, NDA budzetu
Narzedzia: One-Pager, Pitch Deck Narzedzia: Instrukcja obstugi,
Narzedzia: Specyfikacja, wstepne Narzedzia: Kalkulacja ROI, projekt procedura awaryjna, faktura

wyniki, projekt NDA umowy, certyfikaty


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-10.-Jednominutowy-pitch.docx

Male kroki: Od poufnosci do kontraktu

Proces komercjalizacji wymaga sformalizowania przeplywu informacji i materialdow na kazdym etapie.
Stopniuj zobowigzania prawne, by budowa¢ zaufanie bez paralizowania procesu.

s RYNEK SZCZEBEL 4: Kiedy: Finalizacja
\
\ Umowa wiasciwa Funkcja: P i

\\ \\\ o \/ unkcja: Przenosi prawa

VAT \ \
E VL ‘ \ SZCZEBEL 3: Kiedy: Po Due Diligence
3 VA \ \ o Py Kiedy: g
2 \ \\\ - Arkusz warunkéw Funkgcja:,Spis tresci” do umowy, kluczowe
o
2_ ‘\ \ ‘\ == ‘\‘\\ \\ <2CZEBEL 2. parametry i wycena

\

‘0 \ \ \
I vV \ \ /—) List intencyjny \Kiedy: Kiedy partner chce przeprowadzi¢ testy .
2 \ \\ Vi - — \ \ Funkcja: Kotwica cenowa, wigzace psychologicznie
3 Vo VY SZCZEBEL 1: NDA 71
3 \ \\ \ \J \ \\ _—= (Non Disclosure Kiedy: Przed ujawnieniem know-how
N
S \\ \ \\ - IR Agreement) \Funkcja:Chronisekrety,umozliwia
R vV ‘i patentowanie
? Vi
Q Vi

\
vV R ‘
VvV
Zasada ,jednego prawnika”

~ ) Nigdy nie zgadzaj sig na propozycje ,Nasz prawnik przygotuje
STARTUP umowe dla obu stron”. Prawnik dziata w interesie ptacgcego.




Nie wszyscy madrzy ludzie pracuja dla Ciebie

Model zamkniety to przesziosc. Naucz si¢ absorbowaé wiedze z rynku i monetyzowac to, czego sam nie wdrozysz. Tradycyjny
model innowacji opiera si¢ na pelnej kontroli procesu B+R wewnatrz firmy. Model open innovation zaklada celowy przeplyw
wiedzy przez granice organizacji.

Technologie Startupy
z uczelni Uczelnie Klienci Spin-offy
: N Sprzedaz IP
Licencje B e S
\ It <
IDEA RYNEK

Pomysty
Lead Users Licencjonowanie Licencjonowanie

& $—

Wspsftworzenie wartosci Wiedza thimu 72

Wspotpraca ramie w ramie. Zamiast budowac¢ produkt dla klienta, Zle¢ czes¢ zadan swojej spotecznosci.
zbuduj go z klientem. Praktyka: Konkurs, zapytaj spotecznos¢
Praktyka: Zapros kluczowego klienta do zespotu Korzysé: Masz opinie wiekszej grupy klientow

Korzysc¢: Klient, ktéry wspottworzyt produkt, nigdy go nie odrzuci (efekt IKEA)

Pytanie Mentalnos¢ Zamknieta Mentalnos$¢ Otwarta

Skad biorq sie najlepsze pomysty? Tylko u nas, w dziale B+R! ,Zewszad (klienci, studenci, konkurencja)”

Jak traktujemy IP, ktérego nie uzywamy? +~Chowamy do szuflady na wypadek W' «Sprzedajemy licencje lub robimy spin-off.

Co robimy w przypadku porazki projektu? LUkrywamy btedy. ~Publikujemy case study, by inni sie uczyli

Jak wyglada relacja z klientem? ,Klient kupuje gotowy produkt”’ .Klient jest partnerem w procesie B+R/”




Entrepreneurial spawning: Proces, w ktérym pracownicy odchodzy,

by (wykorzystujac wiedze i kontakty) budowaé nowe imperia

Buduj firme tak, aby generowala kolejne projekty, zespoly i spin-offy, zamiast zamykac calg wiedze
w jednym produkcie.

Intel

Inc. ‘

Kleiner 2
Perks Inc.‘\)

73




Antykruchosé: Jak zyskiwacé na zmiennosci?

Nie buduj firmy, ktéra , przetrwa” burze. Zbuduj taka, ktéra dzieki burzy poplynie szybciej. Tradycyjne zarzadzanie ryzykiem dazy
do stabilizacji (wytrzymalosci). W srodowisku wysokiej niepewnosci jest to niewystarczajace. Twoim celem strategicznym powinno
by¢ budowanie modelu Antykruchosci, ktéry posiada zdolnosé do adaptacji i wzrostu pod wplywem stresoréw rynkowych
(zmienno$é, bledy, konkurencja). Jak mozna to zrobi¢ pokazuja strategie A, Bi C.

Kruchy Wytrzymaly Antykruchy

- Nienawidzi btedéw. Mate uderzenie - Odporny na btedy. Przetrwa uderzenie, - Kocha btedy (mate) a stres powoduje
powoduje catkowite zniszczenie. ale pozostaje taki sam. Nie rozwija sie. reakcje i nowe zrodta wzrostu.
- Jeden duzy klient (80% - Duza poduszka finansowa, - Zwinny zespot, zdywersyfikowane 74
przychodu), wysokie koszty state, dlugie konserwatywna strategia, brak innowacji. przychody (wiele matych Zrédet), kultura szybkiego
terminy ptatnosci. eksperymentowania (Pivot).
A. Strategia sztangi l B. Opcjonalnosé l C. Redundancja l
Unikaj ,$rodka’, badz ekstremalny na obu Nie zamykaj sie w jednej $ciezce. Lepiej miec 3 Biurokraci i ksiegowi nienawidza
koncach. Koniec bezpieczny (90%): Utrzymuj mate produkty niz jeden wielki,All-in". Szukaj »marnotrawstwa” (zapaséw). Antykruchos¢ je
zasoby i procesy w bezpieczny sposdb. Koniec sytuacji, gdzie koszt btedu jest maty, a szansa kocha. Miej zapas gotéwki, dwoch dostawcow
ryzykowny (10%): Inwestuj w szalone, ryzykowne (koszt eksperymentu) jest nieograniczona kluczowego odcinka (nawet jesli drugi jest
eksperymenty (nowe rynki, radykalne innowacje). (nowy rynek, konkurencja stoi). drozszy). Gdy pierwszy upadnie (szok), Ty
Btedem bedzie inwestowanie wszystkiego dziatasz dalej, a konkurencja stoi.

w projekty ,$redniego ryzyka"



Budowanie fosy: Jak obroni¢ zyski?

Sama innowacja technologiczna to za malo. Musisz zaprojektowaé¢ mechanizm, ktéry uzaleznia klienta

i odstrasza konkurencje.

Trwata przewaga konkurencyjna rzadko wynika z samej wtasnosci intelektualnej. W nowoczesnych modelach biznesowych przewage buduje
sie poprzez koszty zmian oraz efekty sieciowe, tworzac tzw. Fose ekonomiczna (economic moat), ktéra chroni marze przedsiebiorstwa w dtugim

horyzoncie czasowym.
—
A. Koszty zmiany
Jak sprawi¢, by odejscie od Ciebie
byto bolesne?
Zarzadzaj kosztem (czas,
pieniadze, ryzyko), jaki
musi poniesc klient chcacy
zmienic¢ dostawce.
Taktyka twarda: Integracja
technologiczna (np. wymiana
Twojego produktu wptywa na
catos¢ procesu technologicznego
u Klienta).
Taktyka miekka: Nawyk i dane
(np. przejscie na inny system
oznacza utrate historii danych).
Cel: Klient zostaje zToba
nie dlatego, ze Cie kocha,
ale dlatego, ze odejscie jest

zbyt kosztowne.

KOtLO ZAMACHOWE

Wartosc¢ dla
klienta (lepszy
produkt)

Skala i niski koszt

(wiecej klientéw
to nizszy koszt
i lepszy produkt) Koszty zmiany

(odejscie = bdl)

SAMONAPEDZAJACY SIE MECHANIZM WZROSTU

==

-5~

B. Przychody powtarzalne
Jednorazowa sprzedaz to stabosc¢.
Abonament jest czesto najbardziej
optacalng formuta.

Model abonamentowy: Klient pfaci
co miesiac za dostep.

Model ,Razor & Blade”: Maszynka
(tania) i wymienne ostrza (drogie).
Model serwisowy: Sprzedajesz
produkt, ale zarabiasz gtownie

na serwisie.

C. Skalowalnos¢
Zdolnos¢ do wzrostu przychodéw
bez proporcjonalnego

wzrostu kosztéw.

Test: Czy mozesz obstuzy¢ 100
nowych klientéw w poniedziatek,
nie zatrudniajac nikogo w weekend?

75



Checklista gotowosci: Czy jestes gotowy na rynek? VY

Innowacja to nie tylko technologia to caly system. Przejdz przez ponizsze pytania i sprawdz, czy jestes gotowy
na wejscie na rynek. Jesli ktéregos pola nie mozesz zaznaczy¢, wiesz juz, nad czym warto dalej pracowac.

D Zdefiniowatem béle klienta: Znam potrzeby _ D Postawitem hipotezy: Wiem, co musze

i metryki mierzenia bdli w firmie docelowej udowodni¢ w ramach pilotazu
Wybratem sciezke: Decyzja (licencja,
Opracowatem $ciezke klienta: Wiem, ile trwa D a spin-off) zostata podjeta na podstawie Zaprojektowatem test: Mam plan
proces decyzyjny i mam na to zabezpieczony analizy zasobow i ryzyka, a nie emocji D taniego eksperymentu przed petnym
cash-flow wdrozeniem
Znam bariery wejscia: Zidentyfikowatem
Rozumiem potrzeby: Mam osobna wymagane certyfikaty (MDR, CE, ISO) Dlaczego to wazne? ‘
propozycje wartosci dla Uzytkownika i uwzglednitem czas na ich zdobycie Twoj model biznesowy jest tak silny, 76
i osobna dla Decydenta jak jego najstabszy element.

Sprawdzitem FTO: Mam pewnos¢, ze

_ moje rozwiagzanie nie narusza cudzego IP Swietne IP bez modelu finansowego =

Hobby
Znam komitet zakupowy: Wiem, kto jest
D Straznikiem, a kto Decydentem w firmie Swietny model bez sprzedazy =
docelowej Filantropia (konkurencja Cie skopiuje)
Zidentyfikowatem partneréw: Wiem, z kim Swietny produkt bez umiejetnosci
D na Pomorzu Zachodnim moge przeprowadzic¢ negocjacji = Bankructwo (sprzedasz

pilotaz (local content) za tanio)



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-11.-Checklista-gotowosci.docx




Jako radca prawny i rzecznik patentowy od ponad 15 lat prowadze

kancelarie prawno-patentowa MALUJDA.PL, aktywnie uczestniczac w krajowych

i miedzynarodowych projektach z obszaru transferu technologii. Pracujac na
styku prawa, wiasnosci intelektualnej i wdrozen, na co dzien obserwuje, w ktérych
momentach pojawiaja sie ryzyka mogace skutecznie zablokowa¢ inwestycje lub
proces komercjalizaciji.

Jednym z kluczowych btedéw jest nieprawidtowe rozpoznanie débr projektowych
jako realnych aktywéw oraz brak szczeg6towej wiedzy o tym, jak technologia powstaje
i w jaki sposdb jest wykorzystywana. W efekcie projekt pozostaje bez wiasciwej
ochrony, co ogranicza jego skalowalnos¢ i najczesciej wychodzi na jaw dopiero
podczas due diligence inwestorskiego lub przed wdrozeniem przemystowym.

Rozwiagzaniem jest wieksza wnikliwo$¢ w ewidencjonowaniu dobr intelektualnych:
identyfikacja sktadnikéw, opis sposobu wytwarzania i wykorzystania technologii
oraz zabezpieczenie wiedzy kluczowych inzynieréw i technologéw. Pomagajg w tym
konkretne narzedzia takie jak rejestr IP i dokumentacja proceséw, kontrola dostepu
do repozytoriéw i systemow, a takze procedury utrwalania know-how.

W pierwszym kroku rekomenduje dokona¢ weryfikacji umoéw z cztonkami zespotu
oraz przegladu narzedzi, w ktérych gromadzona jest wiedza projektowa, a nastepnie
cyklicznie sprawdza¢, czy rozwigzanie dziata w zadeklarowanych warunkach.

Rafal Malujda
Radca prawny i rzecznik patentowy
Kancelaria Prawno - Patentowa MALUJDA.PL




Mapa wilasnosci intelektualnej (IP)
Wiasnos¢ intelektualna zwigzana jest z ponizszymi trzema obszarami prawnymi.

Cecha: Ochrona automatyczna
(od momentu ustalenia utworu)

Podstawa prawna: Ustawa
o prawie autorskim i prawach

Podkategorie: pokrewnych

¢ Kod oprogramowania Istota: Chroni przejaw

dziatalnosci twoérczej
o indywidualnym charakterze.

e Dokumentacja
* Grafika

Bl

e Utwory naukowe

—— e e —_——
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I A
P N PRAWO AUTORSKIE J l/, Rp— A \\\
( WLASNOSC ) —_——— e —If _—— I KNOW-HOW |
Q PRZEMYSLOWA 4 / .
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TS~ o _//:__ sN\\ /’/ ______
S o= S o ~ —_ -
- S o N \ _ - - =
Cecha: Wymaga S e _-" Podstawa prawna: Ustawa
~
rejestracji >SS o zwalczaniu nieuczciwej
. \
(decyzja urzedu) Podstawa prawna: Cecha: Brak rejestracji, konkurencji
Podkategorie: Ustawa Prawo \ wymaog dziatan ochronnych  Istota: Informacje techniczne
* Wynalazki (Patenty) wlasnosci przemystowej \ z Podkategorie: lub organizacyjne posiadajace
e Wzory Uzytkowe (PWP) ‘| e Bazy danych klientéw wartos¢ gospodarcza.
« Znaki Towarowe Istota: Jest to monopol | ZASOBY : * Polityka cenowa Przedsiebiorca musi dba¢ o to,
|
e Wzory Przemystowe prawny nadawany INTELEKTUALNE * Receptury zeby te informacje pozostaty
przez panstwo " FIRMY e Procesy technologiczne  poufne. Jesli przestang by¢
W zamian za I tajne, nie bedzie ich juz mozna

ujawnienie rozwigzania.

opatentowac.



Twdrca a wlasciciel: Czy to na pewno Twoje?

To, ze jestes autorem wynalazku, nie oznacza, ze jestes jego wilascicielem.

Przejdz przez ten schemat Powstanie wyniku badar

by zobaczyé¢ kto ma {L

prawa do IP. Czy wynik powstal w ramach Nie
obowigzkéw pracowniczych? ::>

Wiascicielem

jest tworca

(np. W garazu,

Tak @ poza godzinami)
Wiascicielem jest Tak Czy uczelnia jest Nie Procedura Tak Prawa wiasnosci
uczelnia <;:‘ zainteresowana ::> uwlaszczenia :> w Twojej spoice
(Twérca ma prawo komercjalizacja? (Oferta przeniesienia (Aport lub
do udziatu (Decyzja w ciggu praw na Twdrce) umowa sprzedazy)
w korzysciach) 3 miesiecy)
& S 4
Zasada ogélna - wynalazek Procedura uwlaszczenia naukowca Rola regulaminu wlasnosci intelektualnej
pracowniczy (art. 11 PWP) (Ustawa 2.0, Art. 149-150 ustawy) Kazda jednostka naukowa posiada wtasny
Reguta: Jesli pracujesz na uczelni i stworzytes Reguta: Jedli uczelnia nie chce komercjalizowaé Twojego regulamin zarzadzania prawami autorskimi
wynalazek w ramach swoich obowiazkéw wynalazku, jest zobowigzana do ztozenia Ci oferty i Prawami Wiasnosci Przemystowej. Regulamin ten
(np. korzystajac z laboratoriéw, sprzetu, czasu przeniesienia praw majatkowych (np. licencja okreéla m.in.:
pracy), prawa majatkowe do tego wynalazku lub sprzedaz) w okreslonym terminie. « Procedure podziatu zyskéw z komercjalizacji.
. . ,
automatycznie nabywa uczelnia. Co masz Ty? Terminy: « Typowe proporcje, np. 50% dla tworcy,
Masz niezbywalne autorskie prawa osobiste . o . o .
. . . ; . ¢ Uczelnia ma 3 miesigce na decyzje. 50% dla uczelni.
(bycie wymienionym jako twdrca w patencie). )
e Brak decyzji = milczaca zgoda na uwtaszczenie. e Sciezke zgtaszania wynalazku.
Uwaga: Uczelnia zachowuje udziat w przysztych zyskach
(np. % od przychodéw). - —
(— )




Patent czy wzor uzytkowy?

Sprawdz réznice miedzy
patentem a wzorem
uzytkowym i ocen, ktora
forma ochrony lepiej pasuje
do Twojego rozwiazania.

(@)

Patent zapewnia najszerszy monopol,
ale stawia rygorystyczne wymogi
co do poziomu wynalazczego.

 —

Q

_gngér uzytkowy jest szybszg

i tanszg alternatywa dla ulepszen
o charakterze technicznym,
dotyczacych ksztattu lub

budowy przedmiotu.
R

Patent

Cecha

Definicja

Przedmiot ochrony

Wymadg innowacyjnosci
Czas trwania

Czas uzyskania

Koszt (szacunkowy)

Idealny dla:

badanie merytoryczne (trudne)

Patent (Art. 24 PWP)

Rozwiazanie techniczne, ktére jest nowe,
posiada poziom wynalazczy i nadaje sie
do przemystowego stosowania

Urzadzenie, sposéb, substancja, zastosowanie

Wysoki (poziom wynalazczy - nieoczywistosc)
Max. 20 lat

3-5 lat (Polska/EPO)

Wysoki

Przetomowych technologii DeepTech, lekéw,
proceséw chemicznych

udzielenie po 3-5 latach

Wz6r uzytkowy (Art. 94 PWP)

Nowe i uzyteczne rozwigzanie o charakterze
technicznym, dotyczace ksztattu, budowy
lub zestawienia przedmiotu o trwatej postaci

Tylko przedmiot o trwatej postaci
(Ksztatt/Budowa)

Sredni (nowos¢ + uzyteczno$é)
Max. 10 lat

6-18 miesiecy (Polska)
Sredni/Niski

Narzedzi, mebli, prostych urzadzen
mechanicznych, ulepszen konstrukcyjnych

ochrona do 20 lat

Wzér uzytkowy

> |

badanie formalne
(proste)

udzielenie po

> |

6-18 miesigcach

|

) |

>

ochrona do 10 lat

—
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Ochrona bez rejestracji: Kod, dane i tajemnice

Musisz wybrac: Publikujesz kod czy go ukrywasz?

COPYRIGHT

/
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—
—
—
—!
—
—)
—)
N /_’
.

——

Warunek Ustawowy Pytanie kontrolne

L Czy konkurencja moze to znalez¢ w Google
Informacja niejawna , .
lub przeczyta¢ o tym w ksigzce?

(hasta, klucze)?
Dziatania ochronne
Czy pracownicy/partnerzy podpisali NDA

I
I
|
I
I Czy dostep do danych jest ograniczony
I
I
I
I

z karami umownymi?

- T

KNOW-HOW

P -
’—__‘\\

Wybér
Strategiczny

@

.. ]
CHRONISZ TRESC (ALGORYTM) Z
=T =

Tajemnica przedsiebiorstwa (know-how)
Podstawa: Art. 11 Ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji.

=)

Zasada: Trzy warunki muszg by¢ spetnione tacznie:

» Poufnosc: Nie jest powszechnie znana osobom z branzy.

« Wartosc gospodarcza: Jej ujawnienie zaszkodzitoby firmie lub pomogto konkurencji.

» Podjete dziatania: Przedsiebiorca podjat niezbedne dziatania w celu zachowania
poufnosci.

Dzialanie naprawcze
Ochrona oprogramowania (Prawo Autorskie)
Jesli tak, to nie jest tajemnica. oraz ochrona informacji niejawnych (Tgjemnica
Przedsigbiorstwa) zgodnie z Dyrektyws UE

2016/943 stanowig dwa filary strategii IP dla

spétek sektora ICT i ustug.

Wdréz polityke dostepu tylko dla
niezbednych osob.

Podpisz aneksy do umoéw o prace

S

zawierajace klauzule poufnosci.
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Inwentaryzacja wlasnosci intelektualnej 4

Zarzadzanie portfelem wilasnosci intelektualnej wymaga precyzyjnej identyfikacji zasobéw niematerialnych
przedsiebiorstwa. Pobierz i wykorzystaj szablon by zrobi¢ to ¢wiczenie dla swojego projektu.

1. Nazwa zasobu (Co mam?) 2. Kategoria (Czym to jest?) 3. Typ ochrony (Jak chronie?) 4. Tworca (Kto zrobit?) 5. Status prawny (Kto ma prawa?)

Wtasnos¢ Firmy

Przyktad: Kod Utwor (Software) Prawo Autorskie Jan Kowalski (Pracownik) )
(Art. 12/74 Prawa Autorskiego)

RYZYKO: Brak umowy

Przyktad: Ksztaft obudowy Design Wzdr Przemystowy Agencja Design X o
przeniesienia pI’GW.’

Przyktad: Algorytm Al Metoda Tajemnica (Know-how) Zespot B+R Podpisane NDA + Polityka Bezpieczeristwa
Identyfikacja Weryfikacja twércy Weryfikacja twércy — co dalej?
Nie wpisuj og6lnikéw typu,Nasze To najwazniejsza kolumna dla o Jesli tworca jest pracownik, firma ma prawa automatycznie 83
aplikacje”. Rozbij na sktadowe: kod inwestora. Kto faktycznie naciskat (zazwyczaj).
zrédtowy (copyright), baza danych klawisze klawiatury? o Jedli tworca jest freelancer/software house, firma ma
(know-how), logo (znak towarowy), Opcje: Wspolnik (founder), pracownik prawa tylko jesli jest podpisana umowa z klauzula
regulamin serwisu (copyright), lista (umowa o prace), wykonawca (B2B / przeniesienia praw.
klientow (know-how). umowa o dzieto), uczelnia. Zafakturowanie ustugi ,programowanie” bez umowy o dzieto

—J — Z przeniesieniem praw oznacza, ze kod nadal nalezy do
programisty, a Ty masz tylko licencje (pozwolenie na uzywanie).
D Czy wszyscy zatozyciele podpisali umowe przeniesienia IP na spétke? L —

Czy umowy z programistami (B2B) zawieraja stowa ,przeniesienie autorskich praw majatkowych na wszystkich polach eksploatacji”?
Czy logotyp zostat zamdwiony u grafika w umowie pisemnej? Sam ,optacony rachunek” nie przenosi praw.

Czy domena internetowa jest zarejestrowana na firme, czy na prywatny e-mail pracownika/prezesa?


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-12.-Inwentaryzacja-wlasnosci-intelektualnej.docx

Koszty skumulowane (w PLN/EUR)

Dolina smierci IP: Kiedy patent moze zabi¢ startup?

Patent jest kosztem (zobowigzaniem), dopéki nie zaczniesz na nim zarabiaé.

Fazy krajowe

(optaty w USA, Chinach, EPO

i tumaczenia)

|
Publikacja I
Zgloszenie PCT zgloszenia |

patentowego | eV

Zgloszenie PL — — L | po ome
Linia kosztow DOLINASMIERCIIP  Lino |
| I przychodow I {
1 | 1 1 1 1 1 1 1 1 I 1 1 1 1 1 I 1 1 [] 1 1 1 1 1 1 1 1 I I 1 1 1 1 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Etap 1: Zgloszenie krajowe
(Miesigc 0)

Dziatanie: Zgtoszenie w UPRP (Polska)
w celu uzyskania,daty pierwszenstwa”
Koszt: Relatywnie niski

Uwaga: Masz 12 miesiecy na
znalezienie inwestora

=)

Miesiagce (0$ czasu)

Etap 2: Rozszerzenie PCT
(Miesigc 12)

Dziatanie: Ztozenie wniosku PCT (WIPO).

To nie jest,patent Swiatowy”,

to rezerwacja kolejki w 157 krajach
Koszt: Sredni (optata miedzynarodowa
Uwaga: Jesli przegapisz termin 12
miesiecy od pierwszego zgtoszenia

(z zachowaniem pierwszenstwa), tracisz
szanse na wyjscie poza Polske

=D

Etap 3: Fazy krajowe

(Miesigc 30/31)

Dziatanie: Wybo6r konkretnych krajéow
(np. USA, Niemcy, Japonia) i wniesienie
optat w kazdym z osobna

Koszt: Patent, lokalni rzecznicy, optaty
roczne

Uwaga: Jesli do tego momentu nie masz

inwestora lub klientow, zaczniesz mie¢
problemy z ptynnoscia



Karta decyzyjna: Patent czy tajemnica przedsiebiorstwa?

Dylemat innowatora: Ujawni¢ technologie swiatu w zamian za monopol, czy ukry¢ ja w sejfie?
To najwazniejsza decyzja strategiczna, ktorej nie powinienes podejmowac z rzecznikiem patentowym,

lecz w dziale biznesowym.

Publiczne ujawnienie

Sciezka sceny:
Patent to kontrakt, paristwo daje
Ci czasowy monopol, ale zada ceny

w postaci petnego ujawnienia
wiedzy.

Dla kogo? Dla tych, dla ktérych
innowacja jest tatwa do

skopiowania po wprowadzeniu
na rynek.

Zasada: ,Pokazesz wszystkim jak to dziata,
a panstwo zagwarantuje Ci prawo wytgcznosci
na 20 lat”

Ryzyko: Twoja technologia staje sie

publiczna wiedza. Po wygasnieciu patentu
kazdy moze jg uzywac za darmo. Musisz tez
by¢ gotowy na walke w sagdzie w przypadku
naruszenia praw (w zaleznosci od kraju moze
to sie wigzac z poczatkowym wydatkiem rzedu
kilku mIn PLN).

Prywatna kontrola

i.\

VS

Strategia Hybrydowa

Najlepsze firmy rzadko wybierajg tylko jedna
sciezke. Lacza je. Patentuja to, co widac (np.
obudowe, mechanike) a ukrywaja to, co daje
przewage (np. algorytm).

PRZYKLAD: Urzgdzenie medyczne, patent na
konstrukcje (hardware), tajemnica na algorytm

przetwarzania danych.

Sciezka sejfu:

Tajemnica nie daje monopolu
prawnego, chroni tylko przed
nieuczciwym przejeciem
informac;ji (kradziez,
ztamanie NDA).

Dla kogo? Dla tych, dla ktérych @

innowacja jest trudna
do odtworzenia.
85
Zasada: ,Nikomu nie méwie,
jak to dziata. Moja przewaga
trwa tak dtugo, jak dtugo
potrafie utrzymac sekret.”

Ryzyko: Musisz ciggle
inwestowac w bezpieczenstwo
(fizyczne, IT, prawne). Jesli ktos
samodzielnie ,rozgryzie” sekret
tracisz wszystko.



IP strategy canvas: Jednostronnicowa strategia ochrony v

Wilasnos¢ intelektualna nie jest celem samym w sobie. Jest narzedziem do realizacji celow biznesowych.
Wykonaj to ¢wiczenie dla swojego projektu.

1. Co chronimy?
(Kluczowe aktywa)

\ [ g Co jest Twoim gtéwnym zrédtem przewagi konkurencyjnej?
~ e Bez ktérego elementu Twdj produkt przestatby
, K by¢ unikalny?

Czy to jest produkt (urzadzenie), proces (metoda), czy dane

(algorytm)?

2. Gdzie chronimy?

(Geografia

Gdzie znajduje sie Twoja produkcja lub kluczowi dostawcy?

rynku)

\
o

@ Gdzie sg Twoi gtéwni klienci?
=

W ktérych krajach ochrona jest ekonomicznie uzasadniona?

Krok 1: Zdefiniuj wartos¢
Zacznij od kluczowej
przewagi konkurencyjne;j.
Przyktad: Twdj algorytm
kompresji danych, ktéry
obniza koszty serwerowe
klienta o 40%.

=

Krok 2: Dobierz narzedzia

Do kazdego aktywa przypisz
narzedzie.

Przyktad: Dla algorytmu
backendowego wybierasz
tajemnice przedsiebiorstwa,
dla konstrukcji urzadzenia
wybierasz wzoér uzytkowy.

C./:

3. Jak chronimy?

(Mechanizmy ochrony)

Jaki rezim prawny jest optymalny dla poszczegdlnych aktywoéw
z pola 1 (patent, wzdr, tajemnica, copyright)?

Uzasadnienie wyboru.

Czy wymagane s dziatania uzupetniajace (np. umowy NDA

z zespotem, regulaminy)?

4. Budzet i czas 1
(Plan wykonawczy) @

Kluczowe kamienie milowe (data zgtoszenia PL, termin PCT

12 m-cy, fazy krajowe 30 miesiecy).

Szacowany budzet na najblizsze 3 lata. 86
Zrédta finansowania ochrony (np. dofinansowanie, inwestor,

gotéwka).

Krok 3: Naléz na mape Krok &4: Zderzenie

Btedem jest chronienie z rzeczywistoscia
:> wszystkiego wszedzie. :> To jest test wykonalnosci.

Jedli sprzedajesz tylko w Polsce Spisz daty i koszty.

i Niemczech, nie kupuj ochrony Jesli wpisates 5 krajow,

w USA i Chinach dlatego, ze to a masz budzet 20 tys.

Lobrzmi prestizowo” PLN, to Twoja strategia IP

jest nierealna.


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-13.-IP-strategy-canvas.docx

Czystosé patentowa (FTO): Czy masz prawo sprzedawaé swéj produkt?

Najdrozszy blad innowatora to pomylenie posiadania patentu z prawem do wejscia na kazdy rynek.
Zeby uniknaé tego bledu, musisz przeprowadzi¢ analize czystosci patentowe;j.

&

Analiza czystosci patentowej

(Freedom-to-Operate, FTO) —
to identyfikacja i mitygacja ryzyka B |m
naruszenia cudzych praw IP (patentéw, - —

wzoréw uzytkowych) na docelowych
rynkach zbytu, co mogtoby skutkowac

roszczeniami odszkodowawczymi

patent
firmy x

i sadowymi zakazami sprzedazy.

Zdolnos¢ patentowa a czystos¢ patentowa

Mit: ,Mam patent na méj produkt, wiec moge go bezpiecznie
sprzedawac i nikt mi nic nie zrobi”.

Prawda: Patent daje Ci wytgczne prawo decydowania, kto moze
korzystac¢ z Twojego wynalazku na danym terytorium. Mozesz sam
z niego korzystac¢ lub zakaza¢ tego innym.

Analogia: Dla Twojego rozwigzania patent jest jak prawo jazdy.
Potwierdza, ze mozesz jezdzi¢ (Twdj produkt jest nowy/innowacyjny).
Czystosc patentowa (FTO) to sprawdzenie, czy samochéd, ktérym
chcesz jechac jest skradziony (czy Twéj produkt nie narusza cudzej
wlasnosci). Mozesz mie¢ prawo jazdy, ale nie mozesz jezdzi¢
cudzym autem.

/N

patent

Krok Procesu
Definicja produktu

Definicja
terytorium
Poszukiwania

Analiza zastrzezen

Opinia FTO

C

f"/\/-\ﬁ A~ HA rhrﬂ ™ =

W S5 < W —
N startupowiec Rt l T RYNEK/KLIENCI

—

= — s

patent.
firmy x

v

——

Badanie FTO

Bezpieczna Sciezka

Komercjalizacji

87

Opis dziatania

»Zamrazamy" specyfikacje techniczng. Co dokfadnie bedziemy sprzedawac?

Wybieramy kraje, gdzie bedziemy sprzedawac lub produkowac.

Rzecznik patentowy przeszukuje bazy danych (np. Espacenet, Google Patents)
szukajac aktywnych patentéw, ktére moga by¢ problemem.

Najtrudniejszy etap. Rzecznik czyta,Zastrzezenia patentowe” (claims)
znalezionych patentéw i poréwnuje je z Twoim produktem.

Jest to jak raport z ,sygnalizacja Swietlng”:
O Zielone: Czysto. Dziataj.
O Zotte: Ryzyko. Wymagane obejscie (design-around) lub licencja.
‘ Czerwone: Blokada, stop.



Polityka publikacyjna: Najpierw zglos, potem publikuj

Chcac chronié swoja technologie musisz zachowaé wymaég nowosci. Twéj wlasny artykul naukowy, prezentacja
na konferencji lub post w mediach spolecznosciowych moze zablokowac proces. Ponizej zobaczysz co mozesz,

a czego nie mozesz zrobi¢.

R

Zgodnie z art. 25 ustawy Prawo wtasnosci przemystowej oraz art. 54
Konwencji o udzielaniu patentéw europejskich (EPC), podstawowym
warunkiem uzyskania patentu jest nowos¢ $wiatowa. Przez stan
techniki rozumie sie wszystko, co przed datg pierwszenstwa zostato
udostepnione do wiadomosci publicznej w jakikolwiek sposéb
(pisemnie, ustnie, przez uzycie lub w inny sposéb).

g

Co to jest ,,Stan techniki”?
(Art. 25 Ust. 2 PWP)

O To wszystko, co zostato
udostepnione do

wiadomosci publicznej przed
datg pierwszenstwa.

L J - _
©
Przed zgloszeniem Zgloszenie Po zgloszeniu
Utrata nowosci (stan techniki) Bezpieczne ujawnienie 88
Artykut Konferencja Post na Obrona pracy Artykut Konferencja Post na Obrona pracy
naukowy LinkedIn/ dyplomowej naukowy LinkedIn/ dyplomowej
Facebook Facebook

B L L B B L L

o— o— o— o— o— o— o—

o— o— o— m o— o— o— o—

o— o— o— U o— o— o— o=

Data pierwszenstwa (To)

(moment, od ktdrego liczy sie, czy Twéj wynalazek

byt juz weczesniej ujawniony)



Sciezka komercjalizacji na uczelni publicznej

Jak legalnie przeniesé wyniki badan z laboratorium parnstwowej uczelni do prywatnego startupu (spin-off)?

Proces komercjalizacji wynikéw badan naukowych na polskich uczelniach publicznych jest regulowany przez ustawe z dnia 20 lipca 2018 r.
(Prawo o szkolnictwie wyzszym i nauce) oraz wewnetrzne regulaminy zarzadzania wlasnoscia intelektualna.

STREFA NAUKI: STREFA ADMINISTRACIJI:
(Tworca / Zespot) Centrum Transferu Technologii
(CTT) / Rzecznik
Start | Krok 1 | Krok 2
| I
— I Formalne : Analiza ekonomiczna
| poinformowanie | (badanie potencjatu
E:> uczelni o wyniku Eﬁ> Opinia rzecznika ~komercyjnego)
- obowiazek patentowego
I pracowniczy ' (badanie zdolnosci
patentowej)
Powst.anle ' Zgtoszenie dobra Weryfikacja
wyniku
intelektualnego

badan :

Specyfika uczelni publicznej

:5

formalno-prawna L[

Krok 3
Punkt decyzyjny

\7 Uczelnia ma na to
o max. S miesigce
Decyzja uczelni
o komercjalizacji

NIE

rocedura uw’raszczenl
(Uczelnia sktada oferte
przeniesienia praw
na Twérce - licencja/
sprzedaz

TAK

STREFA DECYZJI: STREFA BIZNESU:
Rektor / CTT / Spotka Twoj startup
celowa (SPV/ SC)
! Krok 4 ! Krok 5 Meta
| |
Aktorzy: | (g\.
PPN Tworcy
':N ybér Sciezki CTT/SC/ E> Komercjalizacja J
omercjalizacji
Partner |
przemystowy
| E? % I 89
Negocjacje
Llcenqa/ [Spm off
Sprzedaz —_ Podpisanie
praw umoéw

Uczelnie publiczne finansowane s3 z pieniedzy publicznych (subwencja, granty NCBR/NCN).

Konsekwencja: Rektor nie moze ich ,przepali¢” bez zachowania zasad gospodarnosci finanséw publicznych (niegospodarnosc).
Rozwiazanie: Kazde przeniesienie praw (sprzedaz, licencja, aport do spotki) musi by¢ rynkowe i transparentne (wyceny).
Whiosek: To dlatego proces trwa miesigcami, a nie kilka dni. Biurokracja jest tu mechanizmem ochronnym dla uczelni, a nie ztg wola.




Finansowanie ochrony i korzysci podatkowe

Jak zamieni¢ kosztowne IP w narzedzie optymalizacji podatkowej?

Fiskalny parasol ochronny

(

A

Granty Ulga B+R IP Box
na Patent (Odbija koszty (Obniza podatek
(Odbija koszty wynagrodzen dochodowy
2gtoszen) i materiatow) do 5%)

L LT

(

Wiasnosé
Intelektualna (IP)

FINANSOWANIE
BEZPOSREDNIE DLA MSP

Fundusz SME od EUIPO:
Co daje: Zwrot 75%

optat urzedowych za
zgtoszenia patentowe oraz
wzoréw uzytkowych.

Procedura: Najpierw
whniosek, potem zgtoszenie.

Granty PARP / NCBR:

Co daje: Moze siega¢ nawet
80-85% dofinansowania.

W ramach Programoéw

B+R (Sciezka SMART),
koszty ochrony wtasnosci
przemystowej (rzecznicy,
optaty, thtumaczenia) sg
kosztami kwalifikowalnymi.

ULGA BADAWCZO-
ROZWOJOWA (ULGA B+R)

Co daje: Pozwala
odliczy¢ od podstawy
opodatkowania 200%
kosztéw kwalifikowanych
poniesionych na B+R.

Przyklad: Zaptacite$

1 mIn PLN za wynagrodzenia
inzynieréw, podatkowo
liczysz 2 min PLN kosztu.

Kiedy dziata: W fazie
tworzenia technologii, gdy
wydajesz pieniadze, a jeszcze
nie zarabiasz.

Warunek: Prowadzenie
wyodrebnionej ewidencji
kosztéw B+R.

C IP BOX

Mechanizm preferencji:
Stawka podatku CIT/

PIT 5% zamiast 19% (CIT)
lub 17/32% (PIT) dla
dochodu uzyskanego

z kwalifikowanych praw
wiasnosci intelektualnej.

Co jest ,kwalifikowane”: (‘.
Patent, prawo ochronne g/
na wzér uzytkowy,

prawo z rejestracji

wzoru przemystowego, 90
autorskie prawa do

programu komputerowego.

Kiedy dziata: W fazie
sprzedazy, gdy juz zarabiasz
na licencji lub sprzedazy
produktu opartego na IP.

Warunek: Posiadanie
prawa ochronnego oraz
wyodrebnionej ewideng;ji
tzw. Nexus.



Jak przeniesé technologie z uczelni? Licencja czy sprzedaz?
Dobierz model prawny, ktéry nie zablokuje Ci kolejnych rund finansowania.

Licencja niewylaczna Licencja wylaczna (leasing) Przeniesienie praw - sprzedaz

Strefa akceptowalnadlaVC >
(/\ —.

) (4 ﬁ
~7 7

Tani dostep, niski prég wejscia, Petna kontrola na okreslony Petna wtasnosc,
ale wysoka konkurencja (kazdy czas (dla startupdw), najwyzszy koszt, petna
moze to mied) »ztoty srodek” swoboda dysponowania

Mechanizmy prawne i finansowe

Forma prawna - czyje to jest? 91
Licencja niewytaczna:

« Mechanizm: Uczelnia pozwala Ci korzystac¢ z technologii, ale moze sprzedac to samo prawo 10 innym firmom.

- Ostrzezenie: Zaden fundusz nie wytozy srodkéw na budowe fabryki, jesli konkurencja moze jutro kupi¢ te sama technologie.

Licencja wylaczna:
+ Mechanizm: Tylko Ty mozesz z tego korzysta¢ (nawet uczelnia nie moze tego komercjalizowac).
» Warunek: Zazwyczaj ograniczona czasowo i terytorialnie. Czesto zawiera klauzule (jesli nie wdrozysz w 3 lata, licencja wygasa).

Przeniesienie praw:
« Mechanizm: Uczelnia zrzeka sie praw, Ty stajesz sie wiascicielem wpisanym do rejestru patentowego.
« Problem: Bardzo rzadkie na uczelniach publicznych (wymaga skomplikowanej wyceny rzeczoznawczej, by nie zarzucono niegospodarnosci).



Umowa zalozycielska: Spisz zasady w czasie pokoju, by przetrwaé¢ wojne ¢

Umowa zalozycielska reguluje kwestie zalozycielskie i odpowiada na pytanie: ,,Co si¢ stanie z projektem, jesli
jutro wpadniesz pod autobus?”. Umowa stanowi cywilnoprawne doprecyzowanie umowy spéiki, regulujac
kwestie wkiadu pracy (sweat equity), harmonogramu obejmowania udzialéw (reverse vesting) oraz procedur
wyjsécia wspélnikéw (good/bad leaver), co minimalizuje ryzyko paralizu decyzyjnego.

Petne bezpieczeristwo
prawne

Kapitat, dywidenda, zarzqd

B. Founders agreement

Klauzula oddawania:

Zasada: Masz 50% udziatéw ,na papierze”, ale
prawo do ich zachowania nabywasz w czasie
(np. 4 lata)

Mechanizm: 25% udziatéw (w pierwszym roku),
a reszta miesiecznie

Cel: Zapobieganie sytuacji, w ktérej,martwy
wspolnik” posiada duzy pakiet udziatéw

Umowa zalozycielska
(Founders agreement)
Umowa spéiki z o.o.

~

Role, czas pracy, vesting, IP, klucz

Role i zaangazowanie (kto co robi?):

Zdefiniowanie, co oznacza

~praca na rzecz startupu”. Czy to
40h tygodniowo, czy réwniez

w weekendy?

Zabezpieczenie, ze CTO nie zniknie
na catg majéwke gdy trzeba pilnie
dokonczy¢ MVP

l A. Standardowa umowa spélki z o.0.

Reguluje relacje wspélnik — spétka (kto ile

wplacil, kto powoluje prezesa) ale nie reguluje:

e Kto ile godzin pracuje?

e Co sie stanie, jesli wspétzatozyciel po 3 miesigcach @
straci motywacje?

¢ Kto ma decydujacy gtos w wybranych sprawach?
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Konkurencja: Klincz decyzyjny:

Zakaz pracy dla konkurencji Co sie dzieje, gdy mamy
50/50 udziatéw i sie
nie zgadzamy?

w trakcie trwania spofki
i przez okreslony czas po
wyjsciu Mechanizm: Rzut moneta?
Ochrona: To gwarancja, ze Mediacja?,Strzelanina”?
Cel: Kazdy konflikt ma

procedure wyjscia, zamiast

IP projektu nie wycieknie do
innej spotki
paralizu decyzyjnego


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-8.-Ryzyka-w-umowach-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx

tad wilascicielski: Cap table i mechanizm vestingu

Udzialy to waluta, ktérg placisz za zaangazowanie. Nie rozdawaj ich za darmo, niech kazdy na nie zapracuje.
Przejrzysta struktura wilascicielska (cap table) jest warunkiem koniecznym do pozyskania kapitalu prywatnego
(VC) i publicznego. Kluczowym elementem fadu korporacyjnego jest zabezpieczenie stabilnosci zespolu
zalozycielskiego poprzez mechanizm stopniowego nabywania uprawnienn wilascicielskich (vesting)

oraz wydzielenia udzialéw dla kluczowych pracownikéw (ESOP).

Schody do wiasnosci (vesting schedule)

100%
Klif (Okres Prébny)
Odejscie przed Schody (Lata 2-4):
/Il uptywem roku \_’ Regularny wzrost co miesiac
L= = tracisz 100% (1/48 pakietu). @
25% udziatow. Zaliczone! Z kazdym miesigcem pracy
\ Pierwsza ¢wiartka Twoja. uwalniasz kolejne 2% udziatéw.
% | | | —> %
Start 12 miesiecy 24 miesigce 36 miesiecy 48 miesiecy
A. Co to jest Vesting ’_ B. Co to jest ESOP?
Formalnie masz 100% swoich udziatow. Ale podpisujesz Program opcji pracowniczych (Employee
umowe, w ktdrej zobowigzujesz sie oddac je spotce za grosze, Stock Option Plan) to wydzielona,,pula”
jesdli odejdziesz z projektu przed uptywem 4 lat. Jesli wspdlnik udziatéw (zazwyczaj 10-15% catej
odejdzie po 3 miesigcach, oddaje swoje udziaty. Spétka moze firmy), ktérej wiasciciele nie biorg dla
je wtedy przyzna¢ nowej osobie, ktdra otrzyma je stopniowo siebie, lecz rezerwuja dla przysztych,
W zamian za swojg prace i zaangazowanie w rozwoj firmy. kluczowych pracownikéw.




Higiena prawna w zespole: NDA i IP assighment

Zabezpiecz aktywa, zanim napiszesz pierwsz3 linijke kodu.

~l A

,Nie méw nikomu.”

TransferIP )

——

10 nie jest moje,
Umowa NDA /
Umowa

to jest Firmy.”

przeniesienia IP

Dwa filary bezpieczenstwa @

A. NDA (Non-disclosure agreement) —
kiedy stosowac?
Zasada: Nie chroni Twojego know-how przed

skopiowaniem, lecz przed ujawnieniem.

¢ Pracownicy / wspétpracownicy: Podpisuja
zawsze, zanim poznaja linie kodu, czy
strategie. To standard higieny.

* Inwestorzy: Zazwyczaj nie podpisujg NDA.

e B2B / klient: Stosuj NDA, jesli musisz
ujawnic¢ informacje poufne w procesie
sprzedazy lub pilotazu.

B. IP assignment (przeniesienie praw) — by¢ albo nie byé
94
Polskie prawo autorskie (Art. 12 Prawa autorskiego) méwi: Pracodawca nabywa autorskie prawa majatkowe
tylko do utworéw stworzonych w ramach obowigzkéw pracowniczych (w ramach umowy o prace). Jesli
jest to umowa B2B, nie ma w niej klauzuli przeniesienia praw, programista tworzy kod ,po godzinach”, na
wiasnym sprzecie, bez wyraznego zapisu w umowie, prawa moga naleze¢ do niego, a nie do spofki.

Rozwiazanie: Kazda umowa B2B, Zlecenie, Dzieto musi zawiera¢ klauzule o przeniesieniu praw, na
wszystkich polach eksploatacji, z chwilg powstania utworu.

IP sprzed zalozenia spéiki (case study): ‘
Adam pisze kluczowy algorytm przed zatozeniem spéti. Spétka powstaje a Adam jest udziatowcem oraz CTO.

Jeli z Adamem nie podpiszecie umowy przeniesienia praw (np. za symboliczng optate), catosé praw zostaje

przy nim a nie przy spokce.






Mam wieloletnie doswiadczenie pracy w samorzadzie, w ktérym od pieciu lat
prowadze projekty finansowane ze srodkéw publicznych (w tym UE), gdzie pilnuje
planu, budzetu, pracy zespotu i realizacji wskaznikow.

Nawet przy swietnym zespole codzienny ,bieg spraw” potrafi odciggna¢ uwage

od celdéw strategicznych i utrudni¢ komunikacje miedzy osobami oraz réwnolegtymi
zadaniami. Gdy brakuje wspdlnego punktu odniesienia, jasnych priorytetéw,
podziatu rél i statego rytmu komunikacji, rosnie ryzyko opdznien, pomytek i spadku
jakosci rezultatéw, co bezposrednio odbija sie na wskaznikach i rozliczeniu.

Dlatego zaczynam od prostego przetozenia celu na konkret: kto za co odpowiada,
co jest,na teraz’, a co jest kolejnym krokiem. Uktadam harmonogram z kamieniami
milowymi, doktadam do niego mierniki (KPI) i budzet, a potem trzymam rytm
pracy dzieki tablicy zadan, checklistom, krotkim przegladom i regularnym
spotkaniom statusowym.

Na start najlepiej zrobi¢ szybki przeglad kompetencji, jasno nazwac cel, role i zasady
wspotpracy, a takze od razu uruchomié checklisty i prosty monitoring postepu.
To daje zespotowi wspdling mape drogowg i utatwia trzymanie jakosci
od pierwszego dnia.
Pawel Szeremet
Kierownik Biura ds. Innowacyjnosci, Nauki
i Inteligentnych Specjalizacji
Centrum Inicjatyw Gospodarczych
Urzqgd Marszatkowski Wojewddztwa Zachodniopomorskiego




Projektowanie zespotu: Od grupy znajomych do struktury organizacyjnej

Na poczatku zespdl to czesto grupa znajomych z pomystem. W pewnym momencie musi jednak sta¢ sie
struktura zdolna dowozi¢ produkt, sprzedaz i odpowiedzialnos¢. Ta strona pomoze Ci sprawdzié, czy budujesz
zespol oparty na sympatii, czy na komplementarnych kompetencjach potrzebnych do wejscia na rynek.

A. Zespél interdyscyplinarny

| Obszar biznesowy Model biznesowy, sprzedaz, finanse, negocjacje z inwestorami '

—_ - L - ——_
|

. Obszar technologiczny B+R, prototypowanie, kodowanie, produkgja, IT |

|7 — — —_— [— pa— — pa— — — I —
ob dukt Badania uzytkownikéw, Design Thinking, UX, marketi |

. szar produktowy . Badania uzytkownikéw, Design Thinking, UX, marketing

T el AL
- Obszar prawno-formalny Ochrona IP, umowy, RODO, ksiegowos¢ |

— — - - I
. Obszar administracyjny ' Codzienne funkcjonowanie firmy ,

I— — — —_— —_— —_— —_— P—

Zamiast budowac zesp6t w oparciu |

o podobienstwa, nalezy budowa¢ go |
w oparciu o komplementarnos¢. Zespot
interdyscyplinarny to taki, ktéry posiada |
wszystkie kluczowe umiejetnosci I
niezbedne do dostarczenia produktu na
rynek i utrzymania go u klientéw.

|
i o

3. Narzedzie: matryca kompetencji

O

Y
A

o
=

Technologia:
Czy to da sie

Ludzie:

Czy ktos tego

Czy to sie
optaca?

\':

A
m

B. Mitygacja

Startup rzadko ma kompletny zesp6t od

pierwszego dnia. Kluczowa jest
$wiadomos¢ brakow.

Braki mozna uzupenic poprzez partnerstwo

z zewnetrznymi firmami (zespoty,
konsultanci, mentorzy) lub wdrozenie

narzedzi technologicznych, ktére moga

wypetni¢ luke (automatyzacja, Al).

:

i

R



Dobor metodyki: Zarzadzanie niepewnoscia

Nie istnieje jeden uniwersalny model zarzadzania projektem innowacyjnym. Wybér narzedzi (Lean, Agile,
Woaterfall) zalezy m.in. od poziomu TRL, branzy, ryzyka i etapu prac B+R. Ponizej znajdziesz propozycje dzialan

dopasowana do etapu projektu.

Poziom Niepewnosci Ryzyka

I\
b

>
CﬁN STARTUP

z Eksperymenty)

(Wysoka - Niska)

Wykres ewolucji metodyki

AGILE / SCRUM
(Iteracje)

WATERFALL
/ PRINCE2
(Planowanie)
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A. Faza odkrywania:
metodyka Lean startup

Cel: Walidacja hipotez biznesowych

i technicznych

Charakter pracy: Nieliniowy,
eksperymentalny

Odpowiednie narzedzia: Design Thinking,
praca w cyklach B-M-L, wywiady,

landing page

Zastosowanie: Etap Pre-seed, TRL 1-4

Czas / Fazy rozwoju projektu

Im wyzsza niepewnosé, tym bardziej zwinna (agile) musi by¢ metodyka. Im wyzszy koszt btedu (hardware), tym bardziej ustrukturyzowane planowanie.

B. Faza wytwarzania:

metodyki Agile / Scrum

s Cel: Efektywne dostarczanie dziatajgcego
oprogramowania w warunkach
zmiennych wymagan

o Charakter pracy: Iteracyjny

* Odpowiednie narzedzia: Sprinty, backlog,
review, retrospektywy

e Zastosowanie: Budowa MVP, rozwdj
platform SaaS, TRL 5-7

C. Faza ciezkiego B+R:

Waterfall / Prince2

e Cel: Kontrola kosztow, terminow i jakosci
w projektach o wysokim koszcie zmiany

* Charakter pracy: Sekwencyjny, silnie
zalezny od dokumentacji

¢ Odpowiednie narzedzia: Harmonogramy,
kamienie milowe, fazy, bramki decyzyjne

e Zastosowanie: Projekty medyczne,
certyfikacja, infrastruktura, TRL 8-9




Transparentnos¢ operacyjna: ,,Jesli tego nie widaé, to sie nie dzieje”

Wizualizacja przeplywu pracy (np. w formie tablicy Kanban ponizej) pomaga uniknaé waskich gardel w zespole
oraz tworzy przejrzysty slad dzialan dla instytucji finansujacych.

| Zarzadzanie zadaniami

|7

Tablica Kanban dla projektu B+R

| REKOMENDOWANY LIMITWIP: 3-5 |

)
BACKLOG |

ey

y T

pomysly / hipotezy

(work in progress limit)

—— e ———— e e ——— ——— —— ——

PRIORYTETY
sprint backlog)

|
—1>

W TOKU
(in progress / lab)

|
fery .
|

T
WERYFIKACJA II N ZROBIONE
(review / QA)

(done / validated)

. Dokumentacja

|7
|

Komunikacja

I

. Wizualizacja

L

Sledzenie postepdw, przydziat zadan

Single source of truth, bazy wiedzy

Burze mdzgow, mapowanie proceséw

Jira (Software/Tech), Trello (Proste
projekty), Asana (Marketing/Biznes)

' Jira jest standardem w IT/B+R, Trello jest idealne !
| nastart. '

Confluence, Notion

| Confluence integruje sie z Jira (zestawienie zadan |
i dokumentacji).

' Szybka wymiana informacji (zamiast maili) ' Slack, Microsoft Teams

. — - ——
Chat firmowy to nie dokumentacja - wazne
ustalenia zapisuj w dokumentach. Ustal w zespole

. narzedzia do komunikacji, obiegu dokumentéw |

i zarzadzania zadaniamiiin.
|

Miro, Mural

| Cyfrowa tablica_niezbedna przy pr;y zda%ej /

' hybrydowej. - '




Sterownos¢ biznesu: Od misji do metryki

Zarzadzanie startupem bez odpowiednich wskaznikéw, to prowadzenie samochodu z zamknietymi oczami.
Zrozum réznice miedzy wynikiem (output) a rezultatem (outcome).

Piramida mierzenia

MISJA:
Dlaczego istniejemy?

CELE STRATEGICZNE:
Co musimy osiggnac¢
w tym roku?

KPI:
Po czym poznamy
sukces?

METRYKI
OPERACYIJNE:
Co mierzymy
codziennie?

Wynik (output) a rezultat (outcome)

Wynik (output): To, co wytworzytes. Jest pod Twoja petng

kontrola.

Rezultat (outcome): Zmiana, ktdra zaszta u klienta dzieki

Twojemu produktowi. Nie jest w petni pod Twoja kontrola.

Perspektywa biurokraty: Rozlicza projekt z osiagnietych

wynikoéw, ale coraz czesciej wymaga rezultatow.

Perspektywa inwestora: Interesuje go rezultat, nie ma czasu

stuchac o wyniku. 000"

Karta definicji KPI

Powigzany Cel

Formuta Obliczen

| Zrédto Danych

Nazwa Wskaznika

Krotka, jednoznaczna nazwa |

* Jaki cel strategiczny realizuje ten wskaznik?

Matematyczny wzor J

' Gdzie znajdziesz dane? '

Czestotliwos¢

Jak czesto raportujemy?

Wihasciciel

 Kto odpowiada za wynik? |



Ewolucja wskaznikow: Od trakcji do transakgcji v

System oceny projektu musi ewoluowaé wraz z jego rozwojem. Na etapach badawczych (TRL 3-5) kluczowe s3
wskazniki pokazujace istnienie problemu rynkowego (attraction). Na etapie rozwojowym i demonstracji (TRL
6-7) priorytetem jest poziom zaangazowania uzytkownikéw (engagement). Dopiero na etapie wdrozeniowym
(TRL 8-9) nadrzedne staja sie wskazniki finansowe i retencyjne.

FAZA 1: PRE-SEED / BADANIA (TRLE:S)__I | FAZA 2: POC/MVP (TRL 6-7) | | FAZA 3: KOMERCJALIZACJA (TRL 8-9)

4/;‘% “@W'
_______©"U_____—___________—___ oo T

) Wzrost Dojrzalosci Biznesowej

/\I

KPIs Przyciggania KPIs Zaangazowania

101
A.Fazal: B. Faza 2: C.Faza 3:
Cel: Potwierdzenie dopasowania problemu do Cel: Potwierdzenie dopasowania produktu Cel: Optymalizacja modelu biznesowego
rozwigzania (Problem-solution fit). do rynku (Product-market fit). i wzrost.
Etap prac: Jeste$ w laboratorium lub budujesz Etap prac: Masz dziatajacy prototyp Etap prac: Gotowy system dziata w warunkach
prototyp,na brudno”. Nie masz produktu do lub wersje demonstracyjna testowana rzeczywistych, wystawiasz faktury.
sprzedazy. w warunkach operacyjnych. * MRR (Miesieczny przychéd powtarzalny)
e Liczba wywiadéw z klientami e Aktywnos¢ uzytkownikéw  ARPU (Sredni przychéd na klienta)
e Liczba zapiséw na liste oczekujacych (Landing page) (DAU/WAU/MAU) ¢ Retencja klientéw (Churn rate)
e Liczba listéw intencyjnych e Czestotliwo$¢ uzycia funkgji e LTV:CAC
¢ Poziom zainteresowania problemem (,kliknat’, ¢ Feedback jakosciowy (ankiety, wywiady) o Wzrost przychoddw miesigc do miesiaca

,odpowiedziat”) e Liczba pilotéw / testéw wdrozeniowych



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-9.-Generator-KPI-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx

Zludzenie postepu: Jak nie oszukiwaé samego siebie (i inwestora)?

N

Liczby moga klamaé. Naucz sie odrézniac —, ktore techca ego, od —,

ktore ratuja biznes przed bankructwem.

Gora lodowa metryk \ /
Zasieg ] s
L) ¢ &
Liczba ‘ —

polubien r \ , ,\J -
Liczba /

o : il
wyswietlen METRYKI PROZNOSCI Z
strony | =
Liczba Liczba
pobrar obserwujqcych N
- = - = - -
—~—— N . T~ —_—— // - S o T
¢ Retencja Przychéd

\(Churn rate) (MRR) {
METRYKI DECYZYJNE i Z
ey =

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
| Aktywni uzytkownicy
: dziennie (DAU)
|
|
|
|
|
|
|
|
|

Koszt Konwersja
pozyskania klienta z wersji Free
(CAC) na Paid

e

Diagnoza danych

A. Metryki préznosci

Dane, ktére sprawiaja, ze czujesz sie dobrze, ale nie pomagaja

w podejmowaniu decyzji. Zazwyczaj to liczby skumulowane, ktére
zawsze rosng (nawet jesli biznes chyli sie ku upadkowi).

B. Metryki decyzyjne o)
Dane, ktére wiagza specyficzne, powtarzalne dziatania

z obserwowanymi rezultatami.

C. Test ,Co z tego?™:

Jezeli analizowany wskaznik wzrést o 5%, czy wiesz, jak to przektada
sie na rentownos¢ Twojego biznesu?

Jedli nie — to metryka préznosci. Przestan jg analizowad.

Jedli tak — to metryka decyzyjna, ktéra powinna prowadzi¢ do

konkretnych dziatan.

W zaleznosci od charakteru dziatalnosci i zaawansowania procesu,

w ktérym jestes ten sam KPl moze byé metrykg préznosci
lub metryka decyzyjng.






W funduszu POMERANGELS i wczesniejszych inwestycjach doswiadczylismy,
ze komercjalizacja technologii powstatych na uczelni jest trudna i udaje sie tylko
przy dobrej organizacji zespotu oraz konsekwentnej egzekucji zadan.

Najczestszy problem to brak petnego zaangazowania czasowego po stronie
naukowcéw oraz brak osoby, ktéra na co dzien prowadzi spétke i dowozi plan
uzgodniony z inwestorami. To kluczowe, bo bez szybkiego dziatania, reagowania
na zmiany i potrzeby rynkowe oraz przedsiebiorczego podejscia nawet Swietna
technologia nie przeksztatci sie w biznes.

Potrzebny jest wiec lider odpowiedzialny za rozwdj i egzekucje (najlepiej jako
udziatowiec) oraz zespét taczacy kompetencje technologiczne i biznesowe,
pracujacy nad spétka w praktyce, w petnym wymiarze.

Jedli projekt wymaga inwestora to nalezy dobierac takich, ktérzy rozumieja rynek,
majg doswiadczenie i sie¢ kontaktéw, a strategie trzeba podzieli¢ na etapy i rundy,
tak by kolejne transze pojawiaty sie wraz ze wzrostem wartosci projektu.

Tomasz tasecki
Partner zarzqdzajgcy
POMERANGELS ASI S.A.




Saldo gotéwki (+ /- Cash Flow)

Cykl zycia gotowki

Kazdy etap rozwoju wymaga innego rodzaju kapitatlu. Jesli pomylisz zrédlo finansowania z faza projektu, mozesz
przyspieszy¢ upadek zamiast wzrostu. Ponizej zobaczysz, jakie , paliwo” pasuje do konkretnego etapu podroézy.

A STREFA1:
Dolina $mierci

Zrédia finansowania:

¥ g

STREFA 2:
Wychodzenie na powierzchnie¢

Zrédia finansowania:

STREFA 3:

Skalowanie i wzrost

Zrédia finansowani

&

Private equity
/PO

Granty B+R Aniotowie ' Venture capital Migkki dtug ‘ Kredyt bankowy
(FEPZ VCBR) biznesu (Seed/A) — Smart (Regionalny, PFP) / leasing
— bezzwrotne / Bootstrapping . Money — tani pienigdz
I
- - P [] - - l
)
% pin |
Najwyzsze '
ryzyko (B+R) |‘ ‘ |
. Walidacja (MVP) |
]
i I
. % |
! Uwaga na zatory ]

platniczel

Czas / etap rozwoju

Prég rentownosci
(Break-even)

©



Od garazu do globalnego gracza 4
Etap 1: Koncepcja (TRL 1-3)

Na poziomie TRL 1-3 zarzadzaj gotowka defensywnie. Finansuj wylacznie dzialania, ktére obnizaja ryzyko techniczne i potwierdzaja sens
koncepcji. Ogranicz koszty do minimum, inwestuj przede wszystkim wlasny czas, a kapital zachowaj na kolejne etapy.

Punkt startowy Cel etapu Diagnoza zasobéw
Status: Kamienie milowe: Zespoék:
« Zdefiniowano problem Eksperymentalne Tworca i mentor

badawczy potwierdzenie naukowy
« Brak fizycznego koncepcji w skali Wiasnosé

rozwigzania laboratoryjnej intelektualna:

\ KPI: Wiedza typu know- @
Zakonczona analiza how
stanu techniki Finanse:
Kryteria dostepu i weryfikacja istnienia Koszty to gtéwnie 106
Weryfikacja prawna: problemu czas pracy wiasnej
Czy posiadasz petne ——— —
prawa do pomystu?
(analiza regulaminu
pracy/studiéw pod
katem praw autorskich) Dopasowane Zrédla finansowania:
Weryfikacja rynkowa: Srodki wiasne i FFF:
Przeprowadzenie Cel: Mozliwos$¢ przeprowadzenia testéw
minimum 20 wywiaddéw Mikro-granty:
z odbiorcami Cel: Pokrycie kosztow podstawowych badan i zgtoszen
—--"". A e e



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-7.-Mapa-finansowania-wg-TRL.docx

Etap 2: Laboratorium i prototyp (TRL 4-6)

Na poziomie TRL 4-6 rosna koszty i poziom ryzyka, dlatego musisz zabezpieczy¢ realne finansowanie prototypu. Kapital powinien
pokrywac rozwdj inzynieryjny, ochrone IP i testy u partnera przemyslowego. Kazda wydana zlotéwka ma przybliza¢ Cie do demonstracji

w warunkach operacyjnych oraz pozyskania finansowania.

Punkt startowy

Status:

+ Istnieje model
laboratoryjny

« Potrzebna walidacja
inzynieryjna

~

Kryteria dostepu
Weryfikacja prawna:
Podpisane umowy

O przeniesieniu
autorskich praw
majatkowych

ze wszystkimi
tworcami (w tym
podwykonawcami)
Weryfikacja rynkowa:
List intencyjny

od partnera
przemystowego
(miejsce testow)

Cel etapu
Kamienie milowe:
Prototyp systemu
zademonstrowany
w warunkach
operacyjnych (zblizonych
do rzeczywistych)
KPI:

Wstepna wycena
kosztéw produkcji
seryjnej

~

Dopasowane Zrédia
finansowania:

Dotacje B+R:

Cel: Finansowanie ryzyka
technologicznego
Inwestor prywatny:

Cel: Zapewnienie wktadu wtasnego

do dotacji

_

Diagnoza zasobow
Zespok:

Konieczne uzupetnienie
0 inzynieréow/
technikéw

Wilasnosé
intelektualna:
Zgtoszenie patentowe
lub udokumentowana
tajemnica
przedsiebiorstwa
Finanse:
Zabezpieczone srodki
pieniezne (min. 15-20%
budzetu)
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Etap 3: Walidacja i pierwszy rynek (TRL 7-8)

Na poziomie TRL 7-8 zmienia sie charakter kapitalu. Finansujesz juz nie badania, lecz wejscie na rynek. Potrzebujesz srodkéw na
certyfikacje, sprzedaz i pierwsze wdrozenia, a nie na eksperymenty laboratoryjne. To moment, w ktérym kluczowa staje si¢ trakcja
rynkowa oraz zdolno$é do generowania przychodéw (inwestorzy oczekuja dowodéw rynku, nie obietnic technologii).

Punkt startowy Cel etapu Diagnoza zasobéw
Status: Kamienie milowe: Zespok:
+ Prototyp System kompletny Zatrudnienie osoby
zweryfikowany i zakwalifikowany odpowiedzialnej
+ Koniecznos¢ (Certyfikacja CE/ISO/ za rozwdj biznesu/
dopracowania produktu medyczna) sprzedaz
koncowego KPI: Finanse:
Klient testowy Zdolnos¢ do @
potwierdza pisemnie sfinansowania podatku
skutecznosc VAT od zakupoéw
Kryteria dostepu rozwigzania (dotacje refunduja 108
Weryfikacja prawna: L________ kwoty netto)
Badanie FTO - (———

potwierdzenie, ze

wdrozenie nie narusza

cudzych praw Dopasowane Zrédia finansowania:

cennik i zdefiniowana
grupa docelowa

—

Weryfikacja Fundusze venture capital:
rynkowa: Cel: Budowa trakgcji rynkowe;j
Zweryfikowany Pozyczki rozwojowe:

Cel: Finansowanie wdrozenia (czesto z umorzeniem)




Etap 4: Skalowanie i ekspansja (TRL 9+)

Na tym poziomie finansowanie przestaje sluzy¢ przetrwaniu, a zaczyna napedzaé wzrost. Kluczowe jest, aby kazda sprzedana jednostka
produktu byla rentowna oraz aby utrzymywac kontrole nad cash flow przy rosnacej skali operacyjnej. Kapital zewnetrzny powinien
przyspieszaé ekspansje, a nie pokrywac¢ straty operacyjne. Najpierw udowodnij rentownosé modelu, potem siegaj po kredyt lub duze

rundy inwestycyjne.

Punkt startowy

Status:

+ Produkt na rynku

+ Generowanie
przychodéw

~

Kryteria dostepu
Weryfikacja prawna:
Rozszerzenie
ochrony IP na rynki
eksportowe
Wiarygodnosé
finansowa:

Petne sprawozdania
finansowe (bilans,
rachunek zyskow

i strat) za min. 12
miesiecy

Cel etapu
Kamienie milowe:
Osiagniecie progu
rentownosci
operacyjnej (BEP)
KPI:

Wejscie na rynki
zagraniczne lub
dywersyfikacja
produktu

~

Dopasowane zZrédia
finansowania:

Kredyt bankowy / leasing:
Cel: Finansowanie zapaséw

i sprzetu

Venture capital:

Cel: Szybka ekspansja globalna

~

~

Diagnoza zasobéw
Zespok:

Petna struktura
korporacyjna (dziat
sprzedazy, obstugi
klienta, ksiegowos¢)
Finanse:

Dodatnia ekonomia
jednostkowa (Koszt
pozyskania klienta
jest nizszy niz
przychéd z klienta)

*— )
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Audyt gotowosci grantowej

Zanim zlozysz wniosek o grant sprawdz, czy Twoja organizacja jest gotowa go udzwignac. Sukces w projekcie
B+R to nie tylko technologia, to plynnos¢ finansowa, formalnosci i dyscyplina operacyjna. Przejdz przez
ponizsze narzedzie i ocen realnie swoja gotowos¢, zanim podpiszesz umowe o dofinansowanie.

1. Gotowos¢ finansowa

D VAT: Mam gotéwke na 23%
(refundacja netto)

[ ] Finansowanie pomostowe: Srodki
na 3 - 4 miesigce oczekiwania

|:] System ksiegowy: Osobne konto
projektowe

3. Gotowos¢ organizacyjna

D Time sheet: Ewidencja godzin
kazdego pracownika

|:] Zakupy: Znam i obstuguje Baze
Konkurencyjnosci

|:] PM: Dedykowany kierownik projektu
(nie Prezes)

TWOJA

TARCZA
OCHRONNA

2. Gotowos¢ prawnai IP

|:| Twoércy: Pisemne umowy przeniesienia
od wszystkich

|:, Uczelnia: Umowa licencyjna/
sprzedazy (spin-off)

D FTO: Sprawdzone, Ze nie naruszasz
cudzych patentow

©
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4. Gotowos¢ strategiczna
[ ] Wskazniki (KPI): Realne, Liczba
wdrozen”i przychody
D Innowacyjnos¢: Opinia o TRL
D Rynek: Listy intencyjne od klientéw

TWOJA OCENA (lle pél pozostalo niezaznaczonych?)

0-1 Braki — ) Grant ready | 2-3 Braki — (O Ryzyko braku plynnosci | >3 Braki — @ Not ready




Pieniadz bezzwrotny: Bilans zyskow i obowigzkéw

Czytaj te strone jak decyzje finansowa. Najpierw ocen, czy naprawde potrzebujesz bezzwrotnej gotowki na
ryzykowne B+R. Potem sprawdz, czy sta¢ Cie na utrate elastycznosci i czasowe zamrozenie plynnosci. Dotacja
ma sens tam, gdzie kupujesz redukcje ryzyka technologicznego, nie tam, gdzie liczy sie szybkosc¢.

GRANT BALANCE
Korzysci (zyski) Q Obciazenia (koszty)
Bezzwrotna gotéwka Utrata ptynnosci
(do 809%) (prefinansowanie

V' Zachowanie 100% udziatow i pdzniejsza refundacja)

V Wiarygodnos¢ rynkowa x Sztywnos$¢ budzetu

Sprawozdawczos¢, kontrole
trwatosci (3-5 lat)

£——\

ZROZUM MECHANIZM:

Instytucje publiczne kupuja ryzyko B+R, ktérego banki nie chca. Wybierz dotacje na drogie badania z ryzykiem niepowodzenia.

Nie wybieraj jej, gdy zalezy Ci na szybkosci i elastycznosci dziatlan.

©
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Navigator ekosystemu: Twoje srodowisko operacyjne

Rézne instytucje funkcjonuja wedlug odmiennych zasad. Kazda finansuje inny typ ryzyka, inny etap i inny
model dzialania. Swiadome dopasowanie partnera do momentu rozwoju projektu zwigcksza szanse na decyzje

~tak” i ogranicza koszt zbednych procesow.

Finansowanie
bezzwrotne (dotacje)
Logika: Pokrycie ryzyka
porazki (B+R)

Ryzyko: Biurokracja,
refundacja

~

Kapital prywatny
(equity)

Logika: ,Smart Money”
za udziaty

Ryzyko: Utrata kontroli

~

i

PAIH
— Ekspansja /

Eksport

NCBR
- Ryzyko
Tech.

o

R ’[‘

OQS\TA 2: SWIAT Ty ska,ujesz'

\POLSKA Tusp,,
Ve,
Se .

N recion 7
Zachodniopomorskie

»Tu dzialasz"
uMwz ZARR/
- Koordynator KARR
RIS3 WZ % - Dotacje
prp  (FEPZ)

- Pozyczki / ptynnosé

v

PARP
- Wdrozenie MSP

PFR
- Kapitat
/ inwest.

KE
- Programy
Komisji
Europejskiej

Kapital zwrotny i dluzny
Logika: Szybszy pienigdz,
do oddania

Ryzyko: Brak zdolnosci

do sptaty l

Instytucje otoczenia
biznesu

Logika: Zasoby, nie
gotéwka (biuro, wiedza)
Ryzyko: Strata czasu

—_—



Kluczowi gracze: Kto finansuje Twoéj wzrost?

Pamietaj, ze rézne instytucje rozwiazuja rézne problemy finansowe. Jedne daja gotéwke na inwestycje, inne gwarantuja kredyt, a jeszcze
inne finansuja ryzyko B+R. Zanim zlozysz wniosek, nazwij swéj realny problem - czy chodzi o brak zabezpieczenia, brak plynnosci czy brak
kapitalu na rozwéj. Dopiero wtedy wybierz wlasciwego gracza.

1. Lider regionalny — Polska Fundacja Przedsiebiorczosci (PFP)

Gtéwny operator funduszy zwrotnych na Pomorzu Zachodnim ($rodki z FEPZ i pochodne). |

DLACZEGO WARTO? Decyzyjnos¢ Lokalna: Dla Startupow: Szeroki Katalog: ‘

Decyzje kredytowe zapadaja PFP posiada produkty dedykowane Finansowanie inwestycji, kapitatu
w Szczecinie, a nie w centralach firmom dziatajagcym krocej niz obrotowego (towar), a nawet wadiéw |
w Warszawie. Analitycy znajg 24 miesigce. przetargowych.

specyfike lokalnego rynku.

2. Gwarant krajowy — Bank Gospodarstwa Krajowego (BGK) } - - = = = — </
Problem: Rozwiazanie:
Masz zdolno$¢ operacyjna, by spfaca¢ raty, ale nie masz,,twardego BGK udziela gwarangji sptaty Twojego kredytu (zazwyczaj do 80% wartosci n3
zabezpieczenia” (np. hipoteki na nieruchomosci), ktérego zada bank. kapitatu). Dla banku komercyjnego stajesz sie bezpiecznym klientem.
- -
Dotacja Instrument zwrotny
3. - - - - - - - - - - - T
. Finansowanie wysokiego ryzyka (B+R) Finansowanie wzrostu i wdrozen ,
- - - - - - - ) - - - T
. 6-12 miesiecy (Konkurs + Ocena) 3-6 tygodni (Wniosek ciagty) ,
- ) - - - - - - - - - T
. Refundacja (musisz wytozy¢ 100% srodkdw wiasnych, zwrot nastepuje pdzniej) Zaliczka (otrzymujesz srodki na konto przed zakupem) ,
- - - - - - - — - - - - - N
. Rygorystyczne (faktura po fakturze, zgodnie z wnioskiem) Efekt biznesowy (osiagniecie celu inwestycji) .
- - - - - - - —7 - - - - - —
| |

© Wysoki koszt obstugi administracyjnej | Rl)l:gl I;cr)rslétrlgzrp:ilzz;ﬂu (oprocentowanie preferencyjne) lub Ujemny

L _ — — - - - -




Kapital prywatny: Smart money

Skoro poznales juz finansowanie publiczne i dluzne, czas na trzecig sciezke - kapital prywatny. To forma
finansowania, ktora przyspiesza wzrost, ale w zamian wprowadza nowego wspéhwiasciciela i zmienia dynamike
kontroli w spélce. Poznaj kluczowe réznice, zanim podejmiesz decyzje.

— S
1. Rozwodnienie udzialéw o 2. Ekosystem inwestycyjny ]—

I
Pre-seed Seed Seria A | '
I
| | l |
R | I A. Aniolowie Biznesu |
| 100% N . |
Zatozyciel ‘ } : | | * Pieniadze dzieki zaufaniu |

S ‘\ I ¢ Profil: Przedsiebiorcy branzowi | —
10 000 PLN 150 000 PLN 300 000 PLN | e Kwoty: 200 tys. - 1 mIn PLN I

' ¢ Decyzja: Chemia, zaufanie i N4
- - - - - - - | — — | \

3. Ostrzezenie dla foundera » » P> ] |' B. Venture Capital (VC) '
- - - |
|

Pieniadze dzieki Excelowi

Czy chcesz budowac stabilng firme rodzinng na pokolenia?
Jesli TAK -

Profil: Fundusze instytucjonalne

l e Kwoty: powyzej 1 min PLN |
Cel: EXIT (10x)

Fundusz wymusi szybki wzrost i sprzedaz spétki w ciggu 5-7 lat. \

Jesli tego nie chcesz, wybierz finansowanie diuzne (PFP/Bank).



Ulgi podatkowe: Optymalizacja zysku

Zysk budujesz nie tylko sprzedazy, ale réwniez Swiadomym wykorzystaniem mechanizméw podatkowych.
Ta strona pokazuje dwa narzedzia, dzigki ktérym mozesz odzyska¢é czes¢ srodkéw zainwestowanych w rozwéj
oraz obnizy¢ podatek od dochodu z wlasnej technologii. Sprawdz, z ktérego z nich mozesz skorzystac.

Kalkulator korzysci

190 000 PLN

Dochod: 1 000 000 PLN
——<r ) >0 990 PLN

Standardowy CIT (19%) CITzIP BOX (5%)

W KIESZENI FIRMY ZOSTAJE:

+[40 000 PLN

_ r Lejek innowacji (kiedy uzywaé?)

I
| Faza 1: tworzenie technologii (koszty) Faza 2: komercjalizacja (przychody)
| Narzedzie: Ulga B+R Narzedzie: IP BOX
| Mechanizm: Odliczasz do 200% kosztow kwalifikowanych Mechanizm: Preferencyjna stawka 5% CIT / PIT od dochodu
| (np. wynagrodzenia, prototypy). zIP (np. licencje software).
| Efekt: Zmniejszasz podatek biezacy. Efekt: Maksymalizacja zysku netto.
§ §
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Filozofia: Open innovation

Nie wszystko musisz budowa¢ sam. Open innovation to podejscie, w ktéorym swiadomie korzystasz z zasobow
zewnetrznych (wiedzy, technologii i partnerstw) aby skrécié czas wejscia na rynek. Zastanéw sie, co warto
rozwija¢ wewnetrznie, a co szybciej i taniej pozyskaé lub udostepni¢ innym, by przyspieszy¢ komercjalizacje.

TECHNOLOGIE SPIN-OFF A

Z UCZELNI
LICENCJA A

ZEWNETRZNA Bl TwéJ ‘

BAZA : PRODUKT .
TECHNOLOG . __ NA RYNKU

16
\/
SPIN-OFF B
LICENCJE

LICENCJAB

A. . Kupuj, nie buduj” B. ,,Sprzedaj to, czego nie uzywasz"” C. ,Lacz sily, by skalowac”

Nie buduj wtasnego labu, zle¢ badania | Odsprzedaj/licencjonuj technologie | Partnerstwo strategiczne (Joint Venture,
Korzysé: Zamiana kosztow statych na I poboczne innym firmom z regionu I np.zduza firma logistyczna)

zmienne I Korzys¢: Dodatkowy strumien przychodéw | Korzysé: Skalowanie bez budowania dziatu
Dlakogo: TRL3 -6 | Dla kogo:TRL5-9 | handlowego

Dla kogo:TRL3-9



Nawigacja: Mapa ekosystemu Pomorza Zachodniego

4

Spdjrz na te mape jak na uklad naczyn polaczonych wokél Twojej firmy. Zidentyfikuj, z ktorej , linii” dzis najbardziej
potrzebujesz wsparcia (wiedzy, relacji, infrastruktury czy kapitatu) i zacznij budowaé relacje celowo, a nie przypadkowo.

LINIA POLNOCNA:
WIEDZA | TECHNOLOGIA

LINIA ZACHODNIA:
SIECIOWANIE | LEGISLACJA

Politechnika Koszalinska

- Inzynieria, mechanika

ZUT (Zachodniopomorski Uniwersytet Technologiczny w Szczecinie)
- Inzynieria, IT

PUM (Pomorski Uniwersytet Medyczny w Szczecinie)

- Biotechnologia, medTech

PM (Politechnika Morska)
- Offshore, logistyka

LINIA WSCHODNIA:
INFRASTRUKTURA I WZROST

US (Uniwersytet Szczecinski)

&

KLASTERIT - Prawo, ekonomia TECHNOPARK POMERANIA
- Programisci, partnerzy IT . \\ //’ ' — Biura IT, infrastruktura, przestrzen
. . n7
RCIiTT (Regionalne Centrum

KLASTER MORSKI ' < !
_ Stocznie. armatorz . —_——— e e o TWOJA FIRMA ——— e e e — — .. Innowagji i Transferu Technologii)

, y . / STARTUP N _ i i

/ \ Transfer technologii, szkolenia
UMWZ (CIG) / \ Park Technologiczny S.A.
\

- Eksport, misje gospodarcze . — S — ‘. w Koszalinie

LINIA POLUDNIOWA:
KAPITAL | WSPARCIE

- Przestrzen technologii
PFP (Polska Fundacja Przedsiebiorczosci)

- Pozyczki, fundusze

VC/ANIOLOWIE BIZNESU

- Smart money

ZARR/ KARR (Zachodniopomorska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A.,
Koszalinska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A.)

- Dotacje, bony


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Nawigator-Innowacji-Baza-podmiotow.xlsx 

Mapa wartosci interesariuszy

Nie planuj spotkan z interesariuszami, zaplanuj wymiane wartosci. Zanim umowisz rozmowe, okresl: co chcesz zyska¢,

co realnie mozesz dac i gdzie lezy ryzyko. Partnerstwo zaczyna sie od rownowagi, nie od prosby o pomoc.

-

§

1. Partner 2. Wartosc dla Ciebie 3. Wartosc¢ dla partnera 4. Ryzyko i bariery
(Kto?) (Co zyskasz?) (Co dasz?) (Na co uwazac?)
Instrukcja obstugi (krok po kroku) Przyklad wypelnienia

1. Zidentyfikuj: Wybierz podmiot z mapy ekosystemu.

2. Zdefiniuj wartos¢: Zrozum motywacje partnera (np. punkty,

miejsca pracy, innowacje). Pienigdz to nie jedyny motywator.

3. Zmityguj ryzyko: Zaplanuj bufor czasowy na biurokracje,

prowizje na IP.

pacjenci.

____

——

Partner: Pomorski Uniwersytet Medyczny w Szczecinie (PUM).
Co zysujesz: Dostep do laboratoriéw, wiarygodnosé naukowa,

Co dasz: Publikacje naukowe, wdrozenie badan, staze dla studentow.
Ryzyko: Dtugi proces decyzyjny, IP do uregulowania.

N

4

4
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https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-5.-GPS-innowatora-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-8.-Narzedzie-mapa-wartosci-interesariuszy.docx

Dodatki

Kliknij w ikone, aby przejs¢ do dodatkowych materiatéw poszerzajgcych tresci
przedstawione w podreczniku. Znajdziesz tam m.in. 20 rekomendowanych ksigzek
i artykutdw na start, zestawienie inicjatyw wspierajgcych innowacje (programy
inkubacyjne, akceleracyjne, hackathony, programy korporacyjne) oraz przydatne

linki i zasoby wspierajqgce proces komercjalizacji.

4

Animacje

Obejrzyj rdwniez przygotowane animacje, ktére omawiajg wybrane zagadnienia
poruszane w tym podreczniku. Znajdziesz je tutaj:

4



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/03/Zalacznik-15.-DODATKI.pdf
https://innowacje.wzp.pl/?p=4945&preview=true




OBSZAR MERYTORYCZNY: Strategia i walidacja modelu biznesowego

Antykruchos¢ - zdolno$¢ organizacji do wzmacniania sie pod wptywem
zmiennosci, stresu i niepewnosci rynkowe;j.

Born global - firma projektowana od poczatku z mysla o rynkach
miedzynarodowych.

Customer Discovery (Odkrywanie klienta) - proces rozméw i testowania
hipotez w celu zrozumienia realnych probleméw i potrzeb klientéw.

Early access / beta - etap udostepnienia programu, gry lub ustugi przed
oficjalng premiera, w ktérym uzytkownicy moga z niej korzystac i testowac
jej funkcje. Wersja taka moze zawierac btedy, niepetne elementy lub
zmieniajace sie funkcjonalnosci. Opinie uzytkownikéw pomagaja twércom
poprawic¢ produkt przed jego ostatecznym wydaniem.

Economic Moat (Fosa konkurencyjna) - trwata przewaga konkurencyjna
trudna do skopiowania (np. patent, efekt sieciowy, marka).

JTBD (Jobs-To-Be-Done) — podejscie zaktadajace, ze klient ,zatrudnia”
produkt do rozwigzania konkretnego problemu.

Lead Users — uzytkownicy, ktorzy wczesniej niz inni dostrzegaja nowe
potrzeby rynkowe i czesto wspéttworza lub inspiruja powstawanie
nowych produktéw i rozwigzan.

Lean Canvas - jednostronicowe narzedzie do projektowania modelu
biznesowego startupu.

Local content - podejscie do korzystania z lokalnych systemoéw
gospodarczych, a takze wskaznik okreélajacy stopien zaangazowania
krajowego potencjatu przemystowego i ustugowego w realizacje

projektu inwestycyjnego.

Open Innovation - model tworzenia innowacji we wspotpracy

z partnerami zewnetrznymi (uczelnie, startupy, klienci).

PESTEL - analiza makrootoczenia: politycznego, ekonomicznego,
spotecznego, technologicznego, sSrodowiskowego i prawnego.
Persevere - Kontynuacja strategii, utrzymanie obecnego kierunku
dziatania po pozytywnej walidacji.

Pivot - Zwrot strategiczny, istotna zmiana modelu biznesowego lub
segmentu klientéw na podstawie danych rynkowych.

Problem-Solution Fit — narzedzie stuzace badaniu czy rozwigzanie realnie
odpowiada na istotny problem klientow.

Traitorous Eight (Zdradziecka 6semka) — grupa o$miu inzynieréw,
ktérzy w 1957 r. odeszli z Shockley Semiconductor Laboratory, zaktadajac
Fairchild Semiconductor. Wydarzenie to uznaje sie za symboliczny

poczatek Doliny Krzemowej i nowoczesnego przemystu pétprzewodnikow.

VPC (Value Proposition Canvas | Kanwa propozycji wartosci) -
narzedzie do dopasowania produktu do potrzeb klienta.

Whitepaper - ekspercki, szczegétowy raport techniczny lub informacyjny,
ktéry definiuje problem i przedstawia jego rozwigzanie.

121



OBSZAR MERYTORYCZNY: Produkt i technologia

Backlog - uporzadkowana lista zadan, funkcji, poprawek (bugoéw)

i wymagan technicznych niezbednych do zrealizowania projektu,
uporzadkowana wedtug priorytetow.

Core - fundament, najwazniejsze kompetencje techniczne lub kluczowe
rozwigzania, na ktérych opiera sie dziatalnos¢ firmy, produkt lub system.
DeepTech - startup oparty na przetomowej technologii (np. Al,
biotechnologia, hardware).

GUI (Graphical User Interface | Graficzny interfejs uzytkownika)

- wizualny sposéb komunikacji cztowieka z komputerem lub
urzadzeniem elektronicznym.

Hardware - fizyczna, materialna czes¢ produktu technologicznego.

loT (Internet of Things / Internet Rzeczy) - sie¢ urzadzen
komunikujacych sie przez internet.

ISO (International Organization for Standardization |
Miedzynarodowa Organizacja Normalizacyjna) - system norm jakosci
i zarzadzania.

MDR (Medical Device Regulation | Rozporzadzenie o wyrobach
medycznych) - regulacja UE dotyczaca wyrobéw medycznych.

MVP (Minimum Viable Product) - najprostsza wersja produktu
umozliwiajaca test rynkowy.

Offshore - dziatalnos¢ prowadzona na morzu, najczesciej zwigzang

z eksploatacjg zasobdéw lub morska infrastrukturg energetyczna.

PoC (Proof of Concept) — potwierdzenie wykonalnosci technologii.
R&D / B+R (Research and Development | Badania i Rozwéj)

- dziatalno$¢ badawcza i rozwojowa prowadzaca do powstania

nowych technologii.

Software — systemy informatyczne, aplikacje i kod sterujacy sprzetem.
Technology Push — model innowacji, w ktérym rozwéj produktu wynika

z nowych odkry¢ naukowych lub technicznych, a nie z popytu rynkowego.

TRL (Technology Readiness Level | Poziomy gotowosci
technologicznej) - dziewieciostopniowa skala (1-9) uzywana do oceny
dojrzatosci technologii.

UX (User Experience) — doswiadczenie uzytkownika zwigzane

z korzystaniem z produktu, ustugi lub systemu, obejmujace m.in. wygode,
intuicyjnos¢ i satysfakcje z uzytkowania.

ok
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Metodyki i zarzadzanie

* Gantt /Wykres Gantta — graficzne przedstawienie « Slad audytowy - udokumentowany zapis decyzji, dziatai i zmian
harmonogramu projektu. w projekcie B+R, umozliwiajacy przesledzenie przebiegu prac,

* Kanban / Tablica Kanban - wizualne narzedzie zarzadzania praca odpowiedzialnosci oraz sposobu podejmowania decyzji.
zespotu, przedstawiajace zadania na kolejnych etapach realizacji. » Workflow - uporzadkowana sekwencja dziatan w procesie.

* Lean startup — podejscie do budowania firmy oparte o szybkie
testowanie hipotez.
¢ Metoda MoSCoW — metoda priorytetyzacji wymagan (Must — Krytyczny /
Should — Wazny / Could - Opcjonalny/ Won't - Poza zakresem).
¢ Metoda S.M.A.R.T. - sposob definiowania celéw: konkretne, mierzalne,
osiggalne, istotne, okreslone w czasie.
¢ Metodyka Agile - elastyczna metoda prowadzenia projektow @
w krétkich iteracjach.
* Metodyka Design Thinking - metodologia tworzenia rozwigzan oparta
na empatii wobec uzytkownika. 123
¢ Metodyka PRINCE2 - strukturalna metodyka zarzadzania projektami.
* Metodyka Scrum - framework Agile oparty na pracy iteracyjnej i etapach:
sprint, backlog, review, retrospektywa.
¢ Metodyka Waterfall - liniowe, etapowe zarzadzanie projektem.
¢ Single source of truth - centralne, wiarygodne zrédto danych
W organizacji.
» Sprint, backlog, review, retrospektywa — podstawowe elementy
pracy w metodykach zwinnych (Agile/Scrum), obejmujace planowanie
zadan, realizacje krotkich iteracji pracy oraz regularng ocene wynikéw
i usprawnianie procesu.



OBSZAR MERYTORYCZNY: Metryki i finanse

» BEP (Break-Even Point | Prog rentownosci) - moment, w ktérym » ROI (Return on Investment | Zwrot z inwestycji) - relacja zysku do
przychody pokrywaja koszty. poniesionych nakfadéw.

* CAC (Customer Acquisition Cost | Koszt pozyskania klienta) - catkowity ¢ Runway - liczba miesiecy funkcjonowania spétki przy obecnym
koszt zdobycia jednego klienta. poziomie kosztéw.

* Cash Flow (Przeptywy pieniezne) - r6znica pomiedzy wptywami
a wydatkami gotéwkowymi w firmie w okreslonym czasie.

¢ Churn Rate (Wskaznik odptywu klientéw) - procent klientéw
rezygnujacych w danym okresie.

e DAU/WAU /MAU (Daily Active Users / Weekly Active Users / Monthly
Active Users) - miara aktywnosci uzytkownikéw (aktywni uzytkownicy
dzienni / tygodniowi / miesieczni). @

e EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and
Amortization | Zysk operacyjny przed odsetkami, podatkami
i amortyzacjg) - wskaznik efektywnosci operacyjne;j. 124

» KPI (Key Performance Indicator | Kluczowe wskazniki efektywnosci) -
mierniki realizacji celéw.

e LTV (Customer Lifetime Value | Wartos¢ klienta w czasie) — taczny
przychéd generowany przez jednego klienta.

* MRR (Monthly Recurring Revenue | Miesieczny przychéd
powtarzalny) - staty przychéd w modelach subskrypcyjnych.

* NPS (Net Promoter Score) — miara lojalnosci klientéw oparta na pytaniu
0 gotowos¢ polecenia produktu.

¢ Retencja (Wskaznik utrzymania klientow) — procent klientéw
pozostajacych z firmg w okreslonym czasie.



OBSZAR MERYTORYCZNY: Finansowanie i inwestycje

* Business Angels (Aniotowie Biznesu) - prywatni inwestorzy finansujacy
startupy na wczesnym etapie.
* Due Diligence - szczegétowa analiza firmy przed inwestycja.
¢ Exit - wyjscie z inwestycji poprzez sprzedaz udziatow lub wejscie
na gietde.
¢ FEPZ (Fundusze Europejskie dla Pomorza Zachodniego) -
program regionalny finansowany ze srodkéw UE wspierajacy
rozwdj gospodarki, innowacji, przedsiebiorczosci i infrastruktury
w wojewoddztwie zachodniopomorskim.
* FFF (Friends, Family and Fools) — pierwsze, nieformalne finansowanie
startupu zapewniane przez rodzine, przyjaciét i znajomych. @
« IPO (Initial Public Offering | Pierwsza oferta publiczna) - debiut
gietdowy spotki.
Lol (Letter of Intent | List intencyjny) - dokument deklarujacy zamiar 125
wspotpracy lub inwestycji.
* Pre-seed/Seed /Series A - kolejne etapy finansowania startupu.
* Smart money (Inteligentny kapital) - finansowanie potgczone ze
wsparciem mentoringowym i siecig kontaktéw.
» VC (Venture Capital | Kapitat wysokiego ryzyka) - fundusze venture
capital inwestujace w startupy.



OBSZAR MERYTORYCZNY: Wilasnos¢ intelektualna

» Copyright (Prawo autorskie) — prawna ochrona oryginalnych dziet
tworczych (literackich, artystycznych, naukowych), zapewniajaca
tworcy wylaczne prawo do ich wykorzystywania, dystrybucji i czerpania
korzysci majatkowych.

* Claims - zastrzezenia patentowe okreslajace zakres ochrony wynalazku
oraz to, jakie rozwigzania sg prawnie objete patentem.

* Espacenet/ Google Patents - systemy i bazy patentowe.

* FTO (Freedom to Operate | Badanie czystosci patentowej) - analiza
ryzyka naruszenia cudzych patentéw.

« |IP (Intellectual Property | Wlasnos¢ intelektualna) - dobra

niematerialne, ktére warto chronic. @
» |P Assignment (Przeniesienie praw IP) — formalne przekazanie praw do
wlasnosci intelektualne;j.
 Licencja Wylaczna / Niewytaczna - r6zne sposoby udostepniania praw 126
do technologii.
* PCT (Patent Cooperation Treaty | Uklad o wspétpracy patentowej) -
miedzynarodowa procedura zgtoszeniowa prowadzona przez WIPO.
* Royalties (Optaty licencyjne/ Tantiemy) - wynagrodzenieza korzystanie
zIP.



OBSZAR MERYTORYCZNY: Struktura i organizacja spolki

Cap Table - struktura wtasnosciowa spofki.

CAO (Chief Administrative Officer) — dyrektor odpowiedzialny za
codzienne operacje, HR, IT i kwestie prawne.

CEO (Chief Executive Officer) — najwyzsza funkcja zarzadcza czesto
ttumaczona jako prezes zarzadu.

Cross-skilling (Rozwijanie kompetencji przekrojowych) — zdobywanie
umiejetnosci w wielu obszarach.

CTO (Chief Technology Officer) — dyrektor odpowiedzialny za

rozwoj technologii.

ESOP (Employee Stock Ownership Plan | Program opgji
pracowniczych) - system motywacyjny oparty na udziatach.
Founder (Zatozyciel) - osoba inicjujgca powstanie startupu.
Founders’ Agreement (Umowa zatozycielska) — umowa regulujaca
relacje miedzy zatozycielami.

Freelancer - niezalezny specjalista swiadczacy ustugi projektowe.

PM (Project Manager | Kierownik projektu) — osoba zarzadzajaca
realizacja projektu.

Reverse Vesting (Odwrotne nabywanie udziatléw) - mechanizm
stopniowego uzyskiwania praw do udziatéw.

Software house - podmiot tworzacy oprogramowanie na zlecenie.
Spin-off / Spin-out - firma wydzielona z uczelni lub przedsiebiorstwa,
powstajaca w celu komercjalizacji wiedzy, technologii lub wynikéw
badan. Czesto zamiennie okreslana takze pojeciem spin-out.

Obecnie trwa debata, na ile pojecia te sg rozbiezne, a na ile stanowia
synonimy. Problemem sa tez odmienne podejscia do ich definiowania
w poszczegolnych krajach UE.

» Sweat equity — obejmowanie udziatéw w zamian za wktad pracy.
* Umowa Spétki - dokument okreslajacy zasady funkcjonowania spétki.
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Sprzedaz, marketing i wzrost

ABM (Account-Based Marketing) - strategia marketingowa

polegajaca na kierowaniu dziatari marketingowych i sprzedazowych

do scisle wybranych firm (kluczowych klientdw), a nie do szerokiej

grupy odbiorcow.

ASAP (As Soon As Possible | Tak szybko, jak to mozliwe) - popularny
skrot w komunikacji biznesowej i prywatnej, oznaczajacy, ze sprawa jest
pilna i wymaga natychmiastowego dziatania.

B2B (Business to Business | Relacja biznesowa firma - firma) - model
sprzedazy, w ktérym klientem jest inne przedsiebiorstwo.

B2C (Business to Consumer | Relacja biznesowa firma - konsument) -
model sprzedazy skierowany do klientéw indywidualnych.

B2G (Business to Government | Relacja biznesowa firma - sektor
publiczny) - sprzedaz produktéw lub ustug do sektora publicznego.
Bootstrapping - rozwijanie przedsiewziecia przy minimalnym
finansowaniu zewnetrznym, gtéwnie z wykorzystaniem wtasnych srodkéw
i przychodow firmy.

Case Study (Studium przypadku) - opis rzeczywistego wdrozenia
produktu lub rozwigzania u klienta.

CJM (Customer Journey Map) — wizualizacja etapdw kontaktu klienta

z produktem lub marka.

CTA (Call to Action | Wezwanie do dziatania) - element komunikagji
zachecajacy odbiorce do wykonania konkretnej czynnosci (np.
LZarejestruj sie”).

Feedback (Informacja zwrotna) - opinie uzytkownikédw wykorzystywane
do poprawy produktu.

Gatekeeper (Straznik) — osoba kontrolujaca dostep do decydentéw

lub informacji, np. sekretarka, asystent zarzadu, dyrektor IT, prawnik lub
pracownik dziatu zakupéw.

Konwersja free to paid - odsetek uzytkownikéw przechodzacych z wersji
darmowej na pfatna.

Landing page - strona internetowa zaprojektowana w celu realizacji
konkretnego celu sprzedazowego.

Marketplace (Platforma handlowa) - model biznesowy taczacy
sprzedajacych i kupujacych (np. platformy e-commerce).

Onboarding - Proces wdrozenia uzytkownika i zbierania pierwszych
doswiadczen uzytkownika z produktem.

One-pager - Krétki, jednostronicowy dokument przedstawiajacy

w skrécie najwazniejsze informacje o projekcie, produkcie lub firmie.
Pitch Deck - Prezentacja (najczesciej w formie slajdéw) uzywana do
przedstawienia pomystu biznesowego inwestorom lub partnerom.
Upselling technika - sprzedazowa polegajaca na zacheceniu klienta do
zakupu drozszej lub bardziej rozbudowanej wersji produktu lub ustugi.

ok
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Prawo i regulacje 1/2

* Al Act (Akt o sztucznej inteligencji) — rozporzadzenie UE regulujace * NDA (Non-Disclosure Agreement | Umowa o poufnosci) - umowa
rozwdj i stosowanie systemoéw Al w zaleznosci od poziomu ryzyka. chronigca informacje poufne.

¢ Assignment of Rights (Przeniesienie praw) — formalne przekazanie ¢ Nexus - wskaznik powigzania dziatalnosci B+R z dochodem IP oraz
wiasnosci praw majatkowych. mechanizm wymagany przy rozliczaniu IP BOX.

e CE (Conformité Européenne | Oznaczenie zgodnosci) - znak
potwierdzajacy zgodnos¢ produktu z wymaganiami UE.

¢ Compliance (Zgodnos¢) — zasady i procedury zapewniajace, ze
dziatalnos¢ organizacji jest zgodna z prawem, regulacjami branzowymi
i standardami etycznymi.

¢ CTT (Centrum Transferu Technologii) - wewnetrzna jednostka uczelni
(lub instytutu badawczego), ktéra zajmuje sie komercjalizacjag wynikow @
badan naukowych, np. poprzez patenty, licencjonowanie technologii czy
wspotprace z biznesem.

o Dyrektywa UE 2016/G43 - akt prawny UE regulujacy ochrone tajemnicy 129
przedsiebiorstwa przed jej bezprawnym pozyskaniem, wykorzystaniem
lub ujawnieniem.

* ESG (Environmental, Social and Governance) - kryteria oceny
odpowiedzialnosci przedsiebiorstwa: Srodowiskowe, spotecznosciowe,
tad korporacyjny.

¢ GOZ (Gospodarka Obiegu Zamknietego) - model gospodarki
minimalizujgcy odpady i maksymalizujacy ponowne
wykorzystanie zasobéw.

¢ IP BOX - preferencyjna stawka podatku dla dochodéw z kwalifikowanych
praw wiasnosci intelektualne;j.

¢ Know-how (Wiedza poufna) - nieopatentowana wiedza technologiczna
lub organizacyjna majaca wartos¢ gospodarcza.



OBSZAR MERYTORYCZNY: Prawo i regulacje 2/2

* PWP (Prawo wtasnosci przemystowej) — polska ustawa z 30 czerwca
2000 r. (oraz prawa z niej wynikajace), regulujgca ochrone niematerialnych
débr firmy, takich jak wynalazki, znaki towarowe, wzory uzytkowe
i przemystowe.

* RODO (Rozporzadzenie o Ochronie Danych Osobowych) - unijne
przepisy regulujace przetwarzanie danych osobowych.

e SLA (Service Level Agreement) - umowa lub czes¢ umowy okreslajaca
poziom jakosci ustug, jakie dostawca zobowigzuje sie zapewnic¢ klientowi.
Dokument ten precyzuje m.in. dostepnosc¢ ustugi (np. procent czasu
dziatania), czas reakcji na zgtoszenia, czas usuniecia awarii oraz zasady
wsparcia technicznego.

* SPV /SC (Special Purpose Vehicle | Spotka celowa) - sp6tka
utworzona przez uczelnie (lub instytut badawczy), w celu obejmowania
udziatéw w spétkach typu spin-off, ktére powstaja na bazie wynikéw
badan naukowych.

» Ulga B+R (Ulga na dziatalno$¢ badawczo-rozwojowa) — preferencja
podatkowa umozliwiajaca dodatkowe odliczenie kosztéw B+R.

o Ustawa 2.0 - ustawa z 20 lipca 2018 r. Prawo o szkolnictwie wyzszym
i nauce (znana jako Konstytucja dla Nauki).

¢ Ustawa o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji — polska ustawa
chronigca przedsiebiorcéw przed dziataniami naruszajgcymi zasady
uczciwej konkurencji, m.in. kradzieza tajemnicy przedsiebiorstwa czy
wprowadzaniem klientow w btad.

¢ Ustawa o prawie autorskim - akt prawny regulujacy ochrone twérczosci
oraz prawa autoréw do korzystania z utwordw i wynagrodzenia za
ich wykorzystanie.
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Instytucje i system wsparcia (Polska / UE)

BGK (Bank Gospodarstwa Krajowego) — panstwowy bank rozwoju
wspierajacy projekty inwestycyjne i innowacyjne.
Strona: https://www.bgk.pl

CIG (Centrum Inicjatyw Gospodarczych) - jednostka ktora taczy ludzi,
firmy i idee, aby Pomorze Zachodnie byto miejscem otwartym na biznes,
nauke, innowacje i wspétprace miedzynarodowa.

Strona: https://biznes.wzp.pl/

EPO (European Patent Office | Europejski Urzad Patentowy) -

instytucja przyznajaca patenty europejskie. Strona: https://www.epo.org
KARR (Koszalinska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A.) - regionalna
instytucja wsparcia przedsiebiorczosci. Strona: https://karrsa.eu/

KE (Komisja Europejska) — organ wykonawczy UE, zarzadzajacy m.in.
programami finansowania innowacji (np. Horizon Europe).
Strona: https://commission.europa.eu

NCBR (Narodowe Centrum Badan i Rozwoju) - instytucja finansujgca

projekty B+R w Polsce. Strona: https://www.gov.pl/web/ncbr
NCN (Narodowe Centrum Nauki) - instytucja finansujaca badania
podstawowe. Strona: https://www.ncn.gov.pl

PARP (Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci) - instytucja
finansujaca wsparcie MSP w zakresie innowacji i rozwoju.
Strona: https://www.parp.gov.pl

PAIH (Polska Agencja Inwestycji i Handlu) - instytucja finansujaca

wsparcie ekspansji zagranicznej firm. Strona: https://www.paih.gov.pl
PFP (Polska Fundacja Przedsiebiorczosci) — instytucja finansujaca
wsparcie finansowe i szkoleniowe dla przedsiebiorcow.

Strona: https://www.pfp.com.pl

e SME Fund (Fundusz MSP) - program wsparcia dla matych i $rednich
przedsiebiorstw w zakresie ochrony IP.

Strona: https://www.euipo.europa.eu/pl/sme-corner/sme-fund

» WIPO (World Intellectual Property Organization | Swiatowa
Organizacja Wlasnosci Intelektualnej) - agenda ONZ zarzadzajaca
systemem PCT. Strona: https://www.wipo.int

e ZARR (Zachodniopomorska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A.) -
regionalna instytucja wsparcia przedsiebiorczosci.
Strona: https://www.zarr.com.pl
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