ZESZYTY NAUKOWE POLITECHNIKI SLASKIE]J 2015

Seria: ORGANIZACJA 1 ZARZADZANIE z. 77 Nr kol. 1927

Barbara FLISIUK, Adam GOLABEK
Instytut Technik Innowacyjnych EMAG, Katowice
Barbara.Flisiuk@emag.pl, adam.golabek@emag.pl

MOZLIWOSCI KOMERCJALIZACJI WYNIKOW BADAN
NAUKOWYCH W INSTYTUTACH BADAWCZYCH — MODELE,
PROCEDURY, BARIERY ORAZ DOBRE PRAKTYKI

Streszczenie. W artykule przedstawiono mozliwe scenariusze komercjalizacji
wynikdw badan naukowych oraz stosowane modele rynkowe komercjalizacji.
Omowiono korzysci wynikajace z wdrozenia opracowanej innowacji oraz koszty
z tym zwigzane. Opisano bariery rynkowe, ktore napotykaja wiasciciele nowej
technologii, oraz dobre praktyki, ktorych stosowanie wpltywa na skuteczny
transfer wiedzy na rynek. Wymieniono tez zewnetrzne zrodta finansowania,
pomagajace w osiggnig¢ciu zatozonego celu strategicznego. Na koniec omowiono
proces komercjalizacji przyktadowego innowacyjnego produktu.
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COMMERCIALIZATION OF RESEARCH RESULTS — MODELS,
PROCEDURES, BARRIERS AND BEST PRACTICES

Summary. The article features possible scenarios how to commercialize the
results of scientific research, along with the commercialization models, benefits
and costs. The authors presented some barriers encountered by the owners of new
products or technologies as well as best practices that can help to successfully
transfer the knowledge to the market. Additionally, the article discusses some
problems encountered by scientists in this respect and programs that finance the
commercialization processes. Finally, the authors presented a sample
commercialization process of an innovative product.
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1. Wstep

Charakterystyczna cecha rozwoju gospodarczego jest zacieranie si¢ podzialu miedzy
naukg a rynkiem. Te dwa obszary coraz $cislej ze soba wspotpracuja, a wyniki tej wspolpracy
sg coraz czesciej komercjalizowane. Obecnie w jednostkach naukowych mamy do czynienia
ze zjawiskiem komercjalizacji wiedzy. Zmiana przepisow dotyczacych podmiotow
naukowych wymusila na nich opracowanie nowych strategii opartych na komercjalizacji
wynikow badan i przyspieszenie procesOw rozwoju innowacji w celu jej uprzemystowienia.
Innowacja stata si¢ ztozonym procesem wymagajacym wspdipracy wielu podmiotdéw, dlatego
w $rodowisku naukowym rodzi si¢ pytanie: ,,Czego potrzeba do praktycznego zastosowania
opracowanych innowacji, czyli wprowadzenia wynalazku na rynek?”

Rezultatem tego pytania jest opracowanie wielu procesoOw opartych na wiedzy
1 informacji, ktére pozwalajg skutecznie wyj$¢ z innowacja na rynek przy jednoczesnym
wsparciu tzw. praw wlasnos$ci intelektualnej. Patenty staly si¢ nie tylko jednym
z podstawowych narzedzi, lecz takze dogodnym przedmiotem uméw, w ramach ktérych
realizowana jest wspolpraca pomigdzy nauka a przemystem.

Uzyskanie ochrony na wynik pracy B+R pozwala czerpa¢ korzysci z wynalazku w zamian
za ujawnienie istoty rozwigzania podmiotom rynkowym. Przedsigbiorcy korzystajacy z tego
wynalazku w celach zarobkowych przekazujg umowng czg$¢ uzyskanego dochodu z tytutu
udzielenia licencji do podmiotu uprawnionego z patentu. Ten model dziatania wptywa na
sytuacje finansowa instytutow czy uczelni, umozliwia rozpowszechnienie produktu w kraju
1 na $wiecie oraz stanowi pozytywny element wizerunkowy instytucji.

Nauka polska posiada wystarczajace zasoby badawcze, technologiczne, a takze wsparcie
zewngtrzne 1 finansowe do wprowadzania na rynek $wiatowy unikatowych rozwigzan
z roznych dziedzin. Szybkie upowszechnianie si¢ nowych produktéw i ustug wskazuje, iz
rynek jest nastawiony na innowacj¢. Paradoksalnie w poréwnaniu z innymi panstwami
europejskimi krajowy sektor nauki generuje stosunkowo niewiele nowych rozwigzan, ktére
znajdujg praktyczne zastosowanie rynkowe. Innymi stowy, czesciej uzywamy tego, co
wymyslili inni, rzadziej inwestujemy we wlasne rozwigzania innowacyjne. Przyczyng takiego
stanu jest uzaleznienie od zewngtrznych naktadow finansowych. Przyktadem jest gérnictwo,
ktore ze wzgledu na bezpieczenstwo zatdg gorniczych oraz poziom wydobycia powinno
korzysta¢ z dostgpnych innowacyjnych rozwigzan. Jednak z powodu braku odpowiednich
srodkéw finansowych branza ta czgsto rezygnuje z zakupdw innowacyjnych rozwigzan, mimo
iz w okresie kilku kolejnych lat przyniostyby one wymierne rezultaty.

Generalnie jednostki B+R borykaja si¢ z problemem komercjalizacji wynikow badan oraz
trafnego finansowania kolejnych prac naukowych, co natychmiast przektada si¢ na
zmniejszenie konkurencyjno$ci na rynku naukowym, brak ciaglosci polityki naukowo-
badawczej i kontynuacji prac N-B, a tym samym potencjalne problemy finansowe, a przeciez
zgodnie z prawem rynkowym wyniki badan muszg znalez¢ zastosowanie w praktyce.
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2. Komercjalizacja: definicje, modele, koncepcje i korzysci

Komercjalizacja technologii to niezbedny etap procesu innowacji obejmujacy ztozone
i trudne dziatania, ktorych efektywna realizacja wymaga zastosowania adekwatnych narzedzi
1 mechanizmdéw. Proces innowacyjny to generowanie idei innowacyjnej (niezaleznie od
domeny lub obszaru dziatalno$ci innowacyjnej), tworzenie, projektowanie oraz pierwsza
praktyczna realizacja [2]. Komercjalizacja to rowniez catoksztalt dziatah zwigzanych
z przenoszeniem wiedzy do praktyki gospodarczej, czyli proces zasilania rynku nowymi
technologiami. W wezszym rozumieniu komercjalizacja technologii to celowe,
ukierunkowane przekazywanie wiedzy i umiej¢tnosci do procesu produkcyjnego w celu jej
urynkowienia w postaci ustugi lub produktu [3]. Podsumowujac, mozna stwierdzié, ze
komercjalizacja to ztozony proces, ktorego celem jest przeniesienie wynikow badan
naukowych i rozwojowych na rynek.

Przedmiotem komercjalizacji badan naukowych i rozwojowych moze by¢ jakikolwiek
produkt lub dowolna ustuga wytworzona w jednostce naukowej w wyniku prowadzonych tam
badan: innowacja, wynalazek, technologia, sposob lub metoda.

W literaturze mozna znalez¢ rdézne sposoby klasyfikacji procesow komercjalizacji
z uwzglednieniem takich czynnikow, jak struktura organizacyjna jednostki naukowo-
badawczej czy tez sposob przekazania prawa wiasnosci intelektualnej do wynalazku.

W pracy [3] przedstawiono nastepujace trzy modele procesu komercjalizacji rdéznigce si¢
od siebie stopniem zalezno$ci organizacyjnej od uczelni/instytutu:

1. Model wewnetrzny jest najczes$ciej spotykany w procesach komercjalizacyjnych
w Europie. W tym modelu komédrka organizacyjna dziala w ramach wiekszej struktury, takiej
jak np. uczelnia lub instytut. Komorka ta zajmuje si¢ obstugg prowadzonych badan,
przygotowywaniem wnioskow patentowych, licencjonowaniem itp.

2. Model wydzielony wystepuje, gdy ze struktury organizacji zostaje wydzielona
jednostka (np. w formie odrgbnej spotki), ktora jest jednak w peini kontrolowana przez
organizacj¢ matke. Wydzielona jednostka odpowiedzialna za komercjalizacje¢ moze miec
rowniez forme fundacji lub stowarzyszenia, dziata¢ dla zysku lub nie.

3. Model niezalezny polega na utworzeniu podmiotu niezaleznego od uczelni/jednostki
naukowe;j. Taki podmiot dziata na zlecenie uczelni, jednak moze §wiadczy¢ ustugi dla innych
podmiotow. Podmioty niezalezne glownie wspieraja spoiki typu spin-off 1 procesy
patentowania.

Mozemy wyrdzni¢ trzy podstawowe sposoby komercjalizacji wynikéw prac B+R [6].

1. Sprzedaz wynikow prac B+R. Jest to najprostsza forma komercjalizacji. Nie wymaga
duzego zaangazowania ze strony jednostki naukowej, jednak przynosi jej najmniej dochodow.

2. Udzielenie licencji na wyniki prac badawczych i rozwojowych. Jest to bardziej
zaawansowana forma komercjalizacji, wymagajaca wigkszych nakladow ze wzgledu na
dhugoterminowy charakter relacji pomiedzy jednostkg naukowa (licencjodawca) a spotka
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(licencjobiorcg). Z drugiej strony jednak taka forma jest bardziej dochodowa niz sprzedaz,
a jednostka naukowa utrzymuje kontrol¢ nad przedmiotem licencji.

3. Whiesienie wynikow prac badawczych i rozwojowych do spotki w formie aportu. Jest
to najbardziej zaawansowana metoda komercjalizacji. Wyniki prac moga zosta¢ wniesione do
juz istniejacej spotki lub mozna zatozy¢ nowa spotke typu spin-off/spin-out.

Sprzedaz praw wtasnosci intelektualnej wymaga:

e rozpoznania rynku potencjalnych nabywcow oraz skutecznego marketingu,

e zawarcia umowy w formie pisemne;j,

e okreslenia w umowie: celu stworzenia technologii lub wynalazku, ewentualnie
podania wytycznych co do jego formy i sposobu utrwalenia oraz pdl eksploatacji
wynalazku, na ktérych dochodzi do przeniesienia praw.

W tabeli 1 przedstawiono wady i1 zalety komercjalizacji na drodze sprzedazy praw

wlasnosci intelektualne;.

Tabela 1
Wady i1 zalety sprzedazy praw wilasnosci intelektualne;j
Zalety Wady
e Szybkie i pewne korzys$ci finansowe dla | ¢ Tworcy tracg prawa do swojego dzieta,
podmiotu. a takze kontrole nad jego dalszg sprzedaza.
e Maly naklad czasu i pienigdzy po stronie | @ Tworcy tracg mozliwosci czerpania zyskow
tworcow. z wdrozenia rozwigzania w przysztosci.

Zrodto: opracowanie wlasne.

Udzielanie licencji to dobry sposob na komercjalizacj¢ wynikéw badan, w przypadku gdy
jednostka badawcza nie ma mozliwo$ci na samodzielne wdrozenie rozwigzania. Aby uzyskac
jak najwigksze korzys$ci w takiej sytuacji, nalezy pamietaé o:

e koniecznosci przeprowadzenia rozpoznania rynku potencjalnych licencjobiorcow,

e wyborze wlasciwej formy (np. licencja terytorialna) i tresci umowy, gdyz decyduja
one o konkretnych korzysciach licencjodawcy,

e przygotowaniu si¢ do negocjacji z potencjalnym licencjobiorca, poniewaz od tego
zaleza wysokosci optat licencyjnych.

W tabeli 2 przedstawiono wady 1 zalety komercjalizacji na drodze udzielenia licencji.

Tabela 2
Wady i zalety udzielenia licencji
Zalety Wady
e Tworcy technologii lub wynalazku nie tracg wptywu na jego | ® Zyski sa znacznie mniejsze niz
dalszy rozwdj i mogg swobodnie kontynuowac dalsze bada- w przypadku samodzielnego
nia nad produktem. wdrozenia.
e Licencjodawca ma udzial w zyskach w okresie trwania umo- | ® Licencjobiorca wdrozy wyniki
wy licencyjne;. pracy, kiedy bedzie ona calko-
e Tworcy nie sg zaangazowani w proces wdrozenia. wicie skonczona i przetestowa-
e Brak wdrozenia nie ma skutkéw dla tworcow i licencjo- na.
dawcy.

Zrédto: opracowanie wlasne.
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Komercjalizacja badan naukowych przez tworzenie spotek odpryskowych (spin-off
z udziatlem organizacji macierzystej i spin-out bez jej udziatu) pozwala twoércom technologii
lub wynalazku osiagna¢ relatywnie wysokie dochody 1 staje si¢ coraz bardziej powszechng
praktyka. W tabeli 3 przedstawiono wady i zalety tego sposobu komercjalizacji.

Tabela 3
Wady i zalety spotek odpryskowych

Zalety Wady
e Technologia jest kontrolowana na kazdym etapie jej | ® Koniecznos¢ wsparcia tworcow
rozwoju. oraz znacznego ich zaangazowania
e Drziatania zmierzajgce do komercjalizacji pozniejszego W proces wyjscia na rynek.
gotowego produktu mozna rozpocza¢ juz na poczatku | ¢ Niepowodzenie wdrozenia moze
rozwoju gotowego produktu. rodzi¢ powazne skutki finansowe.
Zrédto: opracowanie whasne.

Sukces spotki odpryskowej jest zalezny od wielu czynnikdw:
e wspolpracy na zasadzie partnerstwa pomiedzy jednostkg badawcza a tworcami
(autorami) technologii lub wynalazku,

e zespotu, ktory poradzi sobie zardwno z zadaniami naukowymi, jak i biznesowymi,

e wyboru optymalnej formy dziatalno$ci gospodarczej dla spotki odpryskowe;,

e opracowania i wdrozenia realnych plandéw strategii rozwoju firmy, obejmujacych

m.in. strategi¢ marketingowa i rozpoznanie rynku.

Jak mozna wywnioskowac¢ z analizy opisanych powyzej modeli, koncepcji i sposobow
komercjalizacji, wybrana przez jednostke naukowa metoda bgdzie zalezata od mozliwos$ci
kadrowych tej jednostki, jej struktury organizacyjnej, zatozonych celow komercjalizacji,
aspektow czasowych oraz oczekiwanych korzysci.

Wszelkie prawa wlasnosci intelektualnej, czyli patenty, wzory uzytkowe, know-how itp.,
mogg by¢ przedmiotem obrotu. Warto pamigtaé, ze zgodnie z ustawg Prawo wlasno$ci
przemystowej wyniki dziatalnosci pracownikow naukowych, powstate w rezultacie ich pracy
na uczelni lub w jednostce naukowej, naleza do pracodawcy, dlatego ta jednostka bedzie
strong wszelkich transakcji dotyczacych wlasnosci intelektualnej. Jednakze warto, zeby

tworca wiedziat, jakie warunki komercjalizacji zostaty ustalone, i zaakceptowat je [8].

3. Zrodla finansowania komercjalizacji wynikéw badan

Analizujgc zrodla finansowania proceséw komercjalizacji dostepne obecnie na rynku oraz
Sledzac krajowe trendy w tej dziedzinie, mozna stwierdzi¢, ze $wiadomo$¢ naukowcodw
1 przedsigbiorcow w tym obszarze stale rosnie. Prac badawczych zasadniczo nie mozna
sfinansowa¢ z komercyjnych Zrodet, wigc zostaja srodki o charakterze wsparcia publicznego.

Instytucje naukowe coraz czesciej korzystaja z dostgpnych narzedzi finansowych, prowadzac
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swoja dzialalnos¢. Obecnie do finansowania badan i komercjalizacji dost¢pne sg gtownie
programy krajowe. Kilka razy do roku Narodowe Centrum Badan i Rozwoju ogtasza
konkursy w ramach swoich programow. Na 2014 rok przewidziano uruchomienie
m.in. nast¢pujacych konkursow [4, 5]:

1. Patent plus — przeznaczony dla jednostek naukowych 1 przedsigbiorcow w obrebie
zarzadzania wlasnoscia intelektualng przez zglaszanie patentow krajowych. Glownym celem
programu jest zwigkszenie liczby zgloszen patentowych oraz zwigkszenie ochrony praw
wlasnos$ci przemystowej w Polsce;

2. Innotech — program wsparcia nauki 1 przedsigbiorstw w ramach realizacji
innowacyjnych przedsiegwzig¢ z réznych dziedzin nauki i branz przemystu (Sciezka
programowa In-Tech), ze szczegdlnym wskazaniem na obszar zaawansowanych technologii
(Sciezka programowa Hi-Tech). Glowny cel programu to zwickszenie opracowanych
i wdrozonych innowacji, zwigkszenie wydatkow przedsigbiorstw na badania naukowe i prace
rozwojowe oraz wzmocnienie wspOlpracy przedsiebiorstw z jednostkami sektora
publicznego;

3. KadTech — program wsparcia procesow komercjalizacji technologii. Ma na celu
wzmocnienie wspolpracy miedzy wysoko wykwalifikowanymi specjalistami ze sfery N-B
a przedsigbiorstwami. Program realizuje projekty polegajace na opracowaniu i/lub wdrozeniu
innowacji technologicznej opartej na komercyjnym wykorzystaniu wynikéw badan;

4. Kreator Innowacyjnosci — program umozliwia realizacj¢ projektow wspierajacych
powszechnie rozumiang komercjalizacje B+R. Cel programu to zwickszenie aktywnoSci
publicznych organizacji badawczych i przedsigbiorcow w ramach komercjalizacji wiedzy.

5. Poprawa bezpieczenstwa i warunkoéw pracy — II etap — program, ktérego celem jest
opracowanie innowacyjnych rozwigzan organizacyjnych i technicznych ukierunkowanych na
rozw0j zasobow ludzkich oraz nowych wyrobdw, technologii, metod i systemow zarzadzania,
ktérych wykorzystanie przyczyni si¢ do znacznego ograniczenia liczby osob zatrudnionych
w warunkach narazenia na czynniki niebezpieczne, szkodliwe i ucigzliwe oraz ograniczenia
zwigzanych z nimi wypadkéw przy pracy;

6. Program Badan Stosowanych — horyzontalny program wsparcia sektora nauki i sektora
przedsigbiorstw w obszarze badan stosowanych z réznych dziedzin nauki ($ciezka
programowa A) oraz branz przemystu (Sciezka B). W ramach konkursu poszukuje sie¢
mozliwych zastosowan praktycznych dla wynikow badan badz dla nowych rozwigzan;

7. Program Innowacje Spoleczne — program skierowany do sektora nauki, otoczenia
gospodarczego oraz sektora organizacji pozarzadowych w obrebie podejmowania i realizacji
innowacyjnych dziatan i inicjatyw spotecznych opierajacych si¢ na osiggnieciach nauki
1 techniki. Celem programu jest poprawa jakosci zycia spoleczenstwa, ze szczegdlnym
uwzglednieniem innowacyjnych rozwigzan i inicjatyw spotecznych;

8. Bon na innowacje — program Polskiej Agencji Rozwoju Przedsigbiorstw [5], ktory daje

mozliwo$¢ sfinansowania uslug badawczych zamawianych przez przedsigbiorcéw
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w jednostkach naukowych. W ramach programu przedsigbiorca moze realizowa¢ ustugi
powigzane z opracowaniem nowych lub udoskonaleniem istniejacych technologii.

Rozpatrujac mozliwosci finansowania prac B+R ze $rodkéw pochodzacych z Unii
Europejskiej, nalezy stwierdzi¢, iz obecnie znalezliSmy si¢ w martwym okresie. Okres
programowania 2007-13 zakonczyt si¢, natomiast kolejne rozdanie pieni¢edzy z budzetu UE
nie zostato jeszcze uruchomione. Obecnie nie sg jeszcze dostepne dokumenty programowe
oraz uszczegotowienia do poszczegodlnych programéw na lata 2014-20, jednak prace trwaja
1 zgodnie z zapowiedziami pierwsze konkursy zostang uruchomione pod koniec 2014 roku.

Ostatnig mozliwg formg dofinansowania podmiotu naukowego lub gospodarczego jest
tradycyjny kredyt i pozyczka lub fundusze porgczen kredytowych. O ile dwa pierwsze
charakteryzuja si¢ wieloma obwarowaniami 1 wysokim oprocentowaniem, o tyle fundusze
pozyczkowe sg udzielane na preferencyjnych warunkach firmom niemajacym jeszcze historii
kredytowe;j.

4. Bariery napotykane w procesach komercjalizacji wynikow badan

Poniewaz komercjalizacja wynikoéw badan wigze si¢ ze znacznymi kosztami i ryzykiem,
firmy podejmujace dziatania w tym obszarze dokladnie analizujg potencjalne zyski i straty
zwigzane z takim przedsiewzieciem i decyduja si¢ na komercjalizacj¢ wynikéw badan tylko
pod warunkiem, ze przewidywana wewnetrzna stopa zwrotu projektu jest na poziomie
odpowiadajagcym podejmowanemu ryzyku [1]. Inne przyczyny to che¢ zdobycia nowego lub
wigkszego rynku dzigki nowej technologii lub nowemu produktowi oraz walka z konkurencja.

Najczgstsze przyczyny niepodejmowania komercjalizacji wynikoéw badan to:

¢ maty rynek na produkty, ktore majg powsta¢ w wyniku komercjalizacji, w stosunku do
naktadow inwestycyjnych; zbyt duze ryzyko niepowodzenia;

e inne, fatwiejsze sposoby osiggania przez inwestoroOw wysokiej wewnetrznej stopy
zwrotu przy mniejszym ryzyku;

e brak przyktadow, doswiadczenia i umiejetnosci komercjalizacji po stronie dostawcow
i odbiorcéw wynikoéw badan [1].

Najczesciej wystgpujace bariery, jakie stoja przed jednostkami badawczymi, zostaty
wymienione w [3] 1 sg to:

e ograniczenia finansowe — niedostateczne dotacje od panstwa oraz brak zrodet
dodatkowego finansowania,

e Dbrak odpowiedniego sprzgtu do komercyjnych badan,

e brak 0sob 1 instytucji pomocnych przy komercjalizacji,

¢ trudno$ci zwigzane z niejasnym, ciaggle zmieniajagcym si¢ prawem oraz biurokracja,

e Dbrak zainteresowania przedsigbiorcow praca naukowcoéw i prowadzonymi badaniami,
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e ograniczenia zwigzane z prowadzeniem na uczelniach gtéwnie badan podstawowych,

e brak czasu pracownikow naukowych na badania komercyjne, ktore wedtug

uniwersyteckich zasad nie sg wliczane w dorobek naukowy i dzialalno$¢ naukowa,

e obawy pracownikoOw naukowych zwigzane z ewentualnym rozpoczeciem wspdipracy

z wielkimi przedsi¢biorstwami (koncernami), tzn. obawa przed zbytnig ingerencja
firm komercyjnych w dziatalno$¢ naukowcow,

e brak tradycji wspdlpracy z prywatnymi firmami,

e niechg¢ czesci pracownikow naukowych do komercjalizacji.

Szczegdlnie istotne i trudne do przezwyci¢zenia wydaja si¢ problemy wystepujace na
skutek niewlasciwej lub wutrudnionej wspolpracy pomiedzy jednostkami naukowymi
a firmami, ktéore moglyby si¢ podja¢ komercjalizacji wynikéw badan. Proby nawigzania
wspotpracy miedzy $§wiatem nauki a $wiatem biznesu czesto w ogole nie sg podejmowane.
Wedhug raportu Ministerstwa Nauki i Szkolnictwa Wyzszego [7] az 1/5 firm nie wie, ze taka
wspolipraca moglaby by¢ podejmowana, a prawie 40% tych, ktorzy maja tego swiadomosc,
nie wie, jak dotrze¢ do jednostek naukowych zainteresowanych komercjalizacja swoich
wynalazkoéw. Tylko 10% przedsigbiorcéw widzi w komercjalizacji wynikow badan szans¢ na
zwigkszenie swoich mozliwosci eksportowych. Jezeli juz dochodzi do wspotpracy, to
z powodu rozbieznosci intereséw jej wyniki sg czesto niezadowalajace dla obu stron. Ponadto
naukowcy narzekaja na brak inicjatywy przedsigbiorcow, ktorzy niech¢tnie finansujg badania.

W Swietle tego, ze wedlug powotanego tu raportu az 99% naukowcow deklaruje checé
wspotpracy z przedsigbiorcami, nalezy pozytywnie patrze¢ na przysztos¢ komercjalizacji
wynikow badan naukowych i rozwojowych. Sukces bgdzie polegat rowniez na obaleniu wielu
stereotypow, wedtug ktoérych naukowcy to ludzie oderwani od realnego zycia, a podejmowana
przez nich tematyka badan jest bardzo trudna do ogarnigcia przez przecigtnego cztowieka.
Naukowcy z kolei postrzegaja biznesmendéw jako ludzi skoncentrowanych gléwnie na
zarabianiu pieni¢dzy, niezainteresowanych ani poglebianiem wiedzy, ani budowaniem

przewagi konkurencyjnej opartej na fachowej ekspertyzie [7].

5. Dobre praktyki w komercjalizacji

Poznanie od strony teoretycznej podstawowych form komercjalizacji wynikow badan to
niezbedny wstep do wiasnych dzialan. Najlepsza nauka sa jednak dobre praktyki, ktore
pomagaja zarzadza¢ cyklem Zzycia opracowanej innowacji, a przede wszystkim zrozumie¢
procesy, ktore wplywaja na pozytywny wynik komercjalizacji. Dobre praktyki to takze
wytyczne, jak uniknaé¢ btedow lub jak z nich wybrnaé, jezeli juz wystapia w procesie
urynkowienia gotowego produktu. Jednym z dobrych przyktadéw branzowych jest produkt,
ktory powstat w Instytucie Technik Innowacyjnych EMAG.



Mozliwosci komercjalizacji wynikdéw badan. .. 71

Zespot pod kierunkiem dr. Bolestawa Czerwa opracowal metod¢ do szybkiej oceny
jakos$ci urobku surowego, produktow wzbogacania, produktow przesiewania czy mieszanek
weglowych. Prace wstepne rozpoczeto w 2002 roku ze §rodkdéw wiasnych. Po pierwszych
zadowalajacych wynikach prac badawczych wystapiono o dofinansowanie do Ministerstwa
Nauki 1 Szkolnictwa Wyzszego. Po pozytywnym rozpatrzeniu wniosku Ministerstwo
przyznato $rodki finansowe na dokonczenie badan. W ich trakcie dopracowano pomyst, tak
aby spelnial zapotrzebowanie rynkowe, co dawato produktowi szanse na wdrozenie.
Opracowano popiotomierz ,,Walker”. Niewielkie rozmiary i waga, duza doktadno$¢ pomiaru,
niezawodnos$¢ oraz prostota kalibracji i obstugi sprawity, ze jest to niezastapione urzadzenie
w warunkach polowych, wszedzie tam, gdzie wykonuje si¢ szybkie pomiary zawarto$ci
popiolu w weglu — na skladowiskach, w zbiornikach, w pojazdach do transportu wegla
(wagony, samochody ciezarowe). Urzadzenie nie zawiera sztucznych zrodel promieniowania
jonizujacego 1 wspotpracuje z komputerem, umozliwiajac tworzenie baz danych i raportow.

W trakcie prac B+R zidentyfikowano odbiorcow. Kluczowe bylo jednak sformalizowanie
gotowego produktu. Zdecydowano si¢ opatentowaé wyniki prac B+R. Uzyskano patent na
sposoOb 1 metode oraz wzor uzytkowy na przenosne urzadzenie do pomiaru zawartos$ci popiotu
w weglu. Przez kilka pierwszych lat Instytut EMAG samodzielnie prowadzit komercjalizacje¢
gotowego produktu. W 2009 roku, po zmianie Ustawy o instytutach badawczych, podpisano
umowe licencyjng. Sprzedaza zajeto si¢ Centrum Transferu Technologii. Popiotomierz
»Walker” jako technologia zostat sprzedany, jednak zgodnie z umowg licencyjng oraz Ustawg
o prawach wilasnosci intelektualnej zespot naukowcoéw dalej pozostaje tworca technologii.

Trzeba pamigtad, iz sprzeda¢ lub udostgpni¢ mozemy jedynie autorskie prawa majatkowe,
natomiast prawa osobiste, takie jak autorstwo dzieta, prawo do oznaczenia go swoim
nazwiskiem 1 do zachowania integralnos$ci dziela, zawsze pozostaje po stronie twoOrcow.
W przypadku takich transakcji w umowie powinny zosta¢ okreslone tzw. pola eksploatacji,
czyli sposoby korzystania z danego dzieta. Sa to przede wszystkim: kopiowanie,
wprowadzanie do obrotu i publiczne udostepnianie.

Na opisanym wyzej przyktadzie mozna doktadnie przesledzi¢ zlozony proces sprzedazy
technologii. Najpierw nalezy zlokalizowac nisz¢ na rynku lub bezposredniego odbiorce, co
lezy po stronie centrow transferu technologii dzialajacych przy uczelniach i instytutach
badawczych. Kolejny krok to podpisanie z kontrahentem umowy o zachowaniu poufnosci.
Reguluje ona, jak, gdzie 1 do jakich celow sg uzywane udostepniane informacje, ogranicza
swobod¢ rozporzadzania nimi i ich komercyjnego wykorzystania. Po przeprowadzeniu
negocjacji, jesli druga strona podtrzymuje zainteresowanie transakcjg, zaleca si¢ spisanie
najwazniejszych ustalonych warunkéw (takich jak np. rodzaj i wysokos$¢ wynagrodzenia,
zakres licencji). Kontrakt powinien by¢ oceniony nie tylko od strony prawnej, lecz takze
ksiggowo-finansowej. W umowie powinno zawrze¢ si¢ jej skuteczne wykonanie:

e monitorowanie procesu wprowadzania wynalazku na rynek (szczegolnie jesli od tego

sa uzaleznione kolejne raty wynagrodzenia),
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e pilnowanie terminéw ptatnosci oraz ich wysokosci,

e kontrola uptywu termindéw obowigzywania umowy,

e cgzekwowanie naleznos$ci i kar w razie naruszen.

Zgodnie z regulaminem zarzadzania wlasnoscig intelektualng obowigzujacym
w Instytucie EMAG tworcom przystuguje podzial zyskow z komercjalizacji. Umowe
licencyjng z centrum transferu technologii podpisuje Instytut, a nie tworcy, poniewaz zespot
autorski opracowat rozwigzanie w czasie trwania stosunku pracy.

Warto wspomnie¢, iz w ostatnich latach gotowy produkt ,,Walker” sprzedawano w kraju
1 zagranicg, m.in. do takich panstw, jak Wietnam, Rosja, Bosnia, Wenezuela czy Kazachstan.

Lacznie w ciggu 10 lat na rynek wprowadzono ponad 150 popiotomierzy ,,Walker”.

6. Podsumowanie

Nie ma uniwersalnej formy komercjalizacji. Kazde wdrozenie innowacji na rynku cechuja
odrgbne uwarunkowania, jednak istnieja pewne zasady i dobre praktyki, ktérych nie nalezy
lekcewazy¢. Konieczny jest wybor wiasciwej drogi komercjalizacji w zalezno$ci od potrzeb
1 mozliwo$ci organizacyjnych jednostki naukowo-badawczej. Przede wszystkim nalezy
rozwazy¢ sprzedaz technologii lub udzielenie licencji. Jesli jednostce naukowej zalezy na
dalszym rozwijaniu wynalazku, a dodatkowo ma ona wsparcie menedzerskie, mozna
rozwazy¢ powolanie wlasnej spotki typu spin-off. Jezeli czas nie jest elementem krytycznym
w procesie komercjalizacji, warto od samego poczatku zainteresowa¢ stworzonym
wynalazkiem jakiego$ przedsigbiorce¢ i rozwazy¢ zlozenie wspoOlnego projektu w ramach
konsorcjum naukowo-przemystowego. To rozwigzanie gwarantuje, ze po pozytywnym
zakonczeniu projektu opracowana innowacja zostanie bezposrednio wdrozona przez partnera
ze sfery przemystu. W przypadku samodzielnego opracowywania nowego rozwigzania
w ramach jednostki naukowej na pewno dobrze jest zainteresowac jego wynikiem centra
transferu technologii. Po podpisaniu licencji na dany produkt jego komercjalizacja zajmujg si¢
specjalisci, co w wymierny sposob przektada si¢ na korzysci dla wilasciciela technologii. Jak
wida¢, mozliwosci jest wiele 1 kazda jednostka naukowa, ktéra dostrzega warto$¢ i rynkowa
site komercjalizacji, powinna znalez¢ najlepsza dla siebie opcje.

Przyszto$¢ nauki lezy w coraz $cislejszej wspotpracy z przedsigbiorstwami. Coraz wigcej
wynalazkéw powstaje bowiem w laboratoriach komercyjnych firm, niekoniecznie
w jednostkach badawczych. Unia Europejska, gtowny fundator projektow badawczych,
ktadzie nacisk na wspotprace pomigdzy nauka i biznesem, tak wigc w unijnych konkursach
czgsto warunkiem utworzenia konsorcjum jest udziat w nim jednostki naukowe;j

1 przedsigbiorstwa.
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Abstract

The article features possible scenarios how to commercialize the results of scientific
research, along with the commercialization models, benefits and costs. The authors presented
some barriers encountered by the owners of new products or technologies as well as best
practices that can help to successfully transfer the knowledge to the market. Additionally, the
article discusses some problems encountered by scientists in this respect and programs that
finance the commercialization processes. Finally, the authors presented a sample

commercialization process of an innovative product.
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