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NARZEDZIOWE WSPARCIE PROCESU SCOUTINGU
— OCENA WYNIKOW PRAC B+R Z WYKORZYSTANIEM
METODYKI QUICKLOOK ORAZ JEJ WPLYW
NA PROCESY KOMERCJALIZACJI

1. Scouting technologiczny jako odpowiedz na stabosci systemu
komercjalizacji

Rozwazania zaprezentowane w innych rozdzialach monografii przedstawiaja
stabosci obecnego systemu komercjalizacji i bariery zwigzane z komercjalizacja
wynikow prac B+R. Scouting technologiczny oraz zestaw narzedzi wspierajacych
proces moze stanowi¢ punkt wyjscia do przezwyciezenia wymienionych stabosci
oraz zniwelowania zidentyfikowanych barier.

Scouting technologiczny to systematyczne podejscie, ktore skupia si¢ na
zbieraniu informacji w zakresie wynikow badan i utatwia ich komercjalizacje!.
Z punktu widzenia uczelni wyzszej scouting moze by¢ zarowno ukierunkowany
wewnetrznie — na komercjalizacje, jak rowniez zewnetrznie — na poszukiwanie
sposobow zaspokajania potrzeb rynkowych przedsiebiorstw w zakresie technolo-
gii>. W pierwszym przypadku (rola wewnetrzna) dziatania scoutow technologicz-
nych skupiaja si¢ na analizowaniu mozliwo$ci komercjalizacji wynikow prac B+R
o najwickszym potencjale komercjalizacyjnym, tworzonych przez pracownikow
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naukowych uczelni. Z kolei drugie podejscie (rola zewnetrzna) przede wszystkim
ktadzie nacisk na promocje¢ uczelni wyzszej jako dostawcy ustug utatwiajacych
rozwigzywanie problemow technologicznych przedsiebiorstw (w tym przypadku
akademicka infrastruktura badawcza ma stuzy¢ jako zewnetrzna jednostka ba-
dawczo-rozwojowa dla biznesu).

Informacje o wynikach prac B+R sg zazwyczaj w uczelni rozproszone wérod
pojedynczych pracownikdw, zespotow badawczych czy wydziatow. W zwigzku
z tym dziatania z zakresu scoutingu technologicznego moga by¢ przydatne do:

— syntezy wielu zrddet informacji;

— uzyskania bezposredniej informacji o rodzaju dzialalno$ci badawczej pro-
wadzonej w ramach uczelni, a takze o stopniu przedsigbiorczosci naukowcow.

Dziatania scoutow moga by¢ rowniez traktowane jako $rodek do pokonania
glownej bariery, ktora czgsto uniemozliwia naukowcom uzyskanie zastosowan
przemystowych swoich wynalazkéw. Bariera ta w gléwnej mierze wynika z fak-
tu, ze $wiaty nauki i biznesu czesto ,,mowia w odmiennych jezykach” i nie zawsze
udaje si¢ znalez¢ porozumienie w zakresie przedmiotu komercjalizacji. Scouting
technologiczny umozliwia zdobycie wiedzy o realizowanych badaniach i poprzez
bezposrednie wywiady z cztonkami grup badawczych pozwala przetamywaé ba-
riery kulturowe i stereotypy zwigzane z komercjalizacja. Wejscie w bliskie relacje
z naukowcami i osiggnig¢cie pozytywnych rezultatow w zakresie komercjalizacji
moze prowadzi¢ do naturalnej dyfuzji kultury komercjalizacji i przedsigbiorczo-
$ci w srodowisku akademickim.

2. Umiejscowienie narzedzi i elementéw oceny
w procesie scoutingu

W prezentowanym w publikacji modelu, scouting wystepuje w dwoch ro-
lach — wewngetrznej i zewngtrznej. Rola wewnetrzna odnosi si¢ do identyfikacji
wynikow prac badawczo-naukowych, a w dalszej kolejnosci rowniez okresle-
nia tych o najwigkszym potencjale komercjalizacyjnym. Punktem wyjscia do
wdrozenia scoutingu w uczelni wyzszej jest inwentaryzacja prac B+R oraz moz-
liwego do komercjalizacji potencjatu wiedzy. Na pdzniejszym etapie inwenta-
ryzacja powinna zosta¢ zastgpiona regularnym przegladem nowosci i aktuali-
zacja istniejgcego stanu wiedzy. Informacje nt. wynikow prac B+R dostepnych
w ramach uczelni gromadzone sg przez scoutow z wykorzystaniem wystanda-
ryzowanego narzedzia zbierania danych (dotyczacego bezposrednich spotkan
z realizatorami prac B+R), a takze z wykorzystaniem raportow z przeprowa-
dzenia badan naukowych i/lub innych sprawozdan dostepnych w organizacji
(dane gromadzone pod katem oceny parametrycznej w ramach katedr lub na
poszczegdlnych wydziatach).
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Zebrane informacje poddawane sg biezacej, szybkiej ocenie, ktorej celem jest
przekazanie wstepnych rekomendacji interesariuszom (np. zespolowi scoutow
lub jednostce odpowiedzialnej za transfer technologii w ramach uczelni).

Ocena jest bardzo waznym elementem procesu i jej kolejny etap dokonywany
jest przez zespot wszystkich scoutow funkcjonujacych w organizacji. Zalecana
metoda oceny wynikow prac B+R, ktdra powinna umozliwi¢ szybka ocene, moze
zosta¢ oparta na metodzie Quicklook, ktora zostanie omowiona w dalszej czesci
opracowania. Gtéwng zaleta wymienionej metody jest mozliwos¢ sklasyfikowa-
nia zebranych wynikow prac B+R i przedstawienie rekomendacji dla jednostki
odpowiedzialnej za transfer technologii w ramach uczelni oraz lokowanie wyni-
koéw badan w konkretnych firmach celem ich komercjalizacji.

Rekomendacje zespotu scoutow stanowig materiat wejsciowy do fazy ze-
wngtrznej procesu, ktory odbywa si¢ w porozumieniu z jednostkg odpowiedzialng
za transfer technologii w ramach uczelni.

Ocena potencjatu komercjalizacyjnego analizowanych wynikéw prac B+R
powinna w pierwszej kolejnosci odpowiedzie¢ na pytanie, czy zidentyfikowana
wiedza ma potencjat komercjalizacyjny, a jesli tak — czy wymaga dalszych prac
badawczych. Mozliwe sg dwa nizej wymienione podstawowe warianty decyzji:

1. w przypadku stwierdzenia braku potencjalu komercjalizacyjnego (ne-
gatywna ocena) lub okres$lenia ze komercjalizacja nie jest mozliwa z powodow
technologicznych, prawnych, etycznych etc., dalsze prace nad komercjalizacja
wynikow prac B+R sg wstrzymywane;

2. w przypadku stwierdzenia, ze wyniki prac B+R maja potencjal komercjali-
zacyjny scout — przy wsparciu sieci scoutoOw oraz jednostki odpowiedzialnej za pro-
ces komercjalizacji na szczeblu uczelnianym — moze zastosowac rozne scenariusze:

a. mozliwa jest szybka $ciezka komercjalizacji — (i) w ramach oceny po-
tencjalu komercjalizacyjnego nastagpita szybka identyfikacja partnerdéw, ktorzy sa
tatwo dostepni (np. zlokalizowani w regionie), a stopien przygotowania wiedzy
do komercjalizacji odpowiada wstgpnym wymaganiom potencjalnych partnerow;
(i1) wynalazki i wyniki badan, ktore sg gotowe do opatentowania i komercjalizacji
w ramach nowej dziatalno$ci gospodarczej (spin-off);

b. komercjalizacja wymaga znaczacego naktadu pracy na np. (i) przygoto-
wanie szczegotowych ofert, w tym wymagajacych dodatkowych kompetencji czy
naktadéw finansowych; (ii) identyfikacje zewngtrznych partnerow (np. spoza re-
gionu czy kraju);

c. partnerzy biznesowi nie wyrazajg zainteresowania wynikami prac B+R
oraz oferta wiedzy w ich aktualnym ksztalcie, ale wskazuja mozliwe kierunki
rozwoju prac B+R; informacje dotyczace oczekiwanych przez partneréw bizneso-
wych kierunkéw prac B+R sag wowczas przekazywane do realizatoréw prac B+R
jako wynik walidacji.

Wszystkie wskazane rozwigzania w bezposredni sposob korzystaja z wyni-
kéw oceny i/lub ocen przeprowadzonych na wczes$niejszych etapach.
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3. Metodyka Quicklook jako narzedzie oceny
wspierajace procesy scoutingu i komercjalizacji

Warunkiem powodzenia w realizacji opisanego procesu jest rownolegte wdro-
zenie odpowiednich metod i technik wspierajacych scouting, a takze dalsze dzia-
fania zwigzane z komercjalizacja. Jest ona definiowana jako proces wprowadzania
nowej technologii (produktu, metody produkcji etc.) lub wynikoéw badan do komer-
cyjnego zastosowania’. Proces komercjalizacji jest wielowymiarowy i skupie si¢ na
szeregu elementow, takich, jak okreslenie wykonalnosci technicznej i biznesowej,
opracowanie mozliwych zastosowan oraz okreslenie najlepszych sposobow dotar-
cia do potencjalnych uzytkownikow / klientow. Z tego tez wzgledu juz na etapie
realizacji prac B+R wskazana jest identyfikacja potrzeb rynkowych i ich wiaczenie
w proces badawczo-rozwojowy, a w dalszej kolejnosci rowniez uwzglednienie ich
podczas tworzenia modelu biznesowego dla konkretnego rozwigzania.

Ocena wynikow prac B+R pod katem mozliwosci komercjalizacji powinna
by¢ mozliwa do wykonania relatywnie szybko. Nie moze takze spowalniac¢ pro-
cesu prowadzenia prac B+R czy komercjalizacji. Istnieje pokusa, aby w wypadku
presji czasu zastosowac ocen¢ intuicyjng lub tez opartg na przesztych doswiad-
czeniach, jednak nie sa to oceny wystarczajaco rzetelne. Przede wszystkim brak
obiektywnych kryteriow dokonywania oceny potencjatu komercjalizacyjnego
wynikow prac B+R powoduje, Ze proces ten ma charakter wewnetrzny i nie daje
mozliwosci skonfrontowania zatozen badawczych z potrzebami rynkowymi oraz
wlasciwego zidentyfikowania potencjalnych partneréw i barier komercjalizacji.
Z kolei w przypadku opierania si¢ na danych historycznych istnieje tez duze ry-
zyko powielenia wczesniejszych btedow. Trzeba tez pamietac, ze wyniki oceny
sq brane pod uwage przy podejmowaniu decyzji dotyczacych dalszych krokéw
zwigzanych z pracami B+R i/lub komercjalizacja, musza wigc by¢ wiarygodne.
Sposobem uniknigcia opisanych ryzyk jest zastosowanie metodyki Quicklook.

Metodyka Quicklook stuzy do oceny potencjatu komercjalizacyjnego wynalaz-
kow, wynikow badan, technologii, produktow itp.* Zostata przetestowana w polskiej
praktyce komercjalizacji wynikéw prac B+R przez autora oraz Centrum Transferu
Technologii Uniwersytetu L.odzkiego. Stosowanie metodyki Quicklook byto moz-
liwe dzigki transferowi know-how z 1C2 Institute przy University of Texas w Au-
stin. Pierwotnie ta metodologia zostata wykorzystana przez NASA Mid-Continent
Technology Transfer Center do analizy i przegladu opracowywanych technologii,
a nastepnie rozwinigta do celow naukowych przez University of Texas’.

3 V.K.Jo1ly, Commercializing New Technologies: Getting from Mind to Market, Boston 1997.

4 B. Cornwell, Quicklook commercialization assessments, “Innovation: Management
Policy and Practice” 1998, Vol. 1, No. 1, s. 7-9.

5 Ibidem.
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Glownym celem metodyki Quicklook jest dokonanie przegladu duzej liczby
wynikéw prac B+R lub duzej liczby mozliwych zastosowan i/lub szans rynko-
wych. Rezultatem tego procesu jest identyfikacja wynikow prac B+R o najwiek-
szym potencjale komercjalizacyjnym przy jednoczesnej identyfikacji zastosowan
/ rynk6éw o najwigkszym potencjale rozwojowym.

Ocena potencjatu rynkowego w przypadku wynikéw prac B+R powinna by¢
traktowana jako proces ciaggly. Analizg potencjatu komercjalizacyjnego nalezy
przeprowadzac¢ na roznych etapach rozwoju prac B+R (np. pomystu, formutowania
wstepnych zatozen badawczych, prototypu, ale takze po wprowadzeniu produktu
na rynek). Jest to podyktowane duza zmiennos$cig otoczenia, w ktorym zachodza
procesy B+R, czego rezultatem moze by¢ sytuacja, kiedy wymagania rynkowe zi-
dentyfikowane na etapie formutowania zatozen wstepnych dla rozwoju technologii
moga by¢ inne niz te istniejace na etapie proby wprowadzania finalnego rozwia-
zania na rynek. Brak skonfrontowania obu zestawéw wymagan moze skutkowac
proba wprowadzenie na rynek produktow lub ustug, ktora nie sa potrzebne.

Wyniki oceny potencjatu komercjalizacyjnego maja szereg zastosowan, za-
rowno w procesie prac B+R, jak i w procesie komercjalizacji i moga stuzy¢ do:
(i) zdefiniowania modelu biznesowego, (ii) okreslenia strategii wprowadzania
produktu na rynek, (iii) okreslania odpowiednich metod produkcji, (iv) okreslania
warto$ci (wyceny) prac B+R.

Metodyka Quicklook opiera si¢ gldwnie na danych pierwotnych lub wtor-
nych, zbieranych z otoczenia (przede wszystkim z rynku). Informacje zebrane od
potencjalnych partnerow (wspolpracujacych podczas prac B+R), a takze poten-
cjalnych licencjobiorcow, klientow / uzytkownikow koncowych, dystrybutorow,
dostawcow etc., ktore sg kluczowe dla tego procesu. Kontaktujac si¢ z przedsta-
wicielami rynku, realizator procesu B+R i/lub komercjalizacji moze oprze¢ de-
cyzje na rzeczywistej informacji zwrotnej, a takze zyskuje mozliwo$¢ odkrywa-
nia nowych kierunkéw badan i rozpoznawania barier wej$cia na rynek, a przede
wszystkim reagowania na wszelkie potencjalne elementy ryzyka, ktore zostang
zidentyfikowane podczas oceny.

Metodyka Quicklook moze by¢ rowniez postrzegana jako pierwszy krok ryn-
kowej walidacji wynikéw prac B+R. Im wczesdniej informacje pochodzace z ryn-
ku zostang wprowadzone do procesu B+R, tym wigksze jest prawdopodobien-
stwo wykorzystania tej wiedzy i dopasowania wynikow prac B+R (produktéw
i/lub ustug), a takze dotyczacych ich komunikatow do oczekiwan potencjalnych
uzytkownikow. Innymi stowy, metodyka Quicklook pozwala wszystkim interesa-
riuszom procesoOw komercjalizacji w ramach uczelni (tj. naukowcom, scoutom,
przedstawicielom centréw transferu technologii etc.) obserwowac rynek i stucha¢
gtosu klientow / uzytkownikéw koncowych.

Jedna z najwiekszych zalet metodyki Quicklook jest mozliwos¢ identyfika-
cji potencjalnych partnerow (osob i organizacji) w procesie komercjalizacji lub
licencjobiorcow. Metodyka Quicklook zaktada docieranie do nich podczas pro-
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cesu oceny. Jesli korzysci z wynalazku lub wynikéw badan sg istotne dla rynku
i zostang wlasciwie zakomunikowane, to te pierwsze kontakty moga okaza¢ sie¢
kluczowe dla dalszego partnerstwa w procesie komercjalizacji.

Inng, podstawowa z punktu widzenia proceséw komercjalizacji, wartoscig
metodyki Quicklook jest mozliwo$¢ wczesnej identyfikacji czynnikoéw wyso-
kiego ryzyka oraz sygnatow wczesnego ostrzegania. Na przyktad, wynik oceny
potencjatu komercjalizacyjnego z wykorzystaniem metodyki Quicklook moze
wskazywac, ze jest malo prawdopodobne, aby rynek zaakceptowal planowanag
ceng¢ produktu lub kwestionowac¢ planowane przez realizatoréw prac B+R poten-
cjalne zastosowania, identyfikujac jednoczesnie inne, w wigkszym stopniu odpo-
wiadajace potrzebom rynku.

Standardowym rezultatem zastosowania metodyki Quicklook jest pisemny
raport, obejmujacy okoto 10—15 stron, koncentrujacy si¢ na informacjach zwrot-
nych z rynku (a szerzej — otoczenia). Sredni czas zebrania informacji i przygo-
towania wskazanej formy raportu wynosi od 20 do 40 godzin i jest uzalezniony
od wielu czynnikoéw (znajomos¢ przedmiotu analizy, dostepnos¢ informacji etc.).
Raport nie zapewnia wyczerpujacej informacji o potencjale rynkowym wynikéw
prac B+R (w tym celu moga by¢ wymagane dodatkowe metody i techniki), jednak
zwykle zakres zebranych informacji jest wystarczajacy, aby: (i) zidentyfikowaé
wyniki prac B+R o najwyzszym potencjale rynkowym; (ii) podja¢ decyzje w za-
kresie dalszych dziatan zwigzanych z komercjalizacja.

W tab. 1. przedstawiono proponowane elementy i szczegdlowe zagadnienia
pozwalajace zebra¢ informacje i oceni¢ potencjat komercjalizacyjny wynikow
prac B+R.

Tabela 1. Elementy metodyki Quicklook

Elementy metodyki
Quicklook
1 2

— Jakie sg najwazniejsze cechy wynikow prac B+R?

— Jak to moze by¢ opisane w 2—3 zdaniach?

Opis wynikow — Czy wyniki prac B+R wpisuja si¢ w istniejace produkty / procesy / ustugi
prac B+R (np. komplementarne, substytucyjne etc.)

— Czy wyniki prac B+R begda opracowane jako samodzielny produkt / pro-

ces / ustuga?

Zagadnienia shuzace ocenie potencjalu komercyjnego wynikow prac B+R

Potencjalni intere- | — Kim sa potencjalni interesariusze — uzytkownicy, klienci?

sariusze / klienci/ | — W jaki sposob mozna dotrze¢ do interesariuszy?

uzytkownicy kon- | — Jaki rodzaj wsparcia dla procesu B+R i/ lub komercjalizacji bedzie od
cowi nich wymagany?

— Jakie sg glowne problemy, ktore rozwiazuja wyniki prac B+R?

— Jakie sg potencjalne korzysci dla interesariuszy / klientow / uzytkowni-
koéw koncowych?

— W jaki sposob mozna zmierzy¢ korzysci?

— Czy wystepuja korzysci posrednie?

Potencjalne
korzysci
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Tabelal-cd.

2

Potencjalne rynki /
zastosowania

Jakie produkty / procesy / ushugi moga powsta¢ w wyniku komercjaliza-
cji prac B+R?

Ktore rynki / branze b¢da zainteresowani wynikami prac B+R?

Na jakim poziomie rozwoju sa rynki / branze, ktore beda zainteresowane
wynikami prac B+R?

Ktore elementy wynikow prac B+R sa szczegdlnie pozadane przez
uczestnikow rynku?

Jaka jest potencjalna wielsko$¢ rynku i popytu na wyniki prac B+R?

Zainteresowanie
rynku

Czy potencjalne rynki / potencjalni uzytkownicy wykazuja zainteresowa-
nie wynikami prac B+R?

Czy to zainteresowanie zostato w jaki$ sposob zweryfikowane?

Jakiego rodzaju informacje zwrotne formutowane sg przez potencjalnych
uzytkownikow wynikéw prac B+R?

Faza rozwoju

Jaki jest stopief zaawansowania procesu B+R?

Co jest potrzebne do zakonczenia proces B+R i kiedy zostanie on zakon-
czony?

Czy istnieje prototyp lub czy jest mozliwe jego opracowanie? Kiedy to
nastapi?

W jakim zakresie wyniki prac B+R zostaly dotychczas przetestowane?
Jakie zmiany / usprawnienia sa konieczne do wprowadzania przed rozpo-
czeciem komercjalizacji wynikow prac B+R?

Status whasnosci
intelektualnej

Kto jest wlascicielem wynikow prac B+R?

W jaki sposob wyniki prac B+R sa chronione obecnie?

Jakie rodzaje ochrony wynikéw prac B+R sa planowane?
Ktore elementy wynikoéw prac B+R zostang poddane ochronie?
Jaki bedzie zakres terytorialny ochrony wynikow prac B+R?

Konkurenci i kon-
kurencyjne rozwia-
zania

Jakie inne wyniki prac B+R s3a obecnie opracowywane, ktore maja po-
dobne korzysci / zastosowania / rozwigzuja podobne problemy?

Czy wyniki prac B+R maja znaczaca i trwala przewage nad konkurencyj-
nymi rozwigzaniami obecnymi na rynku / konkurencyjnymi wynikami
prac B+R?

Bariery wejscia
na rynek

Jakie sa bariery wejscia na rynek?
W jaki sposdb mozna przezwyciezy¢ zidentyfikowane bariery?

Rekomendacje

Jakie sg zalecenia wynikajace z przeprowadzonej analizy dotyczace prze-
biegu procesu B+R / procesu komercjalizacji?

Jakie sa kolejne kroki, ktore nalezy podja¢ w celu komercjalizacji wyni-
koéw prac B+R?

Jakie strategie komercjalizacji mozna zaklada¢ na obecnym etapie roz-
woju wynikow prac B+R?

Streszczenia
wywiadow

Lista kontaktow do 0sob, ktorych wypowiedzi postuzyty do przygotowa-
nia raportu.

— Streszczenie przeprowadzonych rozmow.

Z 1 6 dto: opracowanie wlasne.
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Przedstawione zagadnienia moga by¢ zmieniane i dopasowywane do wyma-
gan uzytkownikéw, zgodnie z ich potrzebami. Warto podkresli¢, ze jezeli narzg-
dzie takie jak metodyka Quicklook jest wykorzystywane do oceny wynikow prac
B+R w skali catej uczelni, nalezy zapewni¢ spdjnos¢ procesu oceny i umozliwié
porownywanie ocen (szczegolnie w sytuacji koniecznosci wyboru wynikow prac
B+R o0 najwigkszym potencjale z grupy o zréoznicowanej charakterystyce, np. gdy
wyniki prac B+R dotyczg r6éznych dziedzin nauki). W takim przypadku nalezy
rozwazy¢ uzycie standardowego zestawu zagadnien, niezmiennego w czasie,
a takze dla r6znych rodzajow wynikow prac B+R.

4. Wykorzystanie metodyki Quicklook w procesie oceny
potencjatu komercjalizacyjnego w Swietle wynikéw badan

W celu skutecznego wsparcia procesow zwigzanych z komercjalizacja
w ramach uczelni, stosowana metodyka wspierajgca nie tylko musi by¢ uzy-
teczna z punktu widzenia jej gtownych uzytkownikow (scoutow, pracownikow
centrum transferu technologii etc.), lecz takze powinna by¢ pozytywnie po-
strzegana przez pracownikow naukowych, ktorzy, z jednej strony, beda dostar-
cza¢ informacji zasilajagcych proces oceny, z drugiej zas — beda korzystaé z jej
wynikow.

Metodyka Quicklook zostata przeanalizowana pod katem przydatnosci
i korzysci dla uzytkownikow w ramach badan przeprowadzonych przez autora
w polskich uczelniach, w okresie od listopada 2012 do lutego 2014. Do prze-
prowadzenia badan wykorzystano kwestionariusz elektroniczny udostgpniony
respondentom za posrednictwem serwisu webankieta.pl. Kwestionariusz zostat
rozdystrybuowany do 96 respondentdéw, ktorzy rekrutowali sie z kadry akade-
mickiej, studentow studiow drugiego stopnia i studentow studiow podyplomo-
wych. Cecha charakterystyczna proby badawczej byt fakt, ze wszyscy responden-
ci uczestniczyli w roznego rodzaju zajeciach i szkoleniach prowadzonych przez
autora oraz w procesach komercjalizacji lub byli nig zainteresowani. W wyniku
przeprowadzonych badan zebrano 78 poprawnie wypelnionych kwestionariuszy,
ktore zakwalifikowano do dalszej analizy. Proba badawcza obejmuje przedstawi-
cieli réznych typow uczelni — uniwersytety (38 respondentow), uniwersytety me-
dyczne (26 respondentéw) i politechniki (14 respondentdow). Z punktu widzenia
stopni naukowych / charakteru wspotpracy z uczelnia, proba badawcza obejmo-
wala: pracownikow naukowych ze stopniem doktora oraz doktora habilitowane-
g0 (50 respondentow), ale rowniez doktorantow (4 respondentdw) i studentow
studiow magisterskich (24 respondentéw). Ponad potowa odpowiedzi (52,6%)
pochodzita od 0s6b (pracownikow naukowych) z dtugim (ponad pigcioletnim let-
nim) doswiadczeniem zawodowym i badawczym.
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Badanie skupiato si¢ na roznych zagadnieniach, jednak pod katem niniejszego
opracowania autor ograniczy! si¢ jedynie do zaprezentowania wynikow w zakresie
gtownych korzysci zastosowania metodyki Quicklook z punktu widzenia realizato-
réw procesow B+R. W tym celu respondenci zostali poproszeni o wskazanie mak-
symalnie 3 najbardziej uzytecznych cech narzedzia. Wyniki badania ujeto w tab. 2.

Tabela 2.Najbardziej uzyteczne cechy metodologii Quicklook

Najbardziej uzyteczne cechy metodologii Quicklook n %
Idegtyﬁk‘aqa szans i zagrozen na wezesnym etapie 40 51.28%
realizacji prac B+R
Rozpoznanie rzeczywistych (nie potencjalnych)
e S 36 46,15%
korzysci zwiazanych z wynikami prac B+R
,,Mlgawkoyvc? spojrzenie — syntetyczna forma 3 41,03%
opisu wynikéw prac B+R
: - o "
Namsk na opis W}./mkow.prac B .R prz.yste;pnym, 24 30.77%
nienaukowym / nietechnicznym jezykiem
Identyfikacja réznorodnych zastosowan dla danego rozwiazania 24 30,77%
Mozliwos$¢ oceny potencjatu komercjalizacyjnego
o o . 20 25,64%
wynikow prac B+R na r6znych etapach rozwoju
Nacisk na zrodta i badania pierwotne (przeprowadzenie
e . . 14 17,95%
wywiadow i rozpoznanie / weryfikacja potrzeb rynkowych)
Identyfikacja potencjalnych partneréow / licencjobiorcow 14 17,95%
Sposdb na wybor najlepszych projektow
. . , 12 15,38%
(lepsze wykorzystanie posiadanych zasobow)
Inne 4 5,13%
Metodyka Quicklook nie jest przydatna 0 0,00%

Zr 6 dto: opracowanie wlasne.

Do cech metodyki Quicklook, ktére byly wskazywane przez respondentow
jako najbardziej uzyteczne (ponad 40% odpowiedzi) mozna zaliczy¢:

— identyfikacj¢ szans i zagrozen na wczesnym etapie realizacji prac B+R;

— rozpoznanie rzeczywistych (a nie potencjalnych) korzysci zwigzanych
z wynikami prac B+R;

— ,,migawkowe” spojrzenie — syntetyczna forma opisu wynikoéw prac B+R.

Warto podkresli¢, ze zaden z respondentéw nie ocenit metodyki Quicklook
jako zupetnie nieprzydatnej. Ponadto w tej czgsci badania pytano, czy w meto-
dyce Quicklook pomini¢to istotne elementy, ktore pozwalaja dokona¢ rzetelnej
oceny potencjatu komercjalizacyjnego wynikow prac B+R. Blisko 95% badanych
(n = 74) stwierdzito, ze nie sa w stanie wskaza¢ zadnego brakujacego elementu.
Czworo respondentow zwrocito uwage na potrzebg uwzglednienia kwestii rozwo-
ju regionalnego oraz planowania finansowego w tego typu narzgdziach. Reasu-
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mujac, wskazane korzysci, jak rowniez pozostate wyniki badan pozwalajg sadzic,
ze metodyka Quicklook zostata pozytywnie oceniona jako narzedzie wspierajace
proces komercjalizacji przez jej gtéwnych beneficjentow — pracownikdéw nauko-
wych, ktérzy na podstawie wynikéw oceny potencjalu komercjalizacyjnego moga
czerpac¢ wiedze o tym, w jaki sposob realizowaé procesy B+R, a docelowo — row-
niez procesy komercjalizacji.

Podsumowanie

W opracowaniu przedstawiono gldwne cechy metodyki Quicklook, wraz
z odniesieniem do sposobow wsparcia scoutow w zakresie oceny procesOw B+R
w uczelni oraz wykorzystania tych wynikow w procesie komercjalizacji. Przed-
stawiono rowniez zweryfikowane empirycznie gtdéwne korzysci zastosowania me-
todyki z punktu widzenia jej gtdwnych beneficjentéw — realizatoréw prac B+R.

Najwazniejszg zaletg opisanych rozwigzan jest ich proaktywny charakter. Za-
rowno sam proces scoutingu, ktory stawia scouta w roli ,,anteny”®, zbierajacego
informacje z uczelni i otoczenia, jak rowniez metodyka Quicklook maja na celu
nieustannie wspiera¢ realizatorow prac B+R przekazujac im informacje kluczowe
z punktu widzenia komercjalizacji.

Warto tez podkresli¢, ze przedstawione w opracowaniu zastosowanie me-
todyki Quicklook jako narzedzia wspierajacego procesy scoutingu i komercjali-
zacji jest ujeciem waskim. W ujeciu szerokim kryteria metodyki Quicklook lub
rownowazne kryteria oceny potencjatu komercjalizacyjnego wynikéw prac B+R
powinny stanowi¢ czg$¢ ogolnouczelnianego systemu komercjalizacji. W przy-
padku takiego rozwigzania mozliwa jest ciggta walidacja wynikow prac B+R nie
tylko w trakcie ich realizacji czy na zakonczenie procesu, jak to obecnie czesto ma
miejsce. Wynikiem takiego podejs$cia bytoby polaczenie dwoch zestawow kryte-
riow oceny — naukowej i rynkowej — dla nowych projektéw badawczych (w tym
np. rowniez tematow podejmowanych w doktoratach i pracach awansowych).
W ten sposob zwigkszalyby si¢ szanse pozniejszego komercyjnego zastosowania
wynikow prac B+R, podejmowanych w ramach tych przedsiewzig¢.
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