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Wprowadzenie

W nowoczesnej gospodarce uczelnie wyzsze sg waznymi uczestnikami pro-
cesOw dzielenia si¢ wiedzg. Tworza wiedze i przekazujg jg do otoczenia w formie
publikacji naukowych oraz dzialalno$ci dydaktycznej. W dwudziestym wieku te
tradycyjne kanaly komunikacji z otoczeniem zostaly uzupetnione o nowe formy
uczestnictwa uczelni w obiegu wiedzy. Jedna z najczgsciej opisywanych jest ko-
mercjalizacja wiedzy w ramach przedsigwzig¢ gospodarczych. Cho¢ w praktyce
przybiera rozne formy, to w kazdej z nich powoduje bezposrednie zetkniecie pod-
miotow sfery nauki oraz sfery gospodarki.

Procesy komercjalizacji wiedzy stawiaja wyzwania przed uczelniami na
roznych ptaszczyznach dziatania, w tym przed ich strukturami organizacyjnymi,
procedurami czy kulturg organizacyjna. Stad wdrazane sg procesy zmian w pol-
skich uczelniach wyzszych zapoczatkowane w latach 90-tych, a ostatnio realizo-
wane nieco szybciej. Zmiany te, obejmujace m.in. otoczenie prawne czy spotecz-
ne, sprzyjaja wprowadzeniu instrumentow wsparcia dla komercjalizacji wiedzy
i transferu technologii z nauki do przemystu. Jednym z takich instrumentow jest
uczelniany scouting wiedzy, ktorego idea zostala przejeta z sektora przedsie-
biorstw i zaadoptowana na potrzeby uczelni wyzszych oraz jednostek naukowych.
Scouting uczelniany stosowany jest na wielu europejskich uczelniach wyzszych
w tym m.in. na Uniwersytecie w Oxfordzie, Politechnice w Turynie, Politechnice
w Eindhoven czy Biomedicum w Helsinkach.

Uczelniany scouting wiedzy nie zastgpuje istniejacych rozwigzan organiza-
cyjnych stosowanych na wyzszych uczelniach, jak centra transferu technologii,
inkubatory akademickie czy rady biznesu. Stanowi on jednakze wazne uzupehie-
nie istniejgcych struktur. W ramach swojego funkcjonowania rozwiazuje proble-
my zwigzane z pozyskiwaniem precyzyjnej informacji o zasobach wiedzy uczelni
ijej potencjale komercyjnym.

Wsrod uczelni wyzszych w Polsce, pionierem wdrazania uczelnianego
scoutingu wiedzy jest Uniwersytet L.odzki, ktory w latach 2012-2015 realizo-
wat projekt ,,SCOUTING — aktywny system monitoringu i oceny potencjatu
rynkowego prac badawczych kluczem do wspotpracy nauki i przedsigbior-
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cow”! dzigki wsparciu merytorycznemu partnerow zagranicznych — Politechni-
ki w Turynie oraz Uniwersytetu w Kadyksie — a takze zaangazowaniu znacznie
ponad stu pracownikow Uniwersytetu £odzkiego i wspotpracownikow z innych
uczelni. Jednostkami wiodgcymi w zakresie wdrazania byt Wydziat Zarzadzania
UL oraz uczelniane Centrum Transferu Technologii.

Celem gléwnym publikacji jest analiza uwarunkowan budowy systemu scou-
tingu wiedzy w ramach uczelni wyzszej. Cel publikacji osiagniety bedzie poprzez
analize procesow budowania koncepcji sieci scoutow oraz jej praktycznego wdra-
zania w ramach Uniwersytetu L.odzkiego w Lodzi. Przy realizacji projektu po-
zyskano szereg sktadnikow wiedzy praktycznej, ktore odnosza si¢ zardéwno do
procesow komercjalizacji wiedzy, jak i czynnikéw z nim powigzanych. Znaczaca
czg$¢ z nich, powigzana z wiedza z zakresu zarzadzania, zostala zawarta w po-
szczegolnych rozdziatach niniejszej publikacji. Stanowig one kompendium wie-
dzy podzielone pod wzgledem zagadnien praktycznych, przydatnych we wdraza-
niu scoutingu wiedzy w ramach uczelni wyzszej w Polsce.

Czescig doswiadczen sg analizy odnoszace si¢ do szerszego kontekstu scou-
tingu, rozumianego jako zespot proceséw realizowanych w ramach duzej i spe-
cyficznej organizacji, jaka jest uczelnia panstwowa. Zwigzane sg one z budowa
konstrukcji teoretycznych, ktore umozliwily tak lepsze zrozumienie zagadnien
praktycznych, jak i mozliwos¢ konstruowania proceséw, sterowania nimi i ich
komunikowania uczestnikom.

Magdalena Wisniewska, Pawet Glodek, Dariusz Trzmielak

' ,SCOUTING - aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badaw-
czych kluczem do wspotpracy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu
Operacyjnego Kapital Ludzki jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1.



Rozdziat 1. Istota scoutingu wiedzy
w warunkach uczelni wyzszej

Niniejsza monografia szczegétowo omawia zagadnienie wprowadzenia uczel-
nianego scoutingu wiedzy tj. instrumentu, ktory daje mozliwo$¢ uzupehienia
dziatalnosci istniejgcych jednostek uczelnianych o wazny obszar — pozyskiwanie
1 weryfikacja informacji zrodtowej zarowno o uczelnianych zasobach wiedzy, jak
rowniez o potrzebach otoczenia gospodarczego. Uczelniany scouting wiedzy po-
twierdzit swoja przydatnosc i efektywno$¢ na wiodacych uczelniach europejskich.
Mimo to takie rozwigzanie nie byto dotychczas stosowane w warunkach uczelni
polskich. Do pionierow w tym wzgledzie nalezy Uniwersytet 1.6dzki, ktoéry wdrozyt
to rozwigzanie w latach 2013-2014. Doswiadczenia zdobyte w toku pracy z uczel-
niang siecig scoutow stanowig gtéwny zakres tego rozdziatu jak i catej monografii.

1.1. Komercjalizacja wiedzy w ramach uczelni wyzszej

Uczelnie wyzsze to osrodki wiedzy — zard6wno jej rozwoju, co realizowane
jest poprzez dziatalno$¢ badawczo-naukowa, jak i rozprzestrzeniania. Ten dru-
gi obszar przez dlugie lata byl postrzegany gltéwnie przez pryzmat dydaktyki.
Ksztatcenie studentow, doktorantow czy uczestnikdéw studiow podyplomowych to
obszar, ktory stanowit i stanowi wytaczng domene uczelni wyzszych.

Od potowy XX w. zaczgly si¢ nasila¢ nowe prady w sposobie rozumienia roli
uczelni. Szybki rozwoj nowoczesnych rozwigzan technicznych w przemysle oraz
upowszechnienie edukacji spowodowaly ujawnienie si¢ stabosci dotychczasowych
rozwigzan. W latach 50-tych XX w. cze$¢ uczelni amerykanskich zaczeta traktowac
komercjalizacje wypracowanej w ramach prac naukowo-badawczych wiedzy jako
wazny sktadnik swojej dziatalnosci. Model ten upowszechnit si¢ w nowoczesnej
koncepcji uczelni wyzszej. Obecnie komercjalizacja efektow badan naukowych
nie jest kwestionowana. Problemem okazuje si¢ jednak skala wyzwan zwigzana
z realizacja tej funkcji. Znaczaca cze$¢ uczelni jedynie w niskim lub co najwyzej
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umiarkowanym zakresie wykorzystuje swdj potencjat w tym zakresie. W szcze-
gblnosci dotyczy to Polski, w ktdrej powigzania pomig¢dzy naukg a praktyka go-
spodarcza wcigz wydaja si¢ miec¢ charakter niewspotmiernie rzadki w stosunku do
poktadanych nadziei. Dazy si¢ wigc do uzyskania podejscia bardziej systematycz-
nego, pozwalajacego na uzyskiwanie efektow w sposob ciagly, a nawet rosnacy,
pozwalajacy na zapewnienie wzrostu gospodarczego w dtugim okresie czasu'.

Doswiadczenia zbierane na poziomie Unii Europejskiej wskazuja, ze jedng
z efektywnych drog ograniczenia tego problemu jest wzmacnianie uczelnianych
struktur odpowiedzialnych za komercjalizacje technologii. Powinny one ewo-
luowac ze struktur odizolowanych od uczelni w jednostki w petni z nig zinte-
growane, dziatajace jak profesjonalne centra ustug. W tym celu konieczne jest
wdrozenie modeli stymulujacych naukowcow i pracownikoéw centrow transferu
technologii do wzmacniania swej kooperacji’.

1.2. Uczelniany scouting wiedzy - sie¢ scoutow

Wykorzystanie terminu ,,scouting” w kontekscie pozyskania nowych technolo-
gii (a nie organizacji o profilu harcerskim!) wywodzi si¢ z sektora przedsicbiorstw.
Scoutingiem technologicznym okresla si¢ systematyczne podej$cie przedsigbior-
stwa, w ramach ktorego asygnuje ono cze$¢ swoich zasobow ludzkich lub tez za-
trudnia konsultantéw zewngtrznych w celu zbierania informacji z zakresu nauki
1 technologii i ktére to podejécie utatwia pozyskiwanie technologii lub prowadzi
do pozyskania technologii®*. W tym podej$ciu scouting technologiczny moze by¢:

— nakierowany na konkretne technologie, ktore stanowia obiekt zaintereso-
wania danego przedsiebiorstwa, zwykle jest podejmowany, gdy przedsigbiorstwo
poszukuje rozwigzania technicznego, ktore np. uzupei jego portfolio produkto-
we czy tez umozliwi wprowadzenie unowoczesnien w realizowanych procesach
produkcyjnych;

— nieukierunkowany, czyli identyfikujacy istniejace i potencjalne (w przy-
szto$ci) luki technologiczne®, czy tez nisze rynkowe, jak rowniez rynki do tej pory
przez dane przedsicbiorstwo nieobstugiwane.

' Porownaj OECD, SMEs, Entrepreneurship and Innovation, OECD Publishing, 2010.

2 K. Debackere (red.), Boosting innovation and knowledge transfer, Komisja Europejska,
Bruksela 2014, http://ec.europa.eu/research/innovation-union/pdf/bl_studies-b5 web-publication
mainreport-kt_oi.pdf#view =fit&pagemode=none [dostep 24.09.2014].

3 R.Rohrbeck, Harnessing a Network of Experts for Competitive Advantage: Technology Scou-
ting in the ICT Industry, ,,R&D Management” 2010, Vol. 40, No. 2, s. 169—180.

4 Przyklad tego podejscia, stosowanego w ramach Deutche Telecom, opisuje M. Nowak, Rola
posrednictwa innowacyjnego w tworzeniu i przeplywie innowacji, Ekonomiczne Problemy Ustug,
nr 93, Zeszyty Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, nr 717, Szczecin 2012, s. 135-150.
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Scouting technologiczny wykorzystuje wszelkie dostepne zrodta informacji,
tak formalne, jak i nieformalne, bazujace m.in. na osobistych koneksjach scoutow.
»Scouting” znaczy zatem ,,wyjscie w teren” poza utarte Sciezki pozyskiwania in-
formacji, takze na zewnatrz organizacji, w celu poszukiwania czy rozwoju tech-
nologii 1 jej komercyjnych zastosowan’. Takie ujecie odpowiada angielskiemu
znaczeniu stowa ,,scout”, co oznacza zwiadowce, osobe aktywnie poszukujaca
informacji, ,,rozpoznajaca teren”.

W ostatnich 20 latach koncepcja scoutingu technologicznego zaczela by¢
stopniowo adaptowana na potrzeby uczelni wyzszych oraz jednostek naukowych.
Zauwazono, ze pozyskanie odpowiedniej informacji o zasobach wiedzy uczel-
ni jest jedng z kluczowych stabosci uczelnianych centréw transferu technologii
i jednocze$nie kluczowym warunkiem, ktory pozwoli im na efektywna dziatal-
no$¢. Uczelniami, ktore wdrozyty uczelniany model scoutingu wiedzy, sa m.in.
Uniwersytet w Oxfordzie (Wielka Brytania), Politechnika w Turynie (Wtochy),
Politechnika Eindhoven (Holandia) czy Biomedicum Helsinki (Finlandia). W$rod
uczelni wyzszych w Polsce pionierem wdrazania tego rozwigzania jest Uniwer-
sytet Lodzki.

Uczelniany scouting wiedzy polega na skoncentrowaniu wysitkéw zespotu
kilku pracownikéw (scoutéw) na pozyskaniu informacji o stanie wiedzy w ra-
mach uczelni. Sformutowanie brzmi do$¢ gornolotnie, jednak w praktyce jest to
do$¢ zmudna i nietatwa praca, realizowana bezposrednio z pracownikami badaw-
czo-naukowymi. Jej zasadniczym sktadnikiem sa regularne spotkania z naukow-
cami. Dzigki nim istnieje szansa na uzyskanie uzytecznej informacji, dotyczacej
dziatalno$ci danego naukowca lub zespotu naukowego. Daja one mozliwo$¢ roz-
mowy, w ktdorej scout stara si¢ dowiedzie¢ m.in.:

— jaki jest zakres prac badawczo-naukowych i obszary kompetencji rozméwcy;

— jakie sg postrzegane mozliwosci komercjalizacji posiadanej wiedzy i moz-
liwe obszary wspotpracy z otoczeniem gospodarczym.

Praca scouta, jego zadania i proces dzialania bgda przedmiotem szczegdto-
wego opisu w nastepnych rozdziatach. Jednakze juz w tym miejscu nalezy pod-
kresli¢, ze w warunkach uczelni wyzszej scouci pracuja w zespole — sieci scou-
téw. Daje ona dodatkowe mozliwosci przeptywu wiedzy, wzmocnienia procesu
uczenia si¢ i stymulowania kreatywnos$ci wtedy, gdy ztozono$¢ i kompleksowos¢
problemow (a to zdarza si¢ do$¢ czesto) wymaga nieszablonowych podejs¢ i roz-
wigzan. Z praktycznego punktu widzenia nie jest mozliwa realizacja zadan scou-
tingu na uczelni wyzszej przez jedna osobg. Wynika to w prostej linii z same;j
liczby zatrudnionych pracownikow naukowych®.

5 R. Rohrbeck, op. cit., s. 169-180.
¢ Szerzej zagadnienie szacowania liczby scoutow potrzebnych na uczelni omoéwione zostato
w rozdziale 5.
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Nalezy jednoczesnie podkreslic, ze uczelniany scouting wiedzy nie jest
czyms$, co moglibySmy nazwaé ,instrumentem samodzielnym”. Zastosowanie
jedynie tego instrumentu nie rozwigze problemu komercjalizacji wiedzy na uczel-
ni. Sie¢ scoutow musi by¢ sktadnikiem wickszej catosci. Nastepny podrozdziat
przedstawi rolg sieci scoutdéw w uczelnianym systemie transferu wiedzy.

1.3. Uczelniana sie¢ scoutow - wspotpraca w ramach uczelni

Na wigkszosci uczelni wyzszych w Polsce funkcjonuja centra transferu
technologii. Sg to jednostki dziatajace na styku sfery nauki i biznesu. Maja one
zapewni¢ swego rodzaju bufor pozwalajacy na pogodzenie komercjalizacji wie-
dzy, badan naukowych i dziatalnosci dydaktycznej na uczelniach wyzszych’. Do
celow i zakresu dziatan centrum transferu technologii nalezy zaliczy¢®:

e rozwijanie sieci kontaktow miedzy §wiatem nauki i biznesu, animacj¢
transferu technologii;

e upowszechnianie osiggni¢¢ naukowych i prowadzenie uczelnianej polityki
komercjalizacji wynikow badan;

e zarzadzanie wlasnoscig intelektualng powstalg w instytucjach naukowo-
-badawczych, udzielanie licencji;

e promocje¢ instytucji naukowo-badawczych, zespolow badawczych i ich
osiagnie¢;

e doradztwo, szkolenia i informacj¢ w zakresie realizacji przedsiewzi¢¢ in-
nowacyjnych, przedsigbiorczo$ci, wlasnosci intelektualnej itp., dla srodowiska
akademickiego i zewngtrznych partnerow;

e waloryzacje¢ potencjatu naukowo-innowacyjnego w regionie lub okreslo-
nej branzy, tworzenie baz danych;

e oceng potencjatu komercyjnego nowych rozwigzan technologicznych, pro-
duktowych i organizacyjnych, opracowywanie studiow przedinwestycyjnych;

e identyfikacje potrzeb innowacyjnych podmiotow gospodarczych (audyt
technologiczny);

e wspotprace z inwestorami ryzyka oraz pozostatymi typami osrodkow in-
nowacji 1 przedsiebiorczosci;

e pozyskiwanie funduszy na badania, rozwdj kadr i przedsiewziecia inno-
wacyjne;

e popularyzacje, promocje i rozwoj przedsigbiorczosci technologiczne;.

7 Poréwnaj K. B. Matusiak (red.), Innowacje i transfer technologii. Stownik pojeé, PARP,
Warszawa 2011, s. 31-33.
8 Tamze.
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Zakres zadan jest, wigc bardzo szeroki i obejmuje cate spektrum dziatan
zwiazanych z komercjalizacjg wiedzy, szkoleniami i informacjg dotyczacg metod
i sposoboéw komercjalizacji wiedzy, dedykowanego doradztwa dla naukowcoéw
i przedsiebiorstw. W kontrascie z tym stoja rzeczywiste mozliwosci wynikajace
np. z zasobow kadrowych. Srednie zatrudnienie uczelnianych CTT to ok. 9 pra-
cownikow?, ale nawet w niektorych duzych uczelniach zdarzajg si¢ 2—3 osobowe
jednostki. Taki potencjal w stosunku do grupy pracownikow naukowo-badaw-
czych uczelni publicznej, liczacej zwykle pomigdzy 1000 a 2500 0so6b, nie pozwa-
la na kompleksowe podejscie do problemu.

Do grupy jednostek uczelnianych powigzanych z procesem komercjalizacji
wiedzy zaliczy¢ mozna ponadto:

— przedstawiciela dziekana ds. kontaktow z biznesem; jest to osoba dziataja-
ca na poziomie wydziatu. Zwykle jest pracownikiem badawczo-naukowym, ktory
bez dodatkowego wynagrodzenia wykonuje dodatkowe obowiazki (w stosunku
do pracy badawczej i dydaktycznej). W czesci przypadkow odpowiedzialng za
prace wydziatowej rady biznesu tworzonej przez przedstawicieli przedsiebiorstw.
Z punktu widzenia procesow komercjalizacji zadaniem przedstawiciela dziekana
ds. kontaktéw z biznesem jest budowa réznych form wspolpracy z przedsiebior-
stwami, a przynajmniej podstawowa orientacja w pracach wydziatu w razie kon-
taktu ze strony przedsicbiorstw;

— przedstawiciela rektora ds. kontaktow z biznesem; jest to stanowisko two-
rzone na poziomie rektoratu. Zadania tego pracownika dotycza organizacji r6z-
nych form wspotpracy z przedsigbiorstwami. W znacznym stopniu odnoszg si¢ do
wspolnych przedsiewzig¢ w zakresie dydaktyki (m.in. praktyki) czy tez dziatan
w zakresie wspdlnych akeji, konferencji itp. W odniesieniu do procesu komercja-
lizacji przedstawiciel rektora ds. kontaktow z biznesem dziata w zakresie przeka-
zywania kontaktow z przedsiebiorcami do CTT oraz w zakresie akcji populary-
zujacych dziatania zwigzane z gospodarczym wykorzystaniem wiedzy naukowej;

— brokera innowacji. Zadaniem brokeréw innowacji jest wspieranie naukow-
coOw w zakresie komercjalizacji prac badawczych oraz wspotpracy z biznesem.
Moze to polega¢ na m.in. inicjowaniu procesow komercjalizacji, inicjowaniu
1 wspieraniu zaktadania spotek typu spin-off oraz zawieraniu uméw licencyjnych.
Brokerzy innowacji tworza sieci kontaktéw, organizujg spotkania przedsiebior-
cow z naukowcami, a takze przygotowuja portfolio projektéw badawczych o wy-
sokim potencjale komercyjnym. Dziataja oni w ramach projektu Ministerstwa
Nauki i Szkolnictwa Wyzszego. W latach 2013-2015 pracowato na uczelniach
w Polsce 30 brokerow innowacji;

 A. Bakowski, Centra transferu technologii, [w:] A. Bakowski, M. Mazewska (red.), Osrod-
ki Innowacji i Przedsiebiorczosci w Polsce, Stowarzyszenie Organizatorow O$rodkéw Innowacji
i Przedsiebiorczosci w Polsce, Poznan—Warszawa 2015, s. 74.
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— ogo6lnodostepne uczelniane bazy danych o projektach, ofercie dla pod-
miotow zewnetrznych oraz (rzadko) zasobach kompetencji. Funkcjonujg na
cze$ci uczelni wyzszych. Stanowia one probe pokazania na zewnatrz réznych
elementéw oferty uczelni. Wigkszos¢ baz danych trapia podobne problemy
— trudnos$ci z uaktualnianiem zawartych w nich informacji oraz mato komu-
nikatywny przekaz informacji, zwigzany m.in. z tym, ze informacje sg zwykle
przygotowywane przez naukowcow, z naciskiem na pokazanie warto$ci nauko-
wej (nie komercyjnej) oraz z wykorzystaniem skomplikowanej terminologii,
utrudniajacej komunikacje;

— akademicki inkubator technologiczny prowadzony w ramach dziatalnosci
uczelni (ale w niektorych przypadkach rowniez poza uczelnig, np. w formie fun-
dacji) i oparty na nieruchomos$ci podmiot prowadzacy program inkubacji przed-
sigbiorczos$ci technologicznej. Jego dziatalnos¢ jest dedykowana dla nowo po-
wstajacych firm i stad inkubator taczy oferte lokalowa z ushugami wspierajacymi
rozwoj mtodych innowacyjnych firm. Podstawowym zadaniem inkubatora tech-
nologicznego jest asysta w tworzeniu oraz pomoc w pierwszym okresie dziatal-
nos$ci firmy technologiczne;.

Poszczegolne jednostki majg swoj zakres dziatalno$ci. Jednak nalezy podkre-
sli¢, ze poprzez wprowadzenie w struktury uczelni sieci scoutow centra transferu
technologii i inne, dziatajace w ramach uczelni, instytucje pracujace na rzecz ko-
mercjalizacji wiedzy uzyskuja silne wsparcie. Uczelniana sie¢ scoutéw wypelnia
swego rodzaju luke systemowa w procesie innowacyjnym realizowanym na
uczelni wyzszej.

Scouci sg, niejako z zatozenia, pracownikami struktur stuzacych komercja-
lizacji. Posiadanie kierunkowego wyksztatcenia z zakresu proceséw komercja-
lizacyjnych jest niezbgdne dla efektywnego wykonywania pracy scouta. Istota
takiego rozwigzania jest aktywne podej$cie zaktadajace dotarcie do pracowni-
koéw naukowych w ich miejscu pracy, tam gdzie prowadza badania. Scout, ktory
,»wychodzi w teren”, dociera takze do tych naukowcow, ktorzy do tej pory nie
brali pod uwage komercjalizacji wynikéw swoich badan. Scouting jest wiec
podejéciem zindywidualizowanym, wykorzystujacym fakt osobistego kontak-
tu, co daje mozliwo$¢ lepszego zrozumienia natury pracy naukowej badacza,
a nastepnie w razie potrzeby przetozenia jej na jezyk bardziej przystepny dla
przedsigbiorcy.

Wymogi stawiane wobec systemu komercjalizacji wiedzy i transferu tech-
nologii na uczelni wyzszej odnies¢ mozna do wymogow stawianych wobec pro-
cesOW innowacyjnych. Ich skuteczna realizacja zaktada konieczno$¢ wiasciwego
zarzadzania kazdg z czterech nastepujacych faz procesu innowacyjnego'’: (i) ge-

10 Por. J. Tidd, J. Bessant, K. Pavitt, Managing Innovation. Integrating Technological Market
and Organizational Change, John Wiley & Sons Ltd., 2005.
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nerowanie/powstawanie pomystow, (ii) poszukiwanie i identyfikacja pomystow
(planowanie projektow), (iii) ocena i selekcja pomystow/projektow, (iv) imple-
mentacja w ramach praktyki gospodarcze;j.

Tabela 1. Znaczenie uczelnianych jednostek w procesie kreowania nowych przedsigwzigé

komercjalizacji wiedzy

Poszukiwanie
. . .. Ocena Transfer Po
Nazwa jednostki nowej wiedzy . . .
. i selekcja wiedzy transferze
na uczelni

Przedstawiciel dziekana + + — +
ds. kontaktow z biznesem
Przedstawiciel rektora - — — -
ds. kontaktéw z biznesem
Broker innowacji + ++ +++ -
Ogodlnodostepne uczelniane + - - —
bazy danych
Uczelniane centrum + +++ e +
transferu technologii
Akademicki inkubator + +++
technologiczny
Uczelniany scouting +++ ++ + -
wiedzy

Uwaga: oznaczenia: ,,— brak zastosowania narzedzia w tej fazie, ,,+”” niewielka skutecznosé

narz¢dzia, ,,++” umiarkowana skutecznos¢ narzgdzia, ,,+++” wysoka skuteczno$¢ narzedzia.

Zrédlo: opracowanie na podstawie: P. Glodek, M. Wisniewska, Uczelniany scouting wiedzy,
jako element systemu komercjalizacji wiedzy w ramach uczelni wyzszej, Ekonomiczne Problemy
Ushug, Zeszyty Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin 2015 (w druku).

Tabela 1 zawiera uproszczong oceng skutecznosci wykorzystania poszczegol-
nych instrumentow w ramach procesu kreowania podazy wiedzy o potencjale ko-
mercyjnym. Proces ten jest rozumiany jako sekwencja dziatan nakierowanych na
budowanie oferty uczelni zawierajgcej konkretne propozycje wspolpracy z przed-
siebiorstwami (i szerzej — z otoczeniem) lub tez na komercjalizacj¢ w formie firm
spin off. Widoczne w tabeli jest roztozenie obszarow dziatalnosci poszczegdlnych
jednostek na rézne etapy procesu innowacyjnego. Dziatalno$¢ uczelnianej sieci
scoutdbw w znacznej mierze koncentruje si¢ na etapie zwigzanym z poszukiwa-
niem nowej wiedzy na uczelni, realizowanym przez inne jednostki, ale w sposob
relatywnie mato skuteczny.

Tabela 2 zawiera uproszczong ocen¢ skutecznosci wykorzystania po-
szczegolnych instrumentow w ramach procesu kreowania popytu na wiedze
o potencjale komercyjnym, pochodzaca z uczelni. Proces ten jest rozumiany
jako sekwencja dziatan nakierowanych na poszukiwanie partnerow formutuja-
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cych zainteresowanie réznymi formami wspotpracy, wykorzystujacej wiedze
pochodzaca z uczelni wyzszej. Podobnie jak pokazuje to tabela 1, widoczne
jest roztozenie obszarow dziatalno$ci poszczegdlnych jednostek na rézne etapy
procesu innowacyjnego w tym zakresie. Tu rowniez dzialalno$¢ uczelnianej
sieci scoutow w znacznej mierze koncentruje si¢ na etapie zwigzanym z poszu-
kiwaniem nowych partnerow w procesie komercjalizacji wiedzy, i tu rowniez
jest to obszar realizowany przez inne jednostki, ale w sposob relatywnie mato
skuteczny.

Tabela 2. Znaczenie uczelnianych jednostek w procesie poszukiwania zewnetrznych partnerow
przedsigwzie¢ komercjalizacji wiedzy

Poszukiwanie Wsparcie . .
. . . Ocena . Po nawiazaniu
Nazwa jednostki potencjalnych | . . W procesie ,
, i selekcja o wspolpracy
partneréw negocjacji
Przedstawiciel dziekana + + - +
ds. kontaktow z biznesem
Przedstawiciel rektora + + - -
ds. kontaktow z biznesem
Broker innowacji + ++ ++ -
Ogolnodostepne uczelniane + - - -
bazy danych
Uczelniane centrum + + +++ ++
transferu technologii
Akademicki inkubator - - - +
technologiczny
Uczelniany scouting +++ ++ + -
wiedzy
Uwaga: oznaczenia: ,,—” brak zastosowania narzedzia w tej fazie, ,,+” niewielka skuteczno$é

narz¢dzia, ,,++” umiarkowana skutecznos¢ narzedzia, ,,+++” wysoka skuteczno$¢ narzedzia.

Zrédlo: jak w tabeli 1.

Skupiajgc si¢ na instytucjach kluczowych na poszczeg6lnych etapach proce-
su innowacyjnego uczelni, mozna uzupeti¢ model zarzadzania tym procesem.
Rysunek 1 wskazuje gldéwnych graczy na etapach:

1. Generowanie wiedzy — naukowcy, zespoty naukowe, katedry i wydzialy;

2. Poszukiwanie wiedzy uzytecznej gospodarczo — uczelniana sie¢ scoutow;

3. Ocena pozyskanej wiedzy — centrum transferu technologii ze wsparciem
uczelnianych sieci scoutow;

4. Implementacja/komercjalizacja wiedzy — centrum transferu technologii,
a w przypadkach komercjalizacji z wykorzystaniem tworzenia nowych firm, row-
niez akademicki inkubator technologiczny.
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Inspirowanie
Poszukiwanie - )
Generowanie wiedzy Ocena mplementacja
wiedzy uzytecznej pozyskanej — komercjalizacja
gospodarczo wiedzy wiedzy

PN PN PN PERN

Dziatalnos¢ Dziatalno$é CTT/sie¢ CTT/inkubator
naukowo- sieci scoutow technolo-
-badawcza scoutow giczny

uczelni

Rys. 1. Dziatalno$¢ sieci scoutow w ukladzie uproszczonego modelu zarzadzania
procesem innowacyjnym na uczelni wyzszej

Zrodlo: opracowanie wiasne

1.4. Modele scoutingu - zakres dziatalnosci sieci

W przypadku wdrazania modelu scoutingu na uczelni wyzszej mozna doko-
nywac¢ pewnych wyborow strategicznych. Dotyczy¢ one mogg zatozen odnosza-
cych si¢ do:

— zakresu zadan scouta,

— obszaru dzialania scouta.

Oba elementy stanowi¢ beda przedmiot szczegdétowych rozwazan w dalsze;j
czesci monografii, zostang one omdéwione w odniesieniu do rozwigzan, ktore zo-
staty przetestowane i zweryfikowane w ramach do§wiadczen ptynacych z dziatal-
nosci sieci na Uniwersytecie L.odzkim. Nalezy podkresli¢, ze mozliwe sa jednak
r6zne modyfikacje nie tylko na poziomie rozwigzan szczegoétowych, ale i w za-
kresie zatozen ogolnych.

W odniesieniu do zadan scouta przedstawiony w monografii model zaktada
aktywne zaangazowanie scouta w poszukiwanie nowej wiedzy, ale i w proces jej
wstepnej oceny. Zaktada wigc zarowno kontakty z pracownikami naukowo-ba-
dawczymi, jak i przedsiebiorstwami. W tym obszarze sa mozliwe dwie modelowe
modyfikacje:
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1. Zawezenie dziatan scouta — zawezenie jedynie do pozyskiwania informa-
cji od pracownikéw uczelni. Nie wystepuje w modelach scoutingu na uczelniach
zagranicznych. Technicznie mozliwe do wdrozenia, ale powaznym zagrozeniem
jest potencjalne zmniejszanie si¢ kompetencji scouta. Brak bezposredniego odnie-
sienia pozyskiwanej wiedzy do praktyki gospodarczej bedzie powodowac nieko-
rzystne tendencje w umiejetnosciach i wiedzy scouta, co skutkowaé moze nizsza
efektywnos$cig dziatan. Scout staje si¢ w tej sytuacji jedynie ,,przekaznikiem” in-
formacji wewnetrznej i spada jego atrakcyjno$¢ m.in. jako partnera w inspirowa-
niu kierunkéw przysztych badan.

2. Poszerzenie zadan scouta — dotyczy np. zwigkszenia zakresu obowigzkow
0 zaangazowanie w caly proces komercjalizacji wiedzy, w tym o etapy koncowe
zwigzane m.in. z negocjacjami warunkow umow czy pilotowaniem dopracowa-
nia spraw formalnych zwigzanych z podpisywanymi umowami. Tu zagrozeniem
jest rozproszenie dziatan scouta i, wraz z identyfikacjg projektow o wysokim po-
tencjale komercyjnym, zwiekszanie zaangazowania w realizacje dwoch, trzech
kluczowych projektow. Moze nastapi¢ wtedy stopniowa rezygnacja z kontaktow
z naukowcami w celu pozyskiwania nowych projektow. Zblizony model wyste-
puje w Biomedicum Helsinki (Finlandia). Tam jednak mamy do czynienia z rela-
tywnie niewielka instytucja (liczba zatrudnionych pracownikéw oraz studentow
przekracza nieco 2000 0so6b) oraz modelem, w ktorym brak ,,klasycznego” CTT,
rekompensuje si¢ znaczaca liczba scoutéw, ktorzy w ramach zespolu koordy-
nuja swoj zakres zaangazowania, jak rdéwniez rozbudowang siecig efektywnych
wspotpracownikow dostarczajacych wsparcia w zakresie wiedzy specjalistyczne;
(w tym IP, prawo, analizy finansowe oraz rynkowe).

W zakresie obszaru dziatalnosci scouta w prezentowanym modelu zaktada
sie, ze jest to dany wydziat uczelni. Mozliwe jest rozszerzenie dzialalnos$ci scouta
na wiecej jednostek. W tym przypadku wskazane jest jednak, aby byty to jed-
nostki zwigzane z pokrewna wiedza (np. mechanika, rézne obszary chemii czy
biologii). Daje to mozliwo$¢ wykorzystania w pracy scouta bazowej wiedzy z da-
nego zakresu nauki. Jest to pomocne w nawigzywaniu relacji z pracownikami
naukowo-badawczymi.



Rozdzial 2. Zadania, rola i kompetencje
scouta technologicznego

Jak kazdy pracodawca, tak i uczelnia wyzsza wprowadzajagca do swoich
struktur nowych pracownikow — tu: scoutow technologicznych, podejmuje te
decyzje na podstawie przyjetych celow, ktorych osiagniecie jest dla niej wazne.
Cele postawione przed siecig scoutow majg istotne znaczenie z punktu widzenia
wypelniania nowej, trzeciej funkcji uczelni wyzszej, ktora jest tworzenie wiedzy
przydatnej spotecznie i gospodarczo. Poprawa probiznesowej orientacji uczelni
wyzszej nie jest zadaniem tatwym i na pewno scouting technologiczny sam w so-
bie w pelni nie jest w stanie sprosta¢ wszystkim przeciwnosciom (strukturalnym,
kompetencyjnym czy $wiadomosciowym), jakie utrudniajg wspOlprace nauki
1 biznesu. Mozna jednak przyja¢ zalozenie, iz pewne dziatania, dotagd w polskich
uczelniach niewykonywane, wymagaja uwagi i zastosowania.

2.1. Obszary pracy scouta

Scouting uczelniany, jako systematyczny proces identyfikacji i monitoringu
prac badawczych pod katem ich potencjatu komercyjnego jest rozwigzaniem mo-
g3acym znaczgco poprawi¢ wspotprace uczelni z otoczeniem gospodarczym. Scou-
ci dziataja bowiem w dwoch obszarach komercjalizacji wiedzy (rys. 2):

e wewnatrz uczelni, oddziatujac gtdwnie na pracownikéw naukowych i ze-
spoty badawcze (poprzez identyfikacjg¢, monitoring prac naukowych i oceng ich
potencjatu komercyjnego) oraz

e w gospodarczym otoczeniu uczelni poprzez skupienie uwagi na potencjal-
nych partnerach biznesowych, ich potrzebach innowacyjnych i potencjale wspot-
pracy z macierzysta uczelnia.

Efektem dziatania w tych dwoch obszarach powinno by¢ doprowadzenie
do wspolpracy naukowca (zespotu naukowego) i przedsigbiorstwa. Mozna za-
tem stwierdzi¢, iz scouci oddziatuja na podaz badan naukowych o potencjale
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komercyjnym oraz popyt na badania (po stronie sektora przedsiebiorstw). Waz-
nym elementem dzialania scoutéw jest budowanie (trwalych) relacji z przed-
stawicielami obu segmentow klientow — zar6wno naukowcow, jak i organizacji
gospodarczych.

Otoczenie biznesowe uczelni

Dziatalno$¢

. , Uczelnia wyzsza
siect scoutow

ijej srodowisko
wewnetrzne

Rys. 2. Obszary oddziatywania sieci scoutow

Zroédlo: opracowanie wlasne

2.2. Rola i zakres zadan scouta

Proponowane, przetestowane rozwigzanie w postaci scoutingu uczelnianego
jako systemu zorientowanego zaréwno do wewnatrz uczelni, jak i na zewnatrz
obejmuje tym samym zadania, jakie scouci musza wypetnia¢ wzgledem obu ob-
szaréw dziatania:

— kreowania podazy badan o potencjale komercyjnym,

— kreowania popytu na badania naukowe w sektorze przedsicbiorstw.

Rola scouta w obszarze kreowania podazy badan obejmowac bedzie (rys. 3):

— rozpoznanie potencjatu badawczego uczelni,

— gromadzenie informacji i wiedzy niezbednej do oceny przydatnosci badan
naukowych dla przedsigbiorstw oraz oceng potencjatu komercyjnego prowadzo-
nych badan,

— monitoring zgromadzonych danych i informacji,

— budowanie relacji z pracownikami naukowymi,

— tworzenie opracowan i dokumentéw potrzebnych do budowy oferty ko-
mercyjnej uczelni,

— budowanie relacji sieciowych wewnatrz zespotu sieci scoutow.
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e rozpoznanie potencjatu badaw-
czego uczelni,
e gromadzenie informacji i wie-

dzy niezbednej do oceny przy-
datno$ci badan naukowych dla
Rola scouta przedsigbiorstw oraz ocena po-
W obszarze tencjalu komercyjnego prowa-
kreowania dzonych badan,
podazy badan e monitoring zgromadzonych da-
naukowych nych i informacji,
o potencjale e budowanie relacji z pracowni-
komercyjnym kami naukowymi,
e tworzenie opracowan i doku-

mentéw potrzebnych do budo-

wy oferty komercyjnej uczelni,
e budowanie relacji sieciowych

wewnatrz zespotu sieci scoutow.

Rys. 3. Rola scouta w obszarze kreowania podazy badan o potencjale komercyjnym

Zrodlo: opracowanie wlasne

Sprawnie dziatajacy system scoutingu wymaga doprecyzowania i uszczego-
lowienia zadan postawionych przed scoutami technologicznymi. Szczegdélowo
zadania scouta wzgledem kreowania podazy badan prezentuje tabela 3.

Tabela 3. Zadania scouta odnoszace si¢ do roli w zakresie kreowania podazy badan

Ol.)szar.y Zadania scouta
dzialania
1 2
Rozpoznanie po- | ¢ Przegladanie baz danych o publikacjach, badaniach naukowych i projek-
tencjalu  badaw- tach prowadzonych w przypisanym obszarze/wydziatach/dziatach
czego uczelni e Przeprowadzanie rozmoéw z wybranymi pracownikami naukowymi w celu

identyfikacji zakresu przeprowadzanych prac badawczo-naukowych

e Udziat w konferencjach specjalistycznych, spotkaniach biznesowych

e Przegladanie i analiza ogélnodostepnych baz danych na temat funkcjonu-
jacych firm z zakresu dyscyplin badawczych, w ktorych specjalizuje si¢
scout

e Poszukiwanie i nawigzywanie kontaktow z organizacjami przedsigbiorcow
oraz potencjalnymi partnerami biznesowymi, gromadzenie potrzeb part-
nerow biznesowych w zakresie badan naukowych, rozwigzywania pro-
blemow technologicznych, nowych rozwigzan technicznych, parametrow
produktowych
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Tabela 3 (cd.)
1 2
Gromadzenie Udzial w konferencjach specjalistycznych, spotkaniach biznesowych
informacji i wie- Przegladanie i analiza ogdlnodostepnych baz danych na temat funkcjonu-
dzy niezbe¢dnej jacych firm z zakresu dyscyplin badawczych, w ktorych specjalizuje si¢

do oceny przy-
datno$ci badan
naukowych dla
przedsigbiorstw
oraz ocena
potencjatu ko-
mercyjnego prac
badawczych

scout

Poszukiwanie i nawigzywanie kontaktow z organizacjami przedsi¢biorcoOw
oraz potencjalnymi partnerami biznesowymi, gromadzenie potrzeb part-
nerow biznesowych w zakresie badan naukowych, rozwigzywania pro-
blemow technologicznych, nowych rozwiazan technicznych, parametrow
produktowych

Przeprowadzenie wstgpnej oceny projektow i prac naukowych pod katem
ich potencjatu do komercjalizacji lub dalszych badan naukowych

Tworzenie opra-
cowan i doku-
mentow potrzeb-
nych do budowy
oferty komercyj-
nej uczelni

Tworzenie dokumentacji podejmowanych dziatan
Formutowanie na podstawie ocen projektdw i prac badawczych ofert
wspotpracy dla potencjalnych partneréw biznesowych

Monitoring
zgromadzonych
danych 1 infor-
macji

Uzupehianie bazy danych o projektach i pracach badawczo-naukowych
prowadzonych przez pracownikow naukowych w przypisanym obszarze/
wydziatach/dziatach

Cykliczna weryfikacja kompletnosci bazy danych i jej aktualizacja

Budowanie rela-
cji z pracownika-
mi naukowymi

Cykliczne wizyty w jednostkach uczelnianych oraz u poszczegolnych pra-
cownikow naukowo-dydaktycznych

Utrzymywanie kontaktéw droga elektroniczng z pracownikami uczelni
oraz przedstawicielami wtadz uczelni i jednostek oraz komorek uczelnia-
nych

Budowanie re-

lacji sieciowych
wewnatrz zespo-
tu sieci scoutéw

Uczestniczenie w pracach zespotu scoutow nad wtérna ocena projektow
i wskazaniem rekomendacji co do skierowania projektu na $ciezke¢ komer-
cjalizowania lub dalszych prac badawczych

Dzielenie si¢ wiedzg z innymi scoutami na temat wlasnych do§wiadczen
Dzielenie si¢ wiedza z innymi scoutami na temat rozpoznanych wynikoéw
badan, potrzeb rynkowych i realizacji procesu scoutingu oraz wlasnych
doswiadczen

Zrédlo: opracowanie wilasne na podstawie: Produkt finalny, Innowacyjny System Identyfi-
kowania, Monitorowania i Oceny Potencjatu Komercjalizacyjnego Wynikéw Prac Badawczych,
»SCOUTING - aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych klu-
czem do wspolpracy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu Operacyj-
nego Kapital Ludzki jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1.

Prawidlowe funkcjonowanie systemu scoutingu wymaga takze dziatan w ob-
szarze otoczenia gospodarczego uczelni wyzszej. Dzialania wewnatrz uczelni
nie moga by¢ oderwane od kontekstu zastosowan prowadzonych w uczelni prac
badawczych. Nie jest bowiem mozliwe, by wlasciwie odnies¢ si¢ do potencjatu
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komercyjnego projektow naukowych bez wiedzy na temat odbiorcow tych pro-
jektow — sektora przedsigbiorstw. Rola scouta w odniesieniu do kreowania popy-
tu na badania naukowe prowadzone przez macierzysta uczelni¢ oznacza¢ bedzie
dzialania nakierowane na (rys. 4):

e rozpoznanie branz, profili dziatalnosci i wykorzystywanych technologii
podmiotéw sektora przedsigbiorstw na rynku lokalnym i ponadlokalnym,

e analizg potencjalnych zastosowan badan prowadzonych przez pracowni-
kéw naukowych macierzystej uczelni w zidentyfikowanych przedsigbiorstwach,

e budowe relacji z przedstawicielami sektora przedsigbiorstw,

e inicjowanie wspotpracy pomigdzy naukowcami a przedsigbiorstwami.

e rozpoznanie branz, profili dzia-
falnosci 1 wykorzystywanych

technologii podmiotow sektora
Rola scouta przedsigbiorstw na rynku lokal-
W obszarze nym i ponadlokalnym,
kreowania e analiza potencjalnych zastoso-
popytu na wan badan prowadzonych przez
badania pracownikéw naukowych ma-
prowadzone cierzystej uczelni w zidentyfi-
W macierzystej kowanych przedsigbiorstwach,
uczelni e budowa relacji z przedstawicie-

lami sektora przedsigbiorstw,

e inicjowanie wspolpracy pomig-
dzy naukowcami a przedsig-
biorstwami.

Rys. 4. Rola scouta w obszarze kreowania popytu na badania prowadzone w macierzystej uczelni

Zrédlo: opracowanie wlasne

Tak przedstawione dziatania scouta w roli przyczyniajacej si¢ do kreowania
popytu na badania mozna uszczegdtowi¢ poprzez przypisanie konkretnych zadan
do wykonania w tym obszarze. Zadania te prezentuje tabela 4.

Wazne jest, by scout traktowat zarowno naukowcow, z ktérymi podejmuje
kontakt, jak 1 przedstawicieli sektora przedsigbiorstw jak klientow. Klientow naj-
cenniejszych, kluczowych. Z uwagi na charakter barier wystepujacych na styku
uczelni i biznesu, profesjonalne, troskliwe, uwazne podejscie do kazdego z tych
klientow jest rzeczywiscie kluczowe. Naukowcy wbrew powszechnemu prze-
$wiadczeniu zyja pod presja ciagtej weryfikacji wynikow pracy. Zarowno przez
zmieniajace si¢ przepisy prawne, jak i wyzwania, jakie stawia przed nimi zaktad
pracy, praca naukowca podlega ciaglej ocenie. Wigczenie w takie uwarunkowania
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kolejnej ptaszczyzny oceny — pod katem potencjatu komercyjnego prowadzonych
badan — moze spotkaé si¢ z oporem i niechecig naukowca. Ponadto, wielu nau-
kowcow zetknie si¢ prawdopodobnie z nowg perspektywa, z jakiej mozna patrze¢
na ich pracg zawodowa, a nieumiejetne podejscie scouta moze spowodowac za-
mknigcie si¢ danego naukowca na wspotpracg. Powrot do punktu wyjscia moze
okaza¢ si¢ niezwykle trudny.

Tabela 4. Zadania scouta odnoszace si¢ do roli w zakresie kreowania popytu na badania

Obszary dzialania Zadania

Rozpoznanie branz, pro- | ¢ Analiza dostepnych baz danych o dziatajacych przedsigbiorstwach

fili dziatalnosci i wyko-
rzystywanych technologii
podmiotow sektora przed-
sigbiorstw na rynku lokal-
nym i ponadlokalnym

w ramach adekwatnych branz

Poszukiwanie potencjalnych partneréw biznesowych poprzez na-
wigzywanie kontaktéw z organizacjami skupiajacymi przedsig-
biorstwa

Nawigzywanie bezposrednich kontaktow z potencjalnymi partne-
rami biznesowymi, identyfikacja probleméw technologicznych,
potrzeb w zakresie nowych rozwigzan technicznych i produkto-
wych, prezentowanie mozliwosci wspotpracy

Inicjowanie wspotpracy miedzy uczelnig a biznesem, aranzowanie
i prowadzenie spotkan partnerow biznesowych z pracownikami
naukowymi

Inicjowanie podpisania listdw intencyjnych (lub innych dokumen-
tow okreslajacych zasady wspotpracy) migdzy uczelnig a partne-
rem biznesowym

Analiza  potencjalnych
zastosowan badan pro-
wadzonych przez pra-
cownikow  naukowych
macierzystej uczelni w zi-
dentyfikowanych przed-
sigbiorstwach

Poszukiwanie zrodet informacji o mozliwych zastosowaniach
zgloszonych przez uczelni¢ projektow naukowo-badawczych, mo-
nitorowanie otoczenia ze wzgledu na pojawiajace si¢ trendy w wy-
korzystywaniu technologii w powigzaniu z prowadzonymi przez
uczelni¢ pracami B+R

Budowa relacji z przed-
stawicielami sektora
przedsigbiorstw

e Cykliczne wizyty w przedsigbiorstwach

Utrzymywanie kontaktow droga elektroniczng z przedstawiciela-
mi sektora przedsigbiorstw

Udzial w konferencjach specjalistycznych, targach, innych wyda-
rzeniach sieciujacych przedsigbiorcow

Zrédlo: jak w tabeli 3.

Trzeba tez pamigtac, iz niejako podaz klientow-naukowcow jest ograniczona
przez okreslong liczbe zatrudnionych w danej uczelni pracownikéw naukowo-ba-
dawczych. Zasob ten jest mato dynamiczny, stad kazdy taki klient jest cenny. Scou-
ting uczelniany jest systemem przypisujacym szczeg6lng role kontaktowi osobi-
stemu na linii scout — naukowiec. Nie oznacza to jednak, ze osobiste spotkanie nie
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powinno by¢ poprzedzone przygotowaniem przy uzyciu dostepnych informacji.
Przeciwnie, takie przygotowanie musi mie¢ miejsce. Czesto scout bedzie kontak-
towatl si¢ z samodzielnymi pracownikami naukowymi, o okreslonym juz stazu
naukowym, dorobku i poczuciu warto$ci wykonywanej pracy. Niezwykle wazne
jest tym samym zgromadzenie przed spotkaniem maksimum informacji o osobie,
z ktorg scout zamierza si¢ spotka¢. Relacje scout — klient w scoutingu uczelnia-
nym przedstawia rysunek 5.

Klienci w odniesieniu do kreowania Klienci w odniesieniu do kreowania
podazy badan o potencjale komer- popytu na badania naukowe po stro-
cyjnym nie przedsigbiorstw

Naukowcy

Zespoty naukowe Przedsigbiorstwa

Dzialy rozwoju

Dziekani wydziatow /o
w przedsigbiorstwach

Kierownicy katedr

Rada Wydziatu

Roézne formy organizacyjne
zrzeszajace przedsigbiorstwa

Wiadze uczelni

Rys. 5. Relacje scout — klient w scoutingu uczelnianym

Zroédlo: opracowanie wlasne

Sektor przedsigbiorstw takze posiada swoja specyfike ujawniajaca si¢ w in-
nej perspektywie dziatania. Tu liczy si¢ czas, warto$¢ dla konsumenta, katego-
rie kosztu i1 zysku. Potencjalna wspotpraca oceniana jest pod katem wplywu na
pozycje konkurencyjng przedsicbiorstwa. Nawigzywany przez scouta kontakt
z przedsiebiorstwami musi poprzedza¢ doktadne przygotowanie, profesjonalizm
prowadzenia rozmowy, szacunek dla czasu, jaki przedstawiciel sfery biznesu zgo-
dzit si¢ dla niego wygospodarowac. Waznym aspektem jest nawigzanie kontaktu
z wlasciwg osoba. Nie zawsze kontakt taki jest tatwy. Niekiedy trzeba ,,przebic¢”
si¢ przez kanaly komunikacji stosowane standardowo w danej firmie. Dla komu-
nikatu, jaki niesie scout, kanaty te moga okaza¢ si¢ niecefektywne i nalezatoby
szuka¢ innych $ciezek dotarcia do odpowiedniej osoby. Scout powinien rozwazy¢
kontakt z szerszg grupa przedsigbiorstw, np. poprzez réozne formy organizacyjno-
-prawne zrzeszajace przedsicbiorstwa z danej branzy czy regionu. Takie ,,umoco-
wanie” podjetego kontaktu moze utatwic¢ dotarcie do wlasciwej osoby.
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Nalezy tez mie¢ na uwadze istotng rol¢ sieciowania w scoutingu uczelnia-
nym. Sieciowanie dokonuje si¢ w ramach zespotu scoutow, pomiedzy naukowca-
mi 1 zespotami naukowymi oraz w ramach powigzan scoutoéw takze na poziomie
taczacym wszystkie typy powiazan: z przedsigbiorstwami, innymi scoutami i na-
ukowcami. Budowanie relacji w ramach tak zarysowanej sieci tworzy wartos$¢
dodana, rodzi efekty synergiczne, przyczynia si¢ do samodoskonalenia uktadu.

Omowione wezesniej role 1 zadania scoutow technologicznych pozwalajg na
wysnucie wnioskow, iz scout, poza dwiema gldéwnymi rolami (kreowanie popytu
i podazy badan), wchodzi w pewne szczegolne role, wykonujac powierzone zada-
nia. Obrazuje je rysunek 6.

ZWIADOWCA?
AKWIZYTOR/
SPRZEDAWCA?
NEGOCJATOR?
MEDIUM?
ZBIERACZ?
ANTENA?
ANALITYK?
SWATKA?
NAUKOWIEC?
CZLOWIEK BIZNESU?

Kim jest scout?

U

Rys. 6. Szczegodlne role scouta technologicznego w ramach wykonywanych obowiazkow
uczelni wyzszej

Zroédlo: opracowanie wlasne

Rola scouta zarowno w ramach pracy prowadzonej wsrod naukowcow, jak
1 w otoczeniu gospodarczym czesto zblizona jest do zwiadowey. Innowacyjny
wymiar scoutingu polega wlasnie na aktywnej roli scouta. Dzialania prowadzone
przez uczelniane centra transferu technologii maja zazwyczaj charakter pasywny,
gdzie zainteresowany procesem komercjalizacji naukowiec/zespot badawczy na-
wiazuje kontakt z centrum. Podobnie przedsigbiorca, jesli zainteresowany wspot-
praca z naukg natrafi na odpowiadajaca mu ofert¢ (pisemna, z bazy danych lub
strony WWW), podejmuje inicjatywe i kontakt. W scoutingu uczelnianym scout
podejmuje inicjatywe zarowno poprzez dotarcie do naukowca, jak i przedsigbior-
stwa. W uczelni macierzystej scout powinien dotrze¢ do wszystkich naukowcow
1 podja¢ probe weryfikacji, czy prowadzone przez nich badania naukowe mogg by¢
przydatne z punktu widzenia praktyki gospodarczej. Kontakt taki powinien by¢ po-
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nawiany i pielggnowany. Nalezy zatozy¢ dynamike prowadzonych badan nauko-
wych i systematycznie uaktualnia¢ informacje zwigzane z tematyka i praktycznym
wymiarem prac badawczych. Po stronie sektora przedsiebiorstw scout takze petni
aktywna role, probujac zainteresowa¢ wybrane branze wspotpraca, oferujac juz
gotowe obszary wspotpracy lub po identyfikacji potrzeb danej firmy stara¢ si¢ zna-
lez¢ wtasciwa osobg po stronie uczelni. Taki ,,zwiad” nosi znamiona ,,akwizycji”.

Rzeczywiscie, docieranie do poszczegodlnych 0sdb przez scouta rowna si¢ nie-
kiedy pracy akwizytora czy sprzedawcy. Scout musi cechowac si¢ uporem w dzia-
faniu. Niejednokrotnie spotka si¢ z odmowg kontaktu. Dla scouta nie moze to jed-
nak oznaczac rezygnacji z ponowienia proby za jaki$ czas. Jako ,,sprzedawca” scout
musi umie¢ zainteresowa¢ swojego rozmoéwce wspolpracg na linii nauka — biznes.
Nierzadko pierwszy kontakt tak z naukowcem, jak i z przedsi¢gbiorstwem nie bedzie
wigzat si¢ z zadnymi konkretami, ale musi by¢ na tyle umiejetnie poprowadzony,
by, gdy zostanie ponowiony, zostat odebrany z zainteresowaniem.

Ewentualne trudnos$ci w nawigzaniu kontaktu powinny zosta¢ przetamane
za pomoca posiadanych zdolnosci negocjacyjnych. Kompetencje negocjacyjne
moga by¢ przydatne takze w innych sytuacjach podczas pracy scouta. Niekiedy,
aby skontaktowac si¢ z danym zespolem badawczym, niezbgdne jest spotkanie
z wladzami wydzialu czy katedry. Te podmioty ukierunkowane sg na przyjete
uprzednio cele dziatania i mogg niech¢tnie podchodzi¢ do nowych inicjatyw.
Zwlaszcza w poczatkowej fazie dziatan scoutingowych zaznacza si¢ rola scouta-
-negocjatora.

Tym samym scout przyjmuje rol¢ medium — nosnika informacji. Informacji
interesujacej. Trzeba pamietac, iz zarowno naukowiec, jak i przedsigbiorca po-
swigca dla scouta swoj czas kosztem innych czynnosci. Niezbedne jest profesjo-
nalne przygotowanie do spotkania. Kazdorazowe wejscie w posiadanie jakiejs$
informacji waznej z punktu widzenia scoutingu uczelnianego oznaczac bedzie jej
katalogowanie. O przydatnych narz¢dziach w tym procesie mowa jest w odreb-
nym rozdziale niniejszego opracowania.

Jednakze zdolnos$¢ systematycznego zbierania i porzadkowania zdobytych
informacji jest w pracy scouta niezbedna. Scout musi jednak zbiera¢ nie tylko
te informacje, ktore w sposob zamierzony pozyska. Wazne jest zbieranie takze
tych informacji, ktore w sposdb niezamierzony czy wrecz przypadkowy dotrag do
scouta i beda miaty wymiar praktyczny z punktu widzenia celow scoutingu uczel-
nianego. Scout wystepuje niejako w roli anteny zbierajacej sygnaly.

Pozyskiwane i gromadzone informacje sa wreszcie poddawane przez scouta
analizie. Scout analizuje potencjal komercyjny zidentyfikowanych badan nauko-
wych, moze tez wspieraé proces decyzyjny co do dalszych kierunkow badan, po-
siadajac rozeznanie w sferze ewentualnych potrzeb sektora gospodarki. Po stronie
przedsigbiorstw, scout-analityk poddaje analizie zgloszone zapotrzebowanie na
wspolprace i poszukuje partnera po stronie nauki. W sytuacji, gdy przedsiebior-
stwo nie jest w stanie wskaza¢ obszarow potencjalnej wspotpracy, ale jest otwarte



28 Zadania, rola i kompetencje scouta technologicznego

na wspoélprace, scout moze zaproponowacé obszary wspotpracy, uwzgledniajac
profil dziatalnosci danej firmy.

Kojarzenie partneréw oznacza role swatki. Scout nie przeprowadza procesu
komercjalizacji. Jego rola koficzy si¢ na skojarzeniu dwoch stron. Wybor $ciez-
ki komercjalizacji, sposobu ochrony wtasnosci intelektualnej pozostaja w gestii
uczelnianego centrum transferu technologii. Oczywiscie te zagadnienia musza
by¢ dla scouta znane i musi on umie¢ poruszaé si¢ w tych obszarach podczas
rozmow z naukowcami czy przedsi¢biorcami.

Zdolnos$¢ do ,,wniknigecia w umyst” badacza wymusza zdolno$¢ patrzenia na
nauke oczami naukowea. Scout musi zna¢ specyfike pracy naukowca, jej uwarun-
kowania, rzadzace nig mechanizmy. Musi tez mie¢ rozeznanie w obszarze nauki,
w ktorym realizuje swojg dziatalno$¢. Znajomos¢ terminologii, paradygmatu czy
stanu wiedzy w danym obszarze na poziomie podstawowym, a w wybranych sy-
tuacjach pogtebionym — jest niezb¢dna. Czyni to scouta osoba, z ktorg naukowiec
bedzie w stanie podzieli¢ si¢ informacjami. Umiejetno§¢ mowienia tym samym
jezykiem, jakim postuguje si¢ nauka, jest jednym z czynnikéw warunkujacych
udany kontakt z pracownikiem naukowym.

Podobnie, dziatajac w otoczeniu gospodarczym uczelni, scout musi umie¢
wejs$¢ w role przedsiebiorcy. Znac jego priorytety, kategorie, jakimi mysli przed-
siebiorca. Niezbedne jest przygotowanie z punktu widzenia stosowanych w danej
branzy technologii, dominujacych modeli biznesowych czy czynnikow ksztaltu-
jacych wartos¢ dla konsumenta wytwarzanych dobr lub §wiadczonych ustug.

2.3. Kompetencje scouta technologicznego

Budowa efektywnie dzialajacego scoutingu uczelnianego jest z pewnoscig du-
zym wyzwaniem. Zarysowane wczesniej zadania scouta i sprawowane role naka-
zuja dobor osob cechujacych sie okreslonym zestawem kompetencji. Opracowany
zestaw kompetencji, przedstawiony w tabeli 5, jest niezbedny dla wtasciwego wyko-
nywania przez scouta powierzonych zadan. Szczegdtowo prezentuje je zatgcznik 1.

W zaleznosci od roli, ktéra scout wykonuje, rozni¢ si¢ beda wymagane od
niego kompetencje. Roznice te nie sg jednak znaczace. Przedstawia je tabela 5.

Scout technologiczny, wykonujac swoje dzialania tak wewnatrz, jak i na ze-
wnatrz uczelni, wykorzystuje niemalze ten sam zestaw kompetencji. To, co r6z-
ni wymogi kompetencyjne w ramach dziatan wewnatrz uczelni od dziatan ze-
wnetrznych, to przede wszystkim kwestia budowania relacji. Prowadzony proces
scoutingu buduje wewnatrz uczelni relacje wewngtrzne, ma miejsce sieciowanie
wewnatrz struktur uczelnianych, w tym z innymi scoutami. Dziatajac w otoczeniu
gospodarczym uczelni, scout nastawiony jest na tworzenie relacji z podmiotami
rynkowymi. Tu tez wymagana jest w wiekszym stopniu swiadomos$¢ biznesowa.
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Tabela 5. Kompetencje a role scouta technologicznego

Rola scouta Kompetencje

Kreowanie podazy badan Ksztattowanie przebiegu procesu komercjalizacji

o potencjale komercyjnym Myslenie analityczne

Komunikowanie si¢

Kreatywno$¢

Praca w zespole

Prezentacja publiczna

Budowanie relacji organizacyjnych (networking organizacyjny)

Kreowanie popytu Ksztattowanie przebiegu procesu komercjalizacji
na badania naukowe Myslenie analityczne
po stronie przedsi¢biorstw Komunikowanie si¢

Kreatywnos¢

Praca w zespole

Prezentacja publiczna

Swiadomos¢ biznesowa
Budowanie relacji rynkowych (networking rynkowy)

Zrédlo: jak w tabeli 3.

Dziatajac tak wewnatrz uczelni, jak i na zewnatrz, scout musi posiada¢ okre-
$lone umiejetnosci 1 wiedze z zakresu procesu komercjalizacji. To znajomo$¢ pra-
widet rzadzacych nim stoi u podstaw pracy scouta. Samej komercjalizacji scout
nie przeprowadza, ale jego dzialania maja do niej doprowadzi¢, a wigc solidna
wiedza i umiejetnosci z tego zakresu sg niezbedne.

Scout zbiera informacje wewnatrz i na zewnatrz uczelni w konkretnym celu.
Wymagane sg tu umiejetnosci analityczne. Zidentyfikowane badania naukowe
poddane beda analizie z punktu widzenia potencjatu rynkowego. Zdolnos¢ do
gromadzenia informacji, analizy jako$ciowej i ilosciowej, w tym syntezy i wycia-
gania wnioskow, jest w tym procesie kluczowa.

Jako ze scouting uczelniany jest systemem bazujagcym na osobistym kontak-
cie migdzyludzkim, to zdolno$¢ do komunikacji stanowi jego trzon. Wazny jest
tu dobor narzedzi komunikacji i jej form, w tym korespondencji biznesowej oraz
dostosowania komunikacji do odmiennych kultur organizacyjnych uczelni i pod-
miotu gospodarczego.

W obu obszarach dziatania scout musi wykaza¢ si¢ nieszablonowym mys$le-
niem, umiejetnoscia zastosowania odpowiednich technik heurystycznych. Scout
bedzie miat do czynienia z nowymi rozwigzaniami technologicznymi i znalezie-
nie dla nich zastosowan wymagac bedzie tworczego myslenia.

Scouting uczelniany ma z zalozenia zespotowy charakter, a ponadto bazuje
na kontaktach migdzy ludZzmi, na tym opiera swojg efektywnos¢. Umiejgtnosé
pracy zespotowej znaczaco wpltywa na efektywnos$¢ scoutingu. Scouci, pracu-
jac w zespole, wymieniajg si¢ do§wiadczeniami, czerpig ze swoich dokonan,
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pracujg wspolnie na rzecz jednego celu. Wymagac beda od siebie wsparcia w at-
mosferze wspotpracy. Dzigki temu mozliwy bedzie efekt synergiczny ptynacy
z dziatania sieci.

Scout, spotykajac si¢ z naukowcami, a takze z przedstawicielami przedsig-
biorstw, musi umie¢ profesjonalnie przeprowadzi¢ prezentacje. Wazne tu beda
takie aspekty, jak umiejetno$¢ budowania relacji z odbiorcg czy umiejetnos¢ kon-
trolowania mowy ciata, operowania gltosem itp.

Wymagania stawiane scoutom technologicznym sg wysokie, a ewentualne
trudnosci w rekrutacji wlasciwych osob powinny by¢ rekompensowane profe-
sjonalnym przygotowaniem do wykonywanego zawodu. Zdobycie niezbednej
wiedzy 1 wyksztatcenie okre§lonych umiejg¢tnos$ci moze zrealizowac si¢ poprzez
odbycie kierunkowego studium podyplomowego.



Rozdzial 3. Proces ksztalcenia scoutow
technologicznych

Dziatalno$¢ scoutow jako liderow ,,kooperacyjnych form transferu technolo-
gii”! musi by¢ poprzedzona odpowiednim ich przygotowaniem w ramach specjali-
stycznego szkolenia w zakresie zarzadzania projektami wspolpracy z przemystem.
Wissema? podkresla, ze ,,ciezka praca czeka uczelnie, ktore zechcg przej$¢ z mode-
lu 2GU do 3GU?. W koncepcji 3GU konieczne jest przekonanie przede wszystkim
naukowcow, ze muszg zupehie zmieni¢ system wartosci. Ksztatcenie scoutow jest
formg edukacji dla przedsigbiorczosci akademickiej witaczajaca si¢ w te zmiany.
Zadanie, jakie powinni realizowac¢ scouci, faczenia wspotczesnej gospodarki i na-
uki wymusza potgczenie wiedzy, umiejetnosci i dobrego planowania.

3.1. Ogolne uwarunkowania ksztalcenia scoutow
technologicznych

Wprowadzenie scoutdéw w rozlegle zagadnienia przedsigbiorczosci akade-
mickiej nastawionej na wspotprace uczelni z przedsigbiorstwami bedzie zalezato
w duzej mierze od procesu ich ksztatcenia. Opierajac si¢ na kluczowych czyn-
nikach sukcesu w rozwoju innowacyjnej przedsiebiorczosci akademickiej (opra-
cowanej przez Cieslika et al.), mozna wskazaé, ze proces edukacji jest jednym
z czterech, obok wsparcia ze strony uczelni i przedsigbiorcéw oraz srodkéw finan-
sowych zwigzanych z dziatalnoscig scoutéw, waznych determinant powodzenia
dziatalno$ci scoutow.

U J. Cieslik, J. Gulinski, K. B. Matusiak, A. Skata-Pozniak, Edukacja dla przedsigbiorczosci,
PARP, Poznan—Warszawa 2011, s. 26.

2 J. G. Wissema, Uniwersytet Trzeciej Generacji. Uczelnia XXI wieku, Wydawnictwo Zante,
Wroctaw 20009, s. 35.

3 2GU — uniwersytet drugiej generacji, 3GU — uniwersytet trzeciej generacji.
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Polak* wskazuje, ze ramy procesu ksztalcenia powinny obejmowac siedem
etapow:

1. Uswiadomienie celéw i zadan;

Poznanie nowych faktow;

Nabywanie nowych poje¢;

Poznawanie prawidlowosci i systematyzowanie wiedzy;
Przechodzenie od teorii do praktyki;

Wykonywanie zadan praktycznych;

Sprawdzenie i ocena osiagnigc.

Prawidtowe ksztalcenie wymaga znajomosci celow i zadan, jakie powinien
realizowac uczacy si¢. Zadania powinny mie¢ charakter zarowno ilosciowy, jak
1 jakosciowy. Z jednej strony scout ma za zadanie zrealizowaé wskazniki rezul-
tatu postawione przed nim. Z drugiej, jest on reprezentantem uczelni i powi-
nien pozytywnie ksztattowaé swoj wizerunek wewnatrz organizacji i wizerunek
uczelni na zewnatrz. Scout zostanie w swojej pracy skonfrontowany z sytuacja-
mi, jak naukowcy i przedsigbiorcy widziani sg przez innych, jak widzg siebie
sami oraz w jaki sposob chcieliby by¢ widziani®. Poznawanie poje¢ i faktow
1 odnosi si¢ do podstawowej wiedzy, ktorg powinien posiadaé¢ scout, i do stu-
diéw przypadkow, ktore mozna mu przedstawic. Te dwa etapy ulatwiaja pozna-
nie nieznanych sytuacji, w ktorych moze si¢ znalez¢ podczas realizacji scoutin-
gu. Przekazywana wiedza powinna obejmowac zarowno teorie, ktore stanowia
trzon wiedzy (np. o transferze wiedzy i technologii, procesach komercjalizacji
w roznych sektorach, teoriach finansowania wdrazania nowych technologii)
o integracji nauki i przedsigbiorcow, jak i praktyczne zadania (negocjowanie
warunkow transakcji, interpretacja atrybutéw nowych produktow w oparciu
o wyniki badan podstawowych lub stosowanych). Finalnie proces ksztalcenia
konczy si¢ sprawdzeniem i ocena osiagniec.

W praktyce scoutingu etap sprawdzenia i oceny osiggnie¢ moze by¢ realizo-
wany dwukrotnie:

1) na zakonczenie procesu szkolenia sig¢;

2) podczas zatrudnienia i wykonywania zadan zwigzanych ze scoutingiem.

Proces rozwoju scouta wspierany procesem edukacyjnym jest tworzeniem
tez ustug, ktére bedzie on realizowat zarowno dla klienta wewngtrznego (naukow-
cy), jak 1 zewngtrznego (przedsigbiorcy). Dlatego edukacje w scoutingu mozna
nazwaé dualng. Patrzac na proces ksztalcenia scoutow z punktu widzenia reali-

NowunhkswDd

4 B. Polak, Podstawy teorii ksztalcenia, Szczecinska Szkota Wyzsza Collegium Balticum,
Szczecin 2013, s. 13.

5 K. Stopczynska, Wykorzystanie nowych technologii w komunikacji wizerunkowej na przykia-
dzie Off Piotrkowska Center, [w:] Przedsigbiorczos¢ — droga do innowacyjnej gospodarki, SOOIPP
Annual 2013, Zeszyty Naukowe, nr 795, Ekonomiczne Problemy Ustug, nr 109, Uniwersytet Szcze-
cinski, Szczecin 2013, s. 217-230.
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zacji zadan wewnatrz organizacji, zdobywana wiedza i ksztaltowane umiejetno-
$ci powinny umozliwia¢ zrozumienie teorii wypracowanych w osrodku nauko-
wym. To, co charakteryzuje naukowcdw, to prze§wiadczenie, ze ich wyniki badan
Z pewnoscia zostang przyjete przez przedsigbiorcow. W praktyce naukowcy po-
siadaja niewielkie podstawy do tego, zeby wyniki badan speiniaty wymagania
przedsigbiorcéw. Natomiast punkt widzenia przedsigbiorcow, ktorych potrzeby
scout powinien rozpozna¢, powinien zmusi¢ go do praktycznego podejscia do
wynikow badan, nie zapominajac, ze wyniki badan naukowcow sa ksztattowane
przez optymizm, wynikajacy z wyobrazen, oraz czas i prace, jakie wtozyli w pro-
ces tworczy®. Scouci muszg ze swoja wiedzg i umiejetnosciami konfrontowac si¢
zardwno z marzycielami, jak i realistami.

Kolejng wazng kwestiag w budowaniu procesu ksztatcenia scoutow jest pozy-
cjonowanie ushug scoutingu w $wiadomosci scouta. Ma to duze znaczenie we wila-
Sciwym przygotowaniu zadan edukacyjnych. Scout jako student (uczen) powinien
otrzymywac, ale i ,,wchtania¢” te¢ wiedze, ktora jest mu co najmniej niezbedna do
wykonania zadan w scoutingu. Jak wskazuje Jasinski’, rola wynikow badan nauko-
wych w rozwoju firm z punktu widzenia ich innowacyjnosci jest kluczowa. Postep
technologiczny w przedsigbiorstwie jest rezultatem wlasnych innowacji techno-
logicznych oraz transferem wynikow badan i technologii z o§rodkéw naukowych
i badawczych. Dlatego jednym z podstawowych zalozen pracy (i edukacji) scouta
powinno by¢ twierdzenie, ze ustuga scoutingu (ktora realizuje) powinna jednocze-
$nie zosta¢ uksztattowana przez wyobrazenia naukowca i wymagania przedsie-
biorcy. Finalny efekt pracy scouta to transfer wiedzy i wynikoéw badan z uczelni do
przedsigbiorcy, ktory umozliwi powstanie innowacji. Nalezy jednak pamietac, ze
innowacja powstata w wyniku transferu wiedzy i wynikow badan jest rowniez zja-
wiskiem spotecznym. Powstaje w wyniku interakcji miedzy naukowcami a przed-
sigbiorcami. Kazdy z nich dysponuje wlasnymi zasobami wiedzy i sposobami oce-
ny warto$ci cech innowacji. Naukowiec to tworca wynikow badan, pomystodawca
nowego rozwiazania. Przedsigbiorca to odbiorca pomystu gotowy ponies¢ ryzyko
w kreowaniu innowacji®. Budowanie pozycji ustug to bardzo skomplikowany pro-
ces, ktory jest powigzany z wypracowanymi celami i wartosciami nie tylko jedne-

¢ E. Gwarda-Gruszczynska, T. Czapla, Kluczowe kompetencje menedzera ds. komercjalizacyi,
PARP, L6dZ 2011, s. 25.

" A. H. Jasinski, Aktywnos¢ badawczo-rozwojowa przedsigbiorstw kluczem do wzrostu in-
nowacyjnosci gospodarki, [w:] Przedsigbiorczos¢ — droga do innowacyjnej gospodarki, SOOIPP
Annual 2013, Zeszyty Naukowe, nr 795, Ekonomiczne Problemy Ustug, nr 109, Uniwersytet Szcze-
cinski, Szczecin 2013, s. 13-27.

8 P. Burtny, Kreatywnos¢. Open innovation i analiza statystyczna pozycji innowacyjnej Polski
i wojewédztw, [w:] D. M. Trzmielak, J. Zurawska (red.), Zarzqdzanie innowacjq. Aspekty komuni-
kacji, finansowania, badania rynku, psychologicznych uwarunkowan, polityki innowacyjnej i infra-
struktury, Wydawnictwo Instytut Slaski, Opole 2011, s. 165-183.
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g0 scouta, ale reprezentowanymi przez calg sie¢ scoutow technologicznych i 0sob
zaangazowanych w ich proces uczenia sie i pdzniejszej realizacji zadan’.

' N N\ / N\
Okreélenia Studia podyplomowe Ewalqacf]a prggramu
X lub kompleksowe zaje¢ studiow
zadan scouta .
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Rys. 7. Proces ksztalcenia scouta

Zroédlo: opracowanie wlasne

Proces edukacji scouta obarczony jest nieustannym poszukiwaniem no-
wych mozliwosci i koncepcji taczenia teorii z praktyka. Scout nie tylko musi
wiedzie¢, jakie modele wspdlpracy naukowcow i przedsigbiorcow zapropono-
wac, jakie techniki w poszukiwaniu nowych mozliwosci integracji nauki i prze-
myshu wybraé, ale musi posiada¢ umiej¢tnosci reagowania na stale zachodza-
ce zmiany w potrzebach przedsigbiorcow. Proces ksztatcenia powinien zostaé
przygotowany i wdrozony dla celoéw, ktore stawia sobie organizacja zatrudnia-
jaca scoutow. Nalezy tez pamigtac, ze dlugos¢ procesu ksztatcenia jest rowniez
zalezna od samych uczacych si¢. Ich wiedza, umiejgtnosci, szybkos$¢ uczenia
si¢ oraz zmiany, jakie musza zaadaptowac w realizacji zadan scoutingu, be¢da

? E. Ksigzek, J. M. Pruvot, Budowanie sieci wspélpracy i partnerstwa dla komercjalizacji
wiedzy i technologii, PARP, Poznan—Lille 2011, s. 41-58.
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wydtuzaty lub skracaly proces ksztatcenia scoutow. Conceigao et al.!° wskazuja,
ze jakos$¢ uczenia si¢ glownie zalezy od zdolnosci absorbcji wiedzy, akumulacji
przez uczacego umiejetnosci zarowno indywidulnych, jak i zbiorowych w gru-
pie, w ktorej funkcjonuje. Na wyniki scouta maja tez wptyw motywacje (we-
wnetrzne i zewngtrzne). Gotowos¢ podejmowania dziatan, nawet wtedy gdy cel
jest trudny, jest czesto wazniejsza od wiedzy, umiejetnosci i zdobywania kwa-
lifikacji pozyskanych podczas procesu ksztalcenia''. Proces ksztalcenia scouta
przedstawia rysunek 7.

3.2. Budowanie kompetencji scouta

Punktem wyjscia do przygotowania procesu ksztalcenia scoutow byto zdefi-
niowanie zakresu kompetencji w ramach stanowiska scouta technologicznego na
uczelni. Jak wskazuje Czapla'?, przyjecie takiej perspektywy ma uprzedni charak-
ter. Wynika to z trwatej architektury kazdej organizacji, w tym uczelni, i stanowi
element operacjonalizacji misji i celow strategicznych. Kompetencje ogoélne beda
przede wszystkich opisywaty umiejetnosci i postawy scoutdow, jakie wynikaja
z przyjetego zakresu zadan 1 obowigzkow scoutéw. Natomiast z punktu widze-
nia przewagi konkurencyjnej, jakg budowaé powinni scouci, i u podstaw ktorych
leza unikalne 1 wyrdzniajace si¢ kompetencje, konieczne staje si¢ dostarczenie
scoutom odpowiedniej wiedzy. W ten sposob sie¢ scoutdw technologicznych ma
szans¢ posiadania unikalnego i identyfikujacego ja uktadu umiejetnosci wynika-
jacego wprost z dostarczonej wiedzy (rys. 8).

W ramach panelu ekspertow ustalono dla scoutdéw nastepujace obszary wie-
dzy kluczowe dla dalszego ksztaltowania ich umiejg¢tnosci i postaw: wiedza o ryn-
ku, standardach sektora, motywach powstawania innowacji, zasobach, procesach,
metodach i strategiach niezbednych dla transferu, komercjalizacji wiedzy 1 wyni-
kéw badan. Z kolei obszary kluczowych umiejetnosci to: analiza rynku, komuni-
kacja, poszukiwanie i dostosowanie zasobow, wskazywanie zrodet finansowania
i podejmowanie ryzyka.

10°P. Conceigdo, D. V. Gibson, M. V. Heitor, Ch. Stolp (red.), Knowledge and innovation for
global learning economy: Building capacity for development, [w:] Systems and Policies for the
Global Learning Economy, Praeger, London 2003, s. 11-43.

1" M. 1dzik, Kluczowe kompetencje w generowaniu innowacji w przedsigbiorstwie, [w:]
D. M. Trzmielak, J. Zurawska (red.), Zarzqdzanie innowacjq. Aspekty komunikacji, finansowania,
badania rynku, psychologicznych uwarunkowan, polityki innowacyjnej i infrastruktury, Wydawnic-
two Instytut Slaski, Opole 2011, s. 184-220.

12 T. Czapla, Rola kompetencji we wspieraniu kreatywnosci, [w:] D. Trzmielak (red.), Transfer
technologii i przedsiebiorczos¢ innowacyjna w rozwoju firm, Wydawnictwo Uniwersytetu £odzkie-
go, £.6dz 2012, s. 111-125.
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Rys. 8. Wiedza, umiejgtnosci i postawy niezbgdne scoutom technologicznym na stanowisku pracy

Zrédlo: opracowanie wlasne

Wiedza i umiejetnosci przyczynic sie¢ mialy rowniez do budowania i ksztatto-
wania postawy rynkowej, budowania wspotpracy i osiggania sukcesu. Szczegoto-
we cele zwigzane z wiedza 1 umiej¢tno$ciami przedstawia tabela 6.

We wstepnym etapie przygotowan do ksztatcenia scoutoéw zatozono, ze beda
oni posiadali niezbedng ogdlng wiedze o rynku, dotyczaca standardow wybranych
sektorow w odniesieniu do modeli komercjalizacji. Zatozenia do ksztalcenia nie
uwzgledniaty budowania wiedzy o konkretnym sektorze np. biotechnologii, ICT.
Jednakze, aby wspolpraca miedzy trzema podmiotami (scoutem, uczelnig i przed-
sigbiorstwem) dawata rezultaty w postaci umow o wspoélne (uczelnia — przedsie-
biorca) badania naukowe, wdrozenia, zadania komercjalizacyjne, scout powinien
obok wiedzy posiada¢ umiejetnosci wielostronnej wymiany informacji'?. Proces
uczenia si¢ odnoszony byl do postrzegania partneréw (naukowcy, pracownicy

13 D. M. Trzmielak, Komercjalizacja wiedzy i technologii, s. 40—43.
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uczelnianej organizacji wsparcia oraz przedsicbiorcy) przez pryzmat wielostron-
nych korzysci ze wspotpracy i wprowadzenia nowych rozwigzan na rynek. W kon-
sekwencji edukacja, a pdzniej praca scouta, powinna przynie$¢ przemieszczenie si¢
wiedzy nie w jednym, ale trzech kierunkach: od/do przedsigbiorcy, od/do naukow-
céw 1 od/do instytucji wsparcia (rys. 9). W ten sposob uczelnia, i reprezentujacy
ja w kontaktach z przedsigbiorca scout, zwicksza w dalszej kolejnosci szanse na
wykorzystanie wynikéw badan w przedsigbiorstwach i pomystow przedsigbiorcow
w badaniach naukowych.

Tabela 6. Cele edukacji scoutdow zwigzane z wiedza i umiejetnosciami

Cele zwiazane z wiedza

Cele zwigzane z umiejetnosciami

Znajomo$¢ zasad oceny potencjalu komercyj-
nego technologii,

Znajomo$¢ praktycznych aspektéw prawa wila-
snosci intelektualne;j,

Znajomo$¢ procesu komercjalizacji,

Znajomo$¢ sformalizowanych narzedzi anali-
zy potencjatu komercjalizacyjnego i technik
analizy wielowymiarowej,

Znajomo$¢ narzedzi komunikacji organizacyj-
nej i formalnej korespondencji biznesowej,

Znajomo$¢ modeli perswazji i negocjowania,

Znajomo$¢ stosowania technik heurystycznych
i tworczego modyfikowania narzgdzi i proce-
dur stuzacych realizacji zadan scouta.

Wiasciwa komunikacja i negocjacje z naukow-
cami i przedsigbiorcami oraz dostosowywa-
nie sposobu komunikowania si¢ interperso-
nalnego do okreslonych warunkow,

Dobdr formy zabezpieczenia wtasnosci intelek-
tualnej,

Budowanie harmonograméw realizacji przed-
sigwzigcia,

Catosciowe spojrzenie na proces komercjaliza-
cji i identyfikacja potencjalnych szans oraz
barier dla rozwoju i wdrozenia wynikow ba-
dan 1 innowacji,

Wiasciwe stosowanie sformalizowanych narzg-
dzi analizy potencjatu komercjalizacyjnego
i technik analizy wielowymiarowej,

Wiasciwe znajdywanie informacji i jej analizo-
wanie,

Poprawne formutowanie wnioskéw dla transfe-
ru wiedzy i wynikow badan,

Poprawne stosowanie narzedzi perswazji,

Poprawne stosowanie technik heurystycznych
i tworczego modyfikowania narzgdzi i proce-
dur stuzacych realizacji zadan,

Tworzenie nowych rozwigzan i rozpoznawania
istotnych cech rynku, branzy lub sektora.

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Na podstawie wstepnych zatozen dotyczacych kompetencji scouta techno-
logicznego opracowano proces ksztalcenia, ktory zostat wdrozony w projekcie
»Scouting — aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac
badawczych kluczem do wspolpracy nauki i przedsigbiorcow”. Proces ksztal-
cenia sktada si¢ z dwunastu etapow, z ktorych dziesi¢e¢ ma charakter statyczny,
a trzy ostatnie dynamiczny tzn. zmieniane podczas catego okresu zatrudnienia
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Rys. 9. Przeptyw informacji pomigdzy scoutem a podmiotami scoutingu

Zrodlo: opracowanie wlasne

scouta. Punktem wyjscia sg zadania scouta, takie jak np.: identyfikacja projektow
uczelnianych o potencjale komercyjnym, wstepna ocena potencjalu komercyjne-
go dla zidentyfikowanych wynikéw badan, kontakty z naukowcami i przedsig-
biorcami (otoczeniem wewngetrznym i zewnetrznym) w celu urealnienia oceny
potencjatu komercyjnego, wymiana informacji w trojkacie przedsigbiorca, na-
ukowiec, uczelniany osrodek wsparcia (centrum transferu technologii), tworzenie
bazy danych projektow dla biezacej pracy celéw sieci scoutow oraz promowanie
projektow na zewnatrz uczelni.

Drugi etap procesu ksztatcenia obejmowat opracowanie mapy kompetencji
scouta, w tym niezbednej wiedzy i umiejetnosci, ktore powinien naby¢ przed
przystapieniem do scoutingu. Wsrod kluczowych kompetencji scouta wyr6zniono
nastepujace obszary:

1) ksztattowanie przebiegu procesu komercjalizacji,

2) myslenie analityczne,

3) komunikowanie si¢ i prezentacja publiczna,

4) kreatywnos¢ i budowanie relacji,

5) praca w zespole,

6) postugiwanie si¢ bazami danych o projektach, patentach,

7) $wiadomos¢ biznesowa.

Obszary kompetencji scouta przedstawia rysunek 10.

Kompetencja, ksztalttowanie przebiegu procesu komercjalizacji sg kluczowe
przy realizacji scoutingu. Scout powinien posiada¢ umiej¢tnosci calosciowego
spojrzenia na og6t dziatan sktadajacych si¢ na proces komercjalizacji i dziatania
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i diagnozowanie po-  si¢ na proces
tencjalnych szans ~ komercjalizacji 2.
1 zagrozen Pozy-
6. rynko- skiwanie,
Postugiwanie wych przetwarzanie
si¢ bazami danych i celowe wykorzy-
0 patentach, wyni- stywanie danych
kach badan 1 informacji
5. 3.
Osiaganie celow ze- Postugiwanie si¢ narzg-
spotowych i odpo- 4. dziami komunikacji
wiedzialno$¢ za Tworcze interpersonalnej
wspolny efekt podejscie i prezentacja
do problemu publiczna

i umiejetnosci
budowania sieci
relacji

Rys. 10. Obszary kompetencji scouta

Zroédlo: opracowanie wlasne

podejmowane przez wszystkie strony zaangazowane w ten proces. Komercjali-
zacja jest ,,ksztalttowaniem wartosci dodanej dla idei, wynikoéw badan, techno-
logii i nowego produktu™*. Stad scout powinien nie tylko zna¢ wszystkie etapy
procesu komercjalizacji i kluczowe dzialania, ktére musi podjaé, ale wlaczaé sie
w proces transferu wiedzy poprzez tworcze podejscie do problemu (ksztattowanie
warto$ci dodanej). Dzialalnos$¢ scouta to sprzedaz mysli naukowo-technicznej in-
nym podmiotom. Myslenie analityczne w celu pozyskiwania, przetwarzania i wy-
korzystania danych i informacji zwigzane jest z powstawaniem koncepcji badan
naukowych dostosowanych do przysztych zastosowan. Dodgson et. al.'* bardzo

4 D. M. Trzmielak, Komercjalizacja wiedzy i technologii, s. 15.
15 M. Dodgson, D. Gann, A. Salter, Thing, play, do. Technology innovation, and organization,
Oxford University Press, New York 2005, s. 4.
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dobitnie wskazuja, jakg wiedzg 1 umiejetnosci powinna mie¢ osoba kreujgca war-
to$¢ dodang w procesie tworzenia innowacji —,,think, play and do”. Mysl, podejmij
inicjatywe w taczeniu naukowcow i przedsigbiorcow, a w konsekwencji doprowa-
dzisz do nawigzania relacji uczelni i przedsi¢biorstw. Model biznesowy dla scouta
powinien zatem opiera¢ si¢ na trzech filarach: propozycji wartosci relacji naukow-
ca i przedsigbiorcy, dostarczenia kanatu dystrybucji wynikéw badan, jakim jest on
sam, oraz ukierunkowania oferty uczelni lub potrzeb przedsigbiorstwa do wyse-
lekcjonowanego rynku docelowego'®. W budowaniu relacji wazne jest wykorzy-
stywanie nieformalnych struktur i powigzan miedzyorganizacyjnych, rozpoznawa-
nie 0s0b decyzyjnych 1 umieje¢tnosei znajdywania i korzystania z pomocy innych.

Scout wykracza poza jedna organizacj¢, komunikuje si¢ z interesariuszami
wspotpracy naukowcow i1 przedsigbiorcéw oraz prezentuje wyniki badan lub po-
trzeby przedsigbiorstw w prezentacjach publicznych. Wyniki czesto nie majg nic
wspoélnego z zagadnieniami rynkowymi, ale dzigki komunikacji interpersonal-
nej i nieszablonowemu podejsciu do problemu scout powinien dokona¢ trans-
feru know-how i know-why do przedsigbiorstw'”. W ten sposob przyczyni si¢
do powstania innowacji produktowych, procesowych i rowniez innych dziatan
w przedsiebiorstwie. Dziatalno$¢ scouta jest rowniez realizacjag wspolnych ce-
16w zespotu, w ktorym pracuje. Charakteryzuje si¢ umiejgtnoscia przyjmowania
odpowiedzialno$ci za wspolny efekt dzialania zespotu, w ktorym pracuje: sie¢
scoutow, osrodek wsparcia, wydziat uczelni i uczelnia. Umiejgtnosci angazowa-
nia i wspierania innych: naukowcow, przedsiebiorcow i 0sob lub podmiotow za-
angazowanych w transfer i komercjalizacj¢ wynikéw badan przyczynia si¢ do
identyfikacji potencjalnego i preferowanego modelu wspotpracy.

Ksztatcenie scouta powinno réwniez dostarcza¢ wiedzy o narzedziach infor-
matycznych zwigzanych z analizg zgloszen patentowych, rynkéw docelowych lub
poszukiwaniem nowych technologii przez przedsigbiorcow. Umigjetnosé obstugi
baz danych w celu analizy informacji o rynku i tzw. $ciezki $mierci dla wynalaz-
kow pozwalaja zaoszczedzic¢ czas, ale przede wszystkim wskazuja szanse i barie-
ry dla rozwoju i wdrozenia wynikoéw badan (innowacji).

Ostatnim zidentyfikowanym w procesie ksztalcenia blokiem kompetencji
jest $wiadomos¢ biznesowa. Kompetencja ta dotyczy umiejetnosci whasciwego
rozpoznawania trendéw rynkowych, umiejetnosci myslenia w kategoriach kosz-
towych 1 konkurencyjnosci migdzy przedsigbiorstwami dziatajacymi w poszcze-
gblnych segmentach rynku. W ramach wiedzy, jak rozpoznawac¢ konkurencyjne

16 T. Davila, M. J. Epstein, R. Shelton, Making innovation work. How to manage it, measure
it, and profit from it, Wharton School Publishing, New Jersey 2005, s. 32.

7 D. M. Trzmielak, Marketing nowych technologii — koncepcja i strategia SW, [w:] B. Gregor
(red.), Marketing w obliczu nowych wyzwan rynkowych, Wydawnictwo Uniwersytetu Lodzkiego,
1.6dz 2013, s. 213-227.
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cechy alternatywnych technologii i istotne cechy rynku dla analizowanych wyni-
kéw badan, scout powinien identyfikowaé w szczegolnosci znaczenie tak zwanej
przedsigbiorczosci akademickiej. Transfer 1 komercjalizacja wiedzy oraz wyni-
kéw badan odbywa sie¢ w sposob bezposredni (sprzedaz wynikéw badan lub ushug
i udzielenie licencji na know-how, patent itp.) lub posredni (np. zaktadanie spotek
spin-off) 1 to do zadan scouta nalezy rozpoznawanie, ktéra forma (bezposrednia
lub posrednia) jest realna i do zaakceptowania dla uczelni i przedsiebiorcy.

3.3. Generowanie, wybor i opracowanie zawartosci blokow
tematycznych dla budowania kompetencji scouta

Thorp i Goldstein'®, analizujgc zadania ,,przedsiebiorczej uczelni” w XXI w.,
wskazuja, ze jej podstawowa misja zostala wyraznie przedefiniowana. Kazda uczel-
nia bez wzgledu na jej charakter powinna w minimalnym zakresie uczy¢ przedsie-
biorczosci. Dzisiejsi studenci i doktoranci w niewielkim stopniu maja szans¢ zosta¢
w osrodku akademickim, by prowadzi¢ badania naukowe. Wigkszos$¢ z nich trafia do
biznesu i jego punkt widzenia musi uwzglednia¢ absolwent wykorzystujacy w pracy
zawodowej swojg wiedze 1 umiejetnosci otrzymane i nabyte na uczelniach. Z drugiej
strony era ,,Produktow B&R” sprawia, ze przedsigbiorstwa zaczynaja wchodzi¢ w do-
meny dziatalno$ci badawczej uczelni i nauczanie szeroko pojetej przedsigbiorczosci
powinno zawiera¢ zard6wno cechy teoretyczne, jak i praktyczne. Wybor blokow te-
matycznych do ksztalcenia scoutow jest dos¢ trudnym zadaniem. Trudnos¢ wyplywa
glownie z faktu, ze scouci moga posiada¢ bardzo zréznicowany poziom wiedzy eko-
nomicznej, a brak specjalistow z zakresu procesow komercjalizacji wiedzy i techno-
logii, a takze brak szerokiej oferty edukacyjnej na rynku sprawiaja, ze istnieje cheé
wlaczenia w program ksztatcenia wszystkiego, co moze scoutowi przydac si¢ w wy-
pehianiu jego zadan. Poza tym niewatpliwg i najwazniejsza umiejetnoscia scoutow
powinna by¢ elastyczno$¢ i che¢ uczenia si¢, gdyz dostosowanie strony podazowej
badan naukowych (uczelni) do zapotrzebowania przez stron¢ popytowa (przedsie-
biorcow) bedzie kluczowym dziataniem prowadzonym przez scoutow'®. Nowak?

'8 H. Thorp, B. Goldstein, Engines of Innovation. The Entrepreneurial University in the Twen-
ty-First Century, The University of North Carolina Press, Chapel Hill 2010, s. 118—131.

19 K. B. Matusiak, Kadry dla nowoczesnej gospodarki — wyzwania dla systemu edukacji, [w:]
P. Niedzielski, J. Gulinski, K. B. Matusiak (red.), Kreatywnos¢ — innowacje — przedsigbiorczosé,
SOOIPP Annual 2009, Zeszyty Naukowe, nr 579, Ekonomiczne Problemy Ustug, nr 47, Wydawnic-
two Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin 2011, s. 29—43.

2 M. Nowak, Miasta uniwersyteckie jako obszar przeplywu wiedzy miedzy przedsigbiorstwa-
mi a uczelnig, [w:] P. Niedzielski, K. B. Matusiak (red.), Uwarunkowania rozwoju przedsiebiorczo-
Sci opartej na wiedzy, SOOIPP Annual 2010, Zeszyty Naukowe, nr 642, Ekonomiczne Problemy
Ustug, nr 64, Wydawnictwo Naukowe Uniwersytetu Szczecinskiego, Szczecin 2011, s. 79-92.
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dodaje, Ze jednym z elementow pokonywania barier braku kompetencji jest wspiera-
nie zachowan proprzedsi¢gbiorczych, popularyzacja dobrych praktyk oraz uczenie si¢
oddziatywan na procesy wymiany wiedzy migdzy sektorem nauki i biznesu.

Wybor blokéw tematycznych dla budowania kompetencji scoutoéw odbywat sie
wedtug macierzy horyzontalnego i wertykalnego rozktadu wiedzy i umiejetnosci
opracowanego przez migdzynarodowy zespot ekspertow projektu Scouting (tab. 7).

Tabela 7. Macierz horyzontalno-wertykalna rozkladu wiedzy i umiejetnosci scouta

Wiedza Umiejetnosci
Horyzontalne Zarzadzanie innowacjami, roz- | Sprzedaz, negocjacje, modele biznesowe,
(Ogolne) woj produktu, proces komercja- | prezentowanie projektow badawczych,

lizacji, strategie komercjalizacji, | planowanie biznesu, ocena wartosci eko-
finanse, przedsigbiorczo$¢ aka- | nomicznej technologii

demicka
Wertkalne Finansowanie projektéw, proce- | Analiza informacji, prezentacja produktu,
(Szczegotowe) dury wtasnoséci intelektualnej, | prowadzenie wywiadu, analiza cech pro-
podstawy przygotowania umow, | duktu, planowanie zadan i zarzadzanie
plan komercjalizacji czasem

Zrédto: opracowanie zespotu ekspertow projektu ,,Scouting”.

Wiedze 1 umiejetnosci podzielono na te, ktore dotycza ogélnych zagadnien
i te odnoszace si¢ do problemow szczegdtowych. Punktem wyjscia byly takie
zagadnienia, jak zarzgdzanie innowacjami i procesem komercjalizacji, plano-
wanie projektu badawczego i finansowanie jego etapow, modele biznesowe dla
wspotpracy naukowcoOw i przedsigbiorcOw oraz ocena wartosci innowacyjnej
i ekonomicznej know-how, wynikdw badan i potencjalnych technologii. Ogolne
zagadnienia rozbudowane byty o ¢wiczenia i warsztaty odnoszace si¢ do szczego-
towych (wertykalnych) elementow kompetencji scouta.

Zrozumienie potencjatu rynkowego badan naukowych dla wspotpracy nauki
1 biznesu jest bardzo trudnym zadaniem, bowiem to, co jest nowe z punktu wi-
dzenia naukowca, nie musi by¢ akceptowane lub pozadane przez przedsigbiorce.
Wyniki badan naukowych, innowatorskie badania i rozwigzanie nie maja zazwy-
czaj jeszcze nabywcow, ktoérzy mogliby by¢ zrédtem informacji i okresliliby ich
warto$ci uzytkowe. Zapewnienie, ze wyniki badan spetniaja pozadane przez ry-
nek funkcje odbywa sig, gdy skonczy sie proces komercjalizacji, czyli znacznie
pdzniej niz koniec zadan scouta®'. Stad umiejetnosci scouta obejmowaé powinny
bardzo trudne zagadnienie, jakim jest okreslenie potrzeby potencjalnego, czesto
nieistniejgcego rynku docelowego. W przypadku nowych rozwiazan i technologii
paleta mozliwych rozwigzan obejmujacych wersje produktow i ustug jest bar-

2l M. Dworczak, R. Szlasa, Zarzgdzanie innowacjami, Oficyna Wydawnicza Politechniki
Warszawskiej, Warszawa 2001, s. 197.
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dzo duza. Zadaniem edukacyjnym jest uksztattowanie specjalisty zajmujacego si¢
okresleniem najbardziej prawdopodobnego, optymalnego rozwigzania lub sposo-
bu wspotpracy, przy mozliwych naktadach i zrédtach finansowania?’. Propozycje
zaje¢ w obszarach ksztalcenia i rodzaju kompetencji scouta przedstawia tabela 8.

Tabela 8. Propozycja zaje¢ w obszarach ksztatcenia i rodzaju kompetencji scouta

kOIl:l(]))(::::l oji Obszar ksztalcenia Propozycja zajeé
Horyzontalne | Zarzadzanie innowacjami Rozwoj wiedzy, nowe wyzwanie dla biznesu
ogolne Istota innowacji produktowych oraz mapowa-
nie innowacji i ich odbiorcow
Proces komercjalizacji Rozwoj kompetencji dla komercjalizacji wiedzy
Rozwoj produktu i ustug Rozwoj relacji pomigdzy uniwersytetem a biz-
nesem
Strategie komercjalizacji Strategie komercjalizacji i transferu wynikow
prac badawczych
Finanse i rozwdj Procesy rozwojowe innowacji w o$rodkach ba-
dawczych
Przedsigbiorczos¢ akademicka | Przedsigbiorczos¢ akademicka
Wertykalne | Sprzedaz Marketing prac badawczych
ogolne Negocjacje Negocjacje w procesie komercjalizacji prac ba-
dawczych
Modele biznesowe Prawne aspekty transferu i komercjalizacji prac
badawczych
Prezentowanie projektow ba- | Realizacja projektow badawczych i ich komer-
dawczych cjalizacja
Planowanie biznesu Metody i narzg¢dzia rachunkowosci zarzadczej
projektu
Ocena wartosci ekonomicznej | Ocena potencjatu rynkowego prac badawczych
technologii
Horyzontalne | Finansowanie projektow Wybrane aspekty finansowania projektow
szczegodtowe | Procedury wiasnosci intelektu- | Ochrona wlasnos$ci intelektualnej
alnej
Podstawy przygotowania umoéw | Licencjonowanie i tworzenie firm akademickich
Plan komercjalizacji Planowanie i wycena prac badawczych i zarza-
dzanie ryzykiem
Wertykalne | Analiza informacji Poszukiwanie i ocena informacji
szczegdtowe | Prezentacja produktu Demonstracja idei
Prowadzenie wywiadu Komunikacja w transferze technologii
Analiza cech produktu Marketing produktu
Planowanie zadan i zarzadzanie | Couching w transferze wynikow badan do prze-
czasem myshu

Zrodlo: opracowanie wiasne.

22 D. Trzmielak, B. Gregor, Badania rynkowe w sektorze nowoczesnych technologii — ocena
potencjatu rynkowego metodq Quicklook, [w:] Badania marketingowe w przestrzeni europejskiej,
Prace Naukowe Akademii Ekonomicznej im. Oskara Langego we Wroctawiu, nr 1107, Wydawnic-
two Akademii Ekonomicznej, Wroctaw 2006, s. 624—632.
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Finalnym produktem, ktory zostat zaproponowany dla ksztalcenia scoutéw
byto Studium Oceny Potencjalu Rynkowego Prac Badawczych. Program Stu-
dium obejmuje 215 godzin zajg¢¢ teoretycznych i praktycznych w blokach tema-
tycznych zaprezentowanych na rysunku 11 (formy zaliczen blokow tematycznych
przedstawia zatacznik 2). Studium konczy si¢ napisaniem projektu koncowego
obejmujacego projekt komercjalizacji wynikow prac badawczych w przedsigbior-
stwie oraz egzaminem dyplomowym.

1 ® Komercjalizacja wiedzy i transfer wynikéw prac naukowo-badawczych
2 ® Marketing innowacji

3 ® Zarzadzanie i finansowanie projektow

4 ® Przedsigbiorczo$¢ akademicka i urynkowienie projektow badawczych
5 ® Wyktady goscinne

6 o Kompetencje negocjacyjne w budowaniu relacji z biznesem

7 ® Ocena wartosci ekonomicznej wynikow prac naukowo-badawczych

8 ® Prawne aspekty transferu i komercjalizacji prac badawczych

9 ® Zajecia terenowe

Rys. 11. Bloki tematyczne Studium Podyplomowego dla scoutéw

Zrédlo: opracowanie wlasne

3.4. Ewaluacja i efekty ksztatcenia

Ewaluacja programu ksztatcenia scoutow jest jednym z kluczowych elemen-
tow nie tylko osiggania przysztych celow edukacyjnych, ale i biezacych celow
scoutow. Braki i niedostatki w procesie ksztatcenia powinny by¢ uzupetniane
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w trybie cigglym, w celu utatwienia realizacji zadan scoutéw. Drugim motywem,
jaki lezy u podstaw oceny programu, sg rézne podstawy wiedzy i umiejgtnosci
scoutow, z ktorymi podejmuja si¢ petni¢ role tacznika migdzy nauka i biznesem.
Program edukacyjny, ktory zostat finalnie zdefiniowany jako studia podyplomo-
we, ma za zadanie wspomoc scoutow w poszukiwaniu innowacyjnych pomy-
stow. Przygotowany program byt wypadkowa opinii i wyobrazen ekspertow. Sto-
pien zgodnosci miedzy oceng ekspertdw a stanem faktycznym bez watpienia jest
etapem, ktory moze przesadzi¢ o efektach zar6wno obecnych, jak i przysztych
scoutow. Dodatkowo liderzy o wewngtrznym poczuciu kontroli sg sprawniej-
si w dziataniu anizeli ci, ktorzy bezkrytycznie przyjmuja raz przyjete zatoze-
nia®. Wybor strategii edukacji w scouting powinien by¢ zalezny od osigganych
efektow ksztatcenia i pracy scouta. Aubuchon, prezentujac model perswazji dla
sprzedawcow technologii, podkresla, ze zmiany, modyfikacje 1 prace dostoso-
wujace zadania do permanentnych zmian, jakie mamy na rynku, sg tak wazne
jak przekonanie, ze oferent produktu lub ustugi musi odnie$¢ sukces?*. Dobre
praktyki z uczelni zagranicznych wskazuja, ze specjalista od transferu wiedzy
i technologii musi by¢ zaréwno doglebnie wyksztatcony, ale musi si¢ doskonalié¢
w zaleznos$ci od sytuacji, jaka si¢ moze rozwing¢ podczas poszukiwania rynku
dla uzyskanych wynikow badan lub odnajdywania wynikéw badan dla rozwija-
jacych sie rynkow?.

Proces ksztatcenia powinien zapewni¢ jako$¢ w ksztaltowaniu kompeten-
cji spotecznych i personalnych scouta. Doktryna jako$ci, ktorg wskazuje Bli-
kle*, prezentuje, ze aby koncowa ustuga, ktora trafia do rynkow docelowych
(w naszym przypadku naukowcow i przedsigbiorcéw) byta skuteczna, nie moze
ograniczac si¢ do pracy nad jakos$cia tylko tej ustugi. Wazne sa narzedzia pracy,
organizacja pracy, odpowiednia kontrola efektow i zasoby wiedzy i umiejetno-
sci. W procesie ksztaltowania jako$ci ksztalcenia powinna si¢ pojawi¢ zasada
statlego doskonalenia proceséw ksztatcenia. Proces ksztalcenia powinien by¢
procesem ciaglym, prowadzonym na poczatku jak i rownolegle do pracy scouta.
Efekty ksztalcenia scoutow przedstawia tabela 9 i zalgcznik 3.

2 K. Blonska, Lider innowacyjnosci — psychologiczne uwarunkowania aktywnosci innowa-
cyjnej, [w:] D. M. Trzmielak, J. Zurawska (red.), Zarzqdzanie innowacjq. Aspekty komunikaci,
finansowania, badania rynku, psychologicznych uwarunkowan, polityki innowacyjnej i infrastruk-
tury, Wydawnictwo Instytut Slaski, Opole 2011, s. 238-259.

2 N. Aubuchon, The anathomy of persuasion, Amacon, New York, 1997, s. 4-7.

% J. Gulinski, J. Wajda, Doswiadczenia francuskie, brytyjskie, wloskie i skandynawskie.
Innowacyjna przedsiebiorczos¢ akademicka — swiatowe doswiadczenia, PARP, Warszawa 2005,
s. 89-111.

2 A. J. Blikle, Doktryna jakosci. Rzecz o skutecznym zarzqdzaniu, One Press, Gliwice 2014,
s. 43.
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Tabela 9. Efekty ksztatcenia odnoszace si¢ do calego programu studiow podyplomowych

Efekty ksztalcenia scouta

Tres¢ efektu Kod wiasny
A. Wiedzy
Posiada poglebiona wiedzg o ocenie i wycenie wartosci ekonomicznej technologii Wo1

Posiada poglebiona wiedzg o procesach komercjalizacji i transferu wynikéw prac

badawczych wo2

Posiada poglebiong wiedze o zasadach wspodtpracy nauka — przemyst Wwo03

B. Umiejetnosci

Posiada umiejetnosci wykorzystania zdobytej wiedzy z zakresu zarzadzania wyni-
kami badan, w szczegdlnosci potrafige ja zastosowa¢ w podejmowaniu decyzji do-

) : Lo N uo1
tyczacych wyboru know-how 1 zasoboéw organizacji do zaspokajania potrzeb przed-
sigbiorcoéw w zakresie wprowadzania innowacji na rynku

Posiada umiejetnos¢ samodzielnego podejmowania decyzji w zakresie budowania Uo2
relacji nauka — biznes

Posiada umiejetnos¢ swiadomego ksztaltowania procesu komercjalizacji wiedzy Uo3
i wynikéw badan naukowych

Potrafi dostrzega¢ i definiowa¢ w sposdéb wymierny konsekwencje podejmowanych
decyzji w zakresie budowania projektu naukowo-badawczego oraz wykorzystania uo4
kompetencji naukowcoéw w przemysle

C. Kompetencji spolecznych i personalnych

Potrafi odpowiednio okresli¢ podstawowe priorytety stuzace realizacji wyznaczone- Ko1
go przez siebie lub innych zadania

Potrafi planowac i zarzadzaé projektami na podstawowym poziomie, z uwzglednie- K02
niem aspektow ekonomicznych, spotecznych, prawnych

Potrafi wspotdziata¢ i pracowac w grupie, przyjmujac w niej rozne role K03

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Dynamiczny rozwdj gospodarki na §wiecie opartej na wiedzy stwarza nowe wy-
zwania dla uczelni i przedsigbiorstw. Scouting jest procesem lepszego wykorzystania
wiedzy 1 technologii powstalej na uczelni w celu budowania nowych form przewagi
konkurencyjne;j. Proces ksztatcenia scoutéw zaprezentowany w powyzszym rozdzia-
le jest bardzo istotny w tworzeniu warunkow dla urynkowienia wynikow badan na-
ukowych i zwickszenia wartosci ekonomicznej przedsiewzie¢ badawczych. Wazng
role odgrywa tez kwestia wlasciwej trafnej edukacji specjalistow odpowiedzialnych
za komercjalizacje wiedzy i transfer technologii. Edukacja kadr jest niezbedna dla
prawidtowego funkcjonowania centrow transferu technologii, centrdw innowacji,
centrow wiedzy, specjalistow odpowiedzialnych za tworzenie relacji nauka — biznes.
Whasno$¢ intelektualna tworzona na uczelni w postaci wiedzy, wynikow badan, tech-
nologii, produktow i ushug powinna mie¢ odbiorcéw na rynku. Dlatego proces ksztat-
cenia powinien tworzy¢ ,,mape¢ drogowa” dla scoutéw technologicznych w celu do-
tarcia do przedsigbiorcow pracujacych nad nowymi rozwigzaniami.



Rozdzial 4. Narzedzia wspierajgce prace scouta
technologicznego

Pracy scouta technologicznego powinny towarzyszy¢ narz¢dzia wspierajace
prawidlowy przebieg identyfikacji, oceny i monitoringu prac badawczych oraz
nawigzanie kontaktéw z sektorem przedsigbiorstw.

Wsrdod kluczowych narzedzi oméwionych w niniejszym rozdziale znaj-
duja sie:

1. Karta oceny wstepnej potencjalu komercyjnego projektow naukowych.

2. Wstepna oferta jednostki naukowej dla potencjalnych partnerow.

3. Karta kontaktow scouta z pracownikiem naukowym w zakresie mozliwo-
$ci komercjalizacji.

4. Karta kontaktéw scouta z potencjalnymi partnerami.

5. Baza kontaktéw z naukowcami.

6. Baza kontaktéw z organizacjami zewnetrznymi.

7. Baza ofert dla biznesu.

Dwa pierwsze narzedzia petnig najwazniejsza rol¢ podczas zasadniczej pra-
cy scouta — wylowieniu wérod zidentyfikowanych projektow badawczych tych,
ktore maja potencjat gospodarczy oraz przekazaniu informacji o nich otoczeniu
zewngetrznemu.

Kolejne dwa narzgdzia majg charakter dokumentacyjny. Scouci majg do czy-
nienia z duza liczba pracownikoéw badawczych. Sporzadzanie odpowiedniej do-
kumentacji jest niezbedne z punktu widzenia optymalizacji procesu scoutingu, ale
takze dla zapewnienia trwatosci dziatan i ciggtosci w czasie.

Pozostate narzedzia rowniez petnig role dokumentacyjng. Wiaza si¢ z agre-
gacja danych. Sg tez niezbg¢dne z punktu widzenia formalnych procesow rapor-
towania, a tym samym oceny pracowniczej i systemu motywacyjnego scoutow.
Pozwalaja takze na ptynne przejgcie pracy przez nastgpce w sytuacji rotacji kadr
w zespole scoutow.
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4.1. Karta oceny wstepnej potencjalu komercyjnego projektow
naukowych

Uczelnie wyzsze oraz przedsigbiorstwa ukierunkowane na realizacje pro-
jektow innowacyjnych skupiaja si¢ na wyszukaniu projektéw o duzym potencja-
le rynkowym. Glowng kwestig jest w tym zakresie wygenerowanie oraz ocena
znacznej liczby pomystéw czy idei, z ktorych w procesie oceny zostana wyto-
wione projekty najatrakcyjniejsze z komercyjnego punktu widzenia. Stad jednym
z probleméw jest efektywna eliminacja projektow ,nieatrakcyjnych”, ktore nie
rokujg odpowiednich efektow komercyjnych. Z tego punktu widzenia trzeba za-
uwazy¢, iz konieczne jest zastosowanie odpowiedniej procedury oceny wstepnej
prac badawczych zidentyfikowanych przez zespot scoutéw w celu ich ewentual-
nej komercjalizacji.

Na potrzeby dziatan z zakresu komercjalizacji wiedzy i transferu technolo-
gii w Uniwersytecie Teksanskim opracowano i wykorzystuje si¢ metode Quick-
look dla oceny nowych pomystow i technologii pod katem ich potencjatu ko-
mercyjnego. Dzigki tej metodzie utatwiona jest odpowiedz na pytanie, czy roz-
wigzanie poddane ocenie powinno przej$¢ do nastepnego etapu procesu komer-
cjalizacji.

Procedura przygotowania oceny wstgpnej zaktada trzy etapy: sporzadzenie
raportu wstgpnego, realizacje oceny perspektyw komercjalizacji na podstawie ra-
portu oraz sporzadzenie wyniku oceny (rys. 12).

Material merytoryczny
przygotowany do oceny

Kryteria

i procedura WYNIK OCENY

(RAPORT WSTEPNY) e

Rys. 12. Ogodlna struktura realizacji oceny wstgpnej

Zrédlo: P. Glodek, Metodyka przeprowadzenia oceny wstepnej projektéw transferu technologii,
[w:] Z. Wysokinska, E. Stawasz, P. Gtodek, Wybrane metody i mierniki oceny transferu technologii
w obszarze innowacyjnych projektow i ich efektow rynkowych, Instytut Technologii Eksploatacji
— PIB, Radom 2009, s. 120
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Z punktu widzenia konieczno$ci zawarcia w raporcie najwazniejszych ele-
mentow, niezbednych dla prawidtowego przeprowadzenia analizy rekomenduje
si¢ nastepujaca jego strukture':

1) potencjalne korzysci bezposrednie z analizowanych wynikow prac B+R;

2) potencjalne rynki, w tym pojemnos¢ rynku;

3) potencjalni odbiorcy i uzytkownicy — ich zainteresowanie rozwigzaniem
1 mozliwosci dotarcia do nich;

4) ochrona wiasno$ci intelektualnej;

5) ocena stanu technicznego dla celéw projektu komercjalizacyjnego, w tym
dojrzalos$¢ wdrozeniowa (rozumiana jako czas oraz naktady potrzebne na wdroze-
nie danego rozwigzania).

Godna polecenia, wzglednie wygodna metoda porzadkowania gromadzonych
informacji i przygotowania materialu do oceny jest postugiwanie si¢ arkuszami.
Kazdy z nich odnosi si¢ wtedy do odrebnej czgéci analizowanych zagadnien i da-
lej — oceny. Wydzielenie arkuszy pozwala na zdyscyplinowanie osoby czy zespotu
oceniajacego.

Podzial na poszczegodlne arkusze podyktowany jest istotnoscia poszczegol-
nych zagadnien i odpowiada strukturze, ktorg wskazuje tabela 10.

Arkusz 1: Identyfikacja korzySci bezposrednich

Celem tej cz¢sci analizy jest zebranie i przedstawienie informacji dotyczacych
rodzajow praktycznych korzysci z wynikow zidentyfikowanych prac badawczych.

Prezentuje si¢ tu jedynie zbior potencjalnych korzysci. Analiza stopnia moz-
liwosci osiagnigcia tych korzysci dokonywana jest w ramach odregbnego arkusza.

Identyfikacja potencjalnych korzys$ci z zastosowania praktycznego wynikow
danego projektu naukowego powinna obejmowac m.in. zagadnienia odwolujace
si¢ na przyktad do:

— poprawy jakosci, w tym precyzji dziatan, doktadnosci wykonania (reali-
zacji danej funkcji), ograniczenia liczby produktéw niespetniajacych przyjetych
norm itp.;

— mozliwosci zastosowania nowych materiatow czy potproduktow do reali-
zacji istniejgcych funkcji;

— zwigkszenia produktywnosci, na przyklad przez przyspieszenie realizacji
danych funkcji czy zmniejszenie zapotrzebowania na materiaty, obnizenie ilo$ci
odpadéw produkcyjnych itp.;

' Produkt finalny, Innowacyjny System Identyfikowania, Monitorowania i Oceny Potencjatu
Komercjalizacyjnego Wynikow Prac Badawczych, ,,SCOUTING — aktywny system monitoringu
i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych kluczem do wspotpracy nauki i przedsigbiorcow”
projekt realizowany w ramach Programu Operacyjnego Kapitat Ludzki jako tzw. ,,projekt innowa-
cyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1.
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Tabela 10. Formularz oceny wstegpne;j

Ocena Wstepna Potencjalu Rynkowego Projektu transferu wynikow prac B+R

Nazwa projektu:

Oceniajacy:

Lp. | Arkusz (obszar oceny) Punktacja Uwagi

1 | Identyfikacja korzysci bezposrednich

Czy mozliwe jest okreslenie rodzaju i skali korzysci bez-
posrednich m.in. w zakresie jakosci, kosztow, ochrony
Srodowiska?

0-20 pkt

2 | Ocena potencjalu rynkowego

Czy rozwigzanie posiada odpowiedni potencjat rynkowy?
e Rozwigzanie rozwigzuje istotny problem rynkowy
Rozmiar potencjalnego rynku/potencjalnych rynkow
Bariery rynkowe do wdrozenia na rynku
Rozwigzanie ma duzy potencjat ekspansji

0-30 pkt

3 | Identyfikacja uzytkownikéw koncowych

Czy uzytkownicy koncowi sq zidentyfikowani oraz czy
mozna okresli¢ ich glowne preferencje i uwarunkowania
odnosnie do analizowanego rozwigzania ?

0-20 pkt

4 | Ocena uwarunkowan zwigzanych z ochrona wlasnosci

intelektualnej

Czy rozwigzanie posiada odpowiedni potencjal w zakresie

ochrony IP?

e Istniejgca ochrona prawna oraz potencjat w tym za- 0-15 pkt
kresie

e Skala zagrozenia skopiowaniem rozwigzania

e Skala zagrozenia skopiowaniem rozwigzania rynko-
wego (produktu)

5 | Ocena potencjalu technologicznego dla celéw komer-
cjalizacji

Czy rozwigzanie posiada odpowiedni potencjat technolo-
giczny? 0-15 pkt
e Ocena zaawansowania/ukonczenia prac B+R
e Stopien innowacyjnosci

e Bariery dla dalszego rozwoju rozwigzania

OCENA SUMARYCZNA 0-100 pkt

Czy komercjalizacja wynikow prac B+R powinna by¢ konty-

) TAK/NIE
nuowana:

Zrédlo: na podstawie: P. Glodek, Metodyka przeprowadzenia oceny wstepnej projektow trans-
feru technologii, [w:] Z. Wysokinska, E. Stawasz, P. Glodek, Wybrane metody i mierniki oceny
transferu technologii w obszarze innowacyjnych projektow i ich efektow rynkowych, Instytut Tech-
nologii Eksploatacji — PIB, Radom 2009, s. 129—130.
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— kwestii sSrodowiskowych — przez eliminacj¢ lub na przyktad utylizacje ma-
teriatow szkodliwych, ograniczenie emisji substancji zanieczyszczen;

— umozliwienie realizacji dziatan dotychczas niemozliwych do zastosowania itp.

W pierwszej linii zrodtem informacji wykorzystywanych w tym arkuszu jest
sam zespot autorow danych prac badawczych. To on powinien wskaza¢ i przeka-
za¢ informacje dotyczace przestanek, ktorymi si¢ kierowat, przystgpujac do badan
ije realizujac, co bedzie wynikato z do§wiadczen badawczych i dotychczasowych
kontaktow z partnerami biznesowymi czy wspdlpracownikami naukowymi.

Dodatkowo mozna wykorzysta¢ inne zrddla pierwotne — np. wywiady
z przedstawicielami branzy czy danego obszaru badan.

Arkusz 2: Charakterystyka potencjalnych rynkow

Celem tego obszaru analizy jest:

— zebranie i wyartykulowanie informacji zwigzanych z potencjatem zastoso-
wan rynkowych analizowanych prac badawczych oraz

— prezentacja potencjalnych obszaréw zastosowan i wstgpna ocena ich atrak-
cyjnosci.

Dla osiggnigcia powyzszych celow analizy prowadzone w jej ramach prace
powinny zosta¢ podzielone na kilka obszarow. Pierwszy obszar mozna okresli¢
jako rozwigzywany problem rynkowy, a wi¢c identyfikacja potrzeb, ktorych za-
spokojenie moze mie¢ miejsce dzieki wykorzystaniu pomystow badawczych be-
dacych przedmiotem analizy. Chodzi tutaj o identyfikowalne i konkretne potrze-
by rynku (przedsigbiorstw i/lub klientow indywidualnych). Oceny maja charakter
wstepny i musza by¢ uszczegotawiane i poglebiane na dalszych etapach.

W sytuacji, gdy mamy do czynienia z wigcej niz jednym zastosowaniem,
moze zaistnie¢ koniecznos¢ dokonania osobnej analizy wzgledem poszczegol-
nych segmentow rynkowych, zwlaszcza gdy réznice charakterystyki poszczegol-
nych rynkéw i zastosowan sg znaczne.

Mozliwe sg analizy, w ramach ktorych:

— prezentowany jest gtowny obszar zastosowan — opisywany doktadniej —
ktory z duzym prawdopodobienstwem stanowi¢ bedzie docelowy kierunek roz-
woju projektu, oraz te, gdzie

— wskazuje si¢ poboczne obszary ewentualnych zastosowan, ktore zarysowa-
ne sg ogdlnie, a rozwazane moga by¢ w innych projektach komercjalizacyjnych.

Drugim zagadnieniem b¢dacym przedmiotem analiz jest rozmiar potencjal-
nych rynkéw. W zaleznosci od posiadanych i dostepnych informacji oraz charak-
terystyki analizowanego rozwigzania (produktu, technologii) moga to by¢ dane
odnoszace si¢ do:

— sprzedazy zblizonych zastosowan, np. produktéw mniej zaawansowanych
technicznie;

— liczebnosci i potencjatu ekonomicznego potencjalnych odbiorcow.
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Istotng informacja (czy zatozeniem) jest kwestia marzy przyjmowanej na
analizowanych rynkach. Tworzy ona podstawe¢ do odniesienia wielkosci rynku do
wartosci produktu, bowiem stanowi o mozliwos$ci generowania zysku na sprze-
dazy danego produktu (niezaleznie od formy komercjalizacji). Nawet duze rynki,
ale o niskich marzach, moga nie zapewnia¢ odpowiedniej mozliwosci zarabiania
na sprzedazy/licencji danego rozwigzania technologicznego czy produktu/ustugi.

W ramach dokonywanej analizy nalezy dazy¢ do wyceny korzysci finanso-
wych ptynacych z danego rozwigzania, nawet jesli beda one przyblizone czy sza-
cunkowe.

W nastepnej kolejnos$ci analizie poddawane sa potencjalne bariery rynkowe.
W ramach tego obszaru niezbedne jest ustosunkowanie si¢ do ponizej wskaza-
nych kwestii:

1) istniejagce w danym momencie konkurencyjne rozwigzania wystepujace
w ramach potencjalnych zastosowan:

a) opis obecnie stosowanych rozwigzan powinno si¢ przedstawi¢ pod katem
podstawowych problemow, jakie rodza one w obrebie planowanych zastosowan.
Nacisk powinien by¢ potozony na odczuwalne, artykutowane problemy uzytkow-
nikow;

b) opis réznic pomiedzy istniejacymi rozwigzaniami rynkowymi a propo-
nowanym, powinien uwzglednia¢ w szczegolnosci te aspekty, ktore mogg miec
wplyw na specyfike zastosowan i ocene wartosci uzytkowej. Chodzi m.in. o spra-
wy wplywajace na:

— poprawe ekonomiki dziatalnosci,

— wygode i komfort uzytkowania,

— szybkos¢ dziatan,

— jako$¢ rezultatu,

— zagadnienia $Srodowiskowe, bezpieczenstwa i higieny pracy itp.;

2) konkurenci w obszarach potencjalnych zastosowan; chodzi tu o ogdlna
analiz¢ podmiotow wystepujacych w ramach zidentyfikowanych obszarow zasto-
sowan. W szczegdlno$ci wigze si¢ to z analizg potencjatu w zakresie:

— kapitatu,

— kanatow dystrybucji,

— powiazan rynkowych,

— sity marki;

3) wstepna analiza sit dostawcow 1 odbiorcow w sektorze;

4) identyfikacja potencjalnych barier wejscia do sektora.

Ostatnim elementem, cho¢ nie najmniej waznym, jest analiza mozliwosci
ekspansji rynkowej pomystu, a wigc rozprzestrzenienia si¢ danego pomystu
w gospodarce.

Pierwotnym zrodtem informacji dla tej czesci raportu wstepnego jest ponow-
nie przede wszystkim zespol autorow badan naukowych poddawanych analizie.
Do nich nalezy wskazanie, jakie byty poczatkowe zamierzenia i inspiracje towa-
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rzyszace realizacji projektu. Beda one najczeséciej wynika¢ z dotychczasowych
doswiadczen naukowych i kontaktéw z innymi badaczami czy partnerami bizne-
sowymi.

Jako obszary dalszej ich weryfikacji, na uwage zastuguja w szczegdlnosci
informacje o wczesniejszych sugestiach ze strony podmiotow gospodarczych. Do
pozostatych zrodet informacji zalicza sig:

— informacje pozyskane ze zrodet pierwotnych — wywiady (gtownie telefo-
niczne) z osobami zwigzanymi z dang branzg, w tym tez osoby ze sfery badaw-
czo-rozwojowej, przedstawiciele przedsiebiorstw, konsultanci;

— informacje ze zrodet wtornych — dotyczace zblizonych produktdéw i zasto-
sowan obecnych na rynku, w tym na przyktad raporty branzowe, informacje pra-
sowe itp.;

— waznym zrodtem informacji wtérnych jest Internet, a szczegdlnie witryny
przedsigbiorstw oferujacych podobne rozwigzania, ale tez streszczenia artykutow,
ogo6lnodostepne bazy danych (takze komercyjne).

Arkusz 3. Identyfikacja uzytkownikow koncowych

Najwazniejsze aspekty analizy w tej czesci:

1) zaprezentowanie informacji odnoszacych si¢ do identyfikacji konkretnych
podmiotéw gospodarczych, ktore bedg zainteresowane wykorzystaniem analizo-
wanych pomystéw badawczych;

2) analiza uzytkownikow koncowych powinna by¢ dokonana z punktu wi-
dzenia ich preferencji dotyczacych wartosci uzytkowych, charakterystyki produk-
tu/technologii/ustugi. Informacje wchodzace w obszar analizy powinny w sposob
precyzyjny odzwierciedla¢ punkt widzenia potencjalnych uzytkownikow, w tym:

a) okreslenie potencjalnych uzytkownikéw kluczowych — tzn. przedsie-
biorstw, grup zawodowych,

b) wskazanie aktualnie dostepnych rozwigzan — w poszczegdlnych podmio-
tach stosowane sg rozwigzania roéznigce si¢ poziomem technicznym, ergonomia,
poziomem obstugi serwisowej itp.;

3) analiza powinna wskazywac potencjalne wymagania docelowych uzyt-
kownikow:

a) ekonomiczne — w tym takze wydajno$¢, cena (ew. przyblizony zakres),
parametry jakosciowe (np. wytrzymatos¢, dtugotrwatos$¢ uzytkowania itp.),

b) ergonomiczne — elastycznosc¢ i zakres zastosowan,

¢) techniczne — m.in. zidentyfikowane wymagania konstrukcyjne (stosowa-
ne standardy techniczne, kompatybilnos$¢ z urzgdzeniami innego typu);

4) okreslenie czy docelowi uzytkownicy sg gotowi zmieni¢ dotad wykorzy-
stywane rozwigzanie na nowo opracowane (sposob produkcji, stosowane urza-
dzenia) oraz wskazanie, przy jakich uwarunkowaniach taka gotowos¢ jest dekla-
rowana;
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5) wazne sg ustalenia odnoszace si¢ do systemu podejmowania decyzji
w zakresie zakupu nowych rozwigzan czy inwestycji w nowos¢. Wiagze si¢ to
z ustaleniem, dla przyktadu, obowigzujacych procedur prawnych (np. procedury
zamowien publicznych czy uwarunkowania wprowadzania lekow), zwyczajow
przyjetych w branzy oraz podmiotéw odpowiedzialnych za dane obszary funkcjo-
nowania przedsigbiorstwa.

Naczelnymi zrodtami informacji w tej czgsci sa:

e autor/zespo6t autorski,

e wywiady z ekspertami, w tym z kadrg jednostek naukowo-badawczych, pra-
cownikami przedsigbiorstw z danej branzy, przedstawicielami dziatdbw marketingu,

e Internet,

e stowarzyszenia i organizacje branzowe i inne formy zrzeszen przedsig-
biorstw itp.,

e dostepne bazy technologii oraz wynikow prac badawczych i rozwojowych.

Arkusz 4. Ocena uwarunkowan zwigzanych z ochrona wlasnosci intelektualnej

Ta cze$¢ analizy ukierunkowana jest na osiggnigcie nastepujacych celow:

1) identyfikacja mozliwosci ochrony prawnej opracowywanych prac badaw-
czo-rozwojowych, a takze analiza dotad podjetych w tym zakresie krokdw;

2) odniesienie si¢ do potencjalnego zagrozenia niekontrolowanego przejgcia
czesci lub catosci wynikow prac B+R przez podmioty trzecie;

3) ocena stosunkow wilasnosciowych co do prawa wiasnosci intelektualne;
z punktu widzenia mozliwych trudnosci w ewentualnych dziataniach z zakresu
transferu i komercjalizacji wynikow prac badawczych i rozwojowych;

4) ocena zagrozen co do tamania praw wilasno$ci przemystowej i intelektu-
alnej osob trzecich.

Na potrzeby osiggniecia powyzej wskazanych celow analiza zwykle dzielona
jest na kilka obszardéw. Pierwszy z nich stanowi ochrona prawna, ktora obejmuje
m.in.:

a) opis podjetych krokow co do ochrony praw wlasnosci intelektualnej,

b) opis planow wiasciciela czy wtascicieli wzgledem ochrony praw wlasno-
Sci intelektualnej,

¢) wstepna analize mozliwych rozwigzan i ich skuteczno$ci, w tym:

i. prawo wlasnos$ci przemystowej i potencjat patentowy,

ii. prawo autorskie,

iii. tajemnice handlowa.

Jednym z najistotniejszych aspektow dotyczacych rozwigzania technologicz-
nego bez wzgledu na to, czy zostaly podjete dziatania zwigzane z ochrong prawna
wynikdéw prac czy tez nie, jest analiza czystosci patentowej. Czystos¢ patentowa
okreslana jest jako zespol cech, ktérymi powinny charakteryzowac sie¢ wyniki
prac badawczo-rozwojowych, by mozna byto bezpiecznie je wprowadzi¢ do ob-
rotu gospodarczego bez ryzyka naruszenia praw wylacznych osob trzecich.
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W omawianym zakresie wiele zalezy od specyfiki sektora czy samych prac
badawczo-rozwojowych. Wprawdzie zabezpieczenia prawne majg charakter prio-
rytetowy, ale wzgledem niektérych sektorow czy wynikow prac badawczo-roz-
wojowych trafniejszym rozwigzaniem moze okaza¢ si¢ zachowanie tajemnicy
handlowej. Przy zapewnieniu okre§lonych uwarunkowan tajemnica handlowa
pozwala na nieujawnianie szczegotow rozwiazania (np. w zakresie procedur che-
micznych) i dobrze chroni dane opracowanie.

Drugim z zagadnien bedacych przedmiotem analizy jest podatno$¢ wynikéw
prac B+R na niekontrolowane przejecie. W tym zakresie analiza skupia si¢ na:

e mozliwos$ci rozpoznania przez podmioty trzecie gtéwnych elementow wy-
nikoéw prac B+R na podstawie badania cech produktéw (inzynieria wsteczna);

e mozliwosci wykorzystania informacji dotyczacych wynikow prac B+R
przez konkurentéw (im wigksza réznica w poziomie technicznym konkurentow,
tym zazwyczaj mniejsze prawdopodobienstwo przejecia wynikdéw prac B+R).

Z perspektywy mozliwosci prowadzenia biznesu w oparciu o dane wyni-
ki prac badawczo-rozwojowych istotnym aspektem sa stosunki wlasno$ciowe
w zaKkresie prawa wlasno$ci intelektualnej (zwtaszcza patentu, wzoru uzytko-
wego czy praw autorskich). Do zakresu analizy wchodzi okreslenie stosunkéw
wlasnosciowych w zakresie opracowywanych rozwigzan, a wigc:

1) identyfikacja wtasciciela/wtascicieli wynikéw prac B+R;

2) ocena zaangazowania w projekt i proces komercjalizacji (obecny i przy-
szty) wlascicieli wynikow;

3) analiza mozliwych zagrozen w zakresie prawa wtasnosci;

4) analiza istniejacych oraz potencjalnych konfliktéw i rozbiezno$ci opinii
pomigdzy wiascicielami rozwigzania, ktore mogg wptywaé na proces podejmo-
wania decyzji odnos$nie do komercjalizacji.

Najwazniejszymi zrodtami informacji w tej czesci analizy sa:

1) autorzy analizowanych prac badawczo-rozwojowych;

2) wywiady z ekspertami: kadra jednostek naukowo-badawczych (mozli-
wos¢ zastosowania inzynierii wstecznej), pracownikami przedsiebiorstw z danej
branzy, pracownikami dziatéw marketingu (zwtaszcza odno$nie do ochrony in-
formacji przed niekontrolowanym ,,wyciekiem” oraz wzgledem wykorzystywa-
nych czy chronionych prawnie rozwigzan), rzecznikami patentowymi;

3) bazy danych informacji patentowe;.

Arkusz 5. Ocena wymogoéw technologicznych dla celéw komercjalizacji

Analiza w tej czesci koncentruje si¢ na:

1) analizie potencjalnych ograniczen projektu w obszarach naukowych czy
technicznych, w tym: prac niezbednych do wykonania, barier rozwoju w ramach
dotychczasowego projektu i jego ewentualnego rozwoju;

2) uproszczonej ocenie poziomu innowacyjnosci rozwigzania.
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Zagadnienia wchodzace w sktad analizy:

— ocena zaawansowania/ukonczenia projektu;

— bariery ukonczenia projektu.

Chodzi tu 0 0godlng ocene odnoszaca sie do zakresu prac niezbednych do zrea-
lizowania projektu, planowanego czasu trwania tych prac oraz potencjatlu opraco-
wania koniecznych rozwigzan technologicznych i badan wymaganych z punktu
widzenia realizacji.

Istotna jest identyfikacja najwazniejszych elementdéw, ktére mogg rzutowaé
na projekt badawczy, a zwlaszcza czas trwania, poziom naktadéw i rodzaj po-
trzebnych zasobow (ludzi, kapitatu, techniki), a takze poziom innowacyjnos$ci
rozwigzan technologicznych, uwzglednienie istniejgcych rozwigzan, jak rowniez
poziom zagrozenia rownoleglego opracowania zblizonego rozwigzania.

Wazne jest okreslenie, czy 1 na ile, wzglednie, w jakim czasie inne podmioty
(uczelnie, firmy, jednostki badawczo-rozwojowe) posiadaja zasoby 1 mozliwosci,
by opracowaé zblizone rozwigzanie (ocena wyprzedzenia technologicznego),
w tym ocena w zakresie barier dalszego rozwoju analizowanego rozwigzania. Do-
tyczy¢ to moze barier w rozwoju (zmianach, usprawnieniach) rozwigzania (barie-
ry natury technicznej, prawnej, innej).

Najwazniejszymi wykorzystywanymi zrodtami informacji sa:

e autorzy opracowanego rozwiazania,

e wywiady z ekspertami (kadra jednostek naukowo-badawczych, przedsie-
biorstw),

e literatura naukowa 1 branzowa, Internet.

4.2. Wstepna oferta jednostki naukowej dla potencjalnych
partnerow

Projekt badawczy, ktory w drodze wstepnej analizy potencjalu komercyjnego
zostal uznany za mozliwy do komercjalizacji, moze zosta¢ przedstawiony w formie
oferty dla biznesu.Prezentacja wstgpnej oferty (tabela 11) jednostki naukowej dla
partnerdw zewngetrznych powinna by¢ przygotowana przez scouta na potrzeby pro-
wadzenia rozmoéw zwigzanych z identyfikacjg potencjalnych partneréw biznesowych
dla autoréw projektu (naukowcow, zespotow badawczych). Nalezy pamigtaé, iz po-
czatkowo przygotowana oferta opracowana jest na uzytek wstgpnego rozeznania
inie jest jeszcze ,,sprofilowana” na konkretne przedsi¢biorstwo. W wyniku zaintere-
sowania oferta, gdy dochodzi do dalszych rozméw migdzy przedstawicielem uczelni
a przedsigbiorstwem, prezentacja powinna uwzglednia¢ specyfike danego odbiorcy
badan naukowych. Ponizej zamieszczono preferowang strukture zawartosci prezen-
tacji. Projekty badawcze sg zr6znicowane, podobnie jak potencjalni odbiorcy, stad
tez struktura takiej prezentacji ulega¢ bedzie odpowiednim modyfikacjom.
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Prezentacja powinna by¢ przygotowana z wykorzystaniem logotypow danej
uczelni 1 innych elementow identyfikacji wizualnej. W przypadku korzystania
z finansowania zewnetrznego powinny by¢ uwzglednione wymogi instytucji do-
starczajacej finansowanie.

Tabela 11. Rekomendowana struktura prezentacji

1. Tytul przedsigwzigcia
1.1. Podtytut
1.2. Sktad osobowy zespolu naukowego
1.3. Dane autora prezentacji — scouta pilotujacego rozwiazanie
2. Streszczenie prezentacji
2.1. Plan prezentacji
2.2. Glowne pytania, na ktdre prezentacja powinna odpowiedzie¢
3. Kontekst organizacyjny oraz tto przedsigwzigcia
3.1. Uczelnia wyzsza, jednostka, zespot
3.2. Zarys tla przedsigwzigcia — jak doszto do uzyskania obecnego stanu wiedzy 1 kompetencji
4. Problem/problemy rozwiazywane z wykorzystaniem oferowanej wiedzy
4.1. Wskazanie problemow, ktore sg rozwigzywane/ograniczane
4.2. Wskazanie podmiotow, ktore doswiadczaja rozwiagzywanych problemow
4.2.1. Ostateczni konsumenci
4.2.2. Przedsigbiorstwa
5. Ogolny opis technologii/rozwigzania
6. Unikalno$¢ pomyshu
6.1. Korzysci zwigzane z wykorzystaniem wiedzy
7. Poziom zaawansowania prac nad dana wiedza
8. Konkurencja
8.1. Wskazanie konkurencyjnych sposobow rozwigzania problemu
8.2. Podsumowanie ich wad/zalet
9. Przewaga konkurencyjna

9.1. Co w przypadku prezentowanej wiedzy daje warto$¢ dodang, wymierng przewage nad
konkurencja?

9.2. Dlaczego warto wykorzysta¢ prezentowany rodzaj wiedzy w praktyce?
10.Bariery i ryzyko zwigzane z wykorzystaniem prezentowanej oferty
11.Status wlasnosci intelektualnej

11.1. Obecnie stosowane formy ochrony wtasnos$ci intelektualne;j

11.1.1. Identyfikacja etapu procesu ochrony wlasnosci intelektualnej

11.2. Mozliwos$ci zastosowania innych form ochrony wlasnosci intelektualnej

Zrédto: jak w tabeli 10.
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Nalezy pamigtac, iz przygotowana oferta musi uwzglednia¢ potrzeby odbior-
cy, stad nie moze by¢ ukierunkowana na przedstawienie wiedzy lecz wartosci
praktycznych. Unika¢ nalezy prezentowania parametréw (np. fizycznych), a kon-
centrowac si¢ na uwypukleniu unikalnos$ci wynikoéw badan w kontek$cie wartosci
dla nabywecy. Przedstawione powinny by¢ kluczowe korzysci oferowane rynkowi.

4.3. Karty kontaktow scouta technologicznego

Codzienna aktywnos$¢ scouta jest w duzej mierze wypelniona spotkaniami
z pracownikami naukowo-dydaktycznymi uczelni i przedstawicielami przedsig-
biorstw. Z punktu widzenia efektywnosci dziatan i ich trwalosci, spotkania z po-
szczegblnymi partnerami (zarowno po stronie uczelni, jak i biznesu) powinny by¢
rejestrowane w formie opisowej i archiwizowane elektronicznie. Kazde spotkanie
powinno zosta¢ podsumowane krotkg notatka. Ponizej przedstawiono propono-
wang strukturg takich dokumentéw, ktorych tre§¢ powinna by¢ udostepniona tak-
ze partnerowi, z ktorym odbyto spotkanie.

Tabela 12. Karta kontaktow scouta z pracownikiem naukowym
w zakresie mozliwosci komercjalizacji

DANE PRACOWNIKA NAUKOWO-DYDAKTYCZNEGO
Imig¢ i nazwisko

Stopien/tytut naukowy
Instytut/Katedra/Zaklad/Wydzial

INDYWIDUALNA KARTA KONTAKTOW W ZAKRESIE MOZLIWOSCI
KOMERCJALIZACJI WIEDZY I TRANSFERU TECHNOLOGII

Przedmiot kontaktu
Lp. | (okreslenie wiedzy/technologii, Uwagi
ktorej dotyczy wsparcie)

Data Podpis
i miejsce | pracownika

czytelny podpis SCOUTA TECHNOLOGICZNEGO

Zrédlo: jak w tabeli 10.
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Tabela 13. Karta kontaktow scouta z potencjalnymi partnerami

DANE PRZEDSIEBIORSTWA

INDYWIDUALNA KARTA KONTAKTU W ZAKRESIE MOZLIWOSCI
KOMERCJALIZACJI WIEDZY I TRANSFERU TECHNOLOGII

Przedmiot kontaktu
Lp. | (okreslenie wiedzy/technologii, Uwagi Data i miejsce
ktérej dotyczy wsparcie)

czytelny podpis SCOUTA TECHNOLOGICZNEGO

Zrédto: jak w tabeli 10.

4.4. Bazy danych prowadzone przez scouta technologicznego

Praca scouta powinna wigza¢ si¢ z ewidencja pozyskiwanych informacji
takze w formie zagregowanej. Czgsciowo stuzy to raportowaniu przetozonemu
efektow swojej pracy, a tym samym procesowi oceny pracownika i stosowaniu
narzedzi motywacyjnych. Tworzenie odpowiednich baz jest takze narzedziem za-
rzgdzania wlasng pracg przez scouta. Usprawnia to procesy decyzyjne, pomaga
w znalezieniu informacji. Nalezy tez pamigta¢ o ewentualnej rotacji pracowni-
kéw. Nowo zatrudniony scout powinien moc kontynuowac w sposob ptynny pra-
c¢ poprzednika. Bedzie to mozliwe za sprawa zewidencjonowanych dziatan przez
niego podejmowanych.
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Do baz, ktore scouci powinni zaktada¢ (w formie elektronicznej), nalezy:

baza kontaktow z pracownikami naukowo-dydaktycznymi uczelni, baza kontak-
tow z przedstawicielami potencjalnych partneréw zewnetrznych oraz baza ofert
dla biznesu. Proponowang strukture takich dokumentéw przedstawia tabela 14,
tabela 15 oraz tabela 16.

Tabela 14. Baza kontaktéw scouta z naukowcami i jednostkami badawczymi

Baza kontaktow z naukowcami i jednostkami badawczymi
Adres Osoba Cel Forma .
Lp. | Data | Nrel. e-mail Jednostka kontaktowa | kontaktu | kontaktu Uwag
Zrédlo: jak w tabeli 10.
Tabela 15. Baza kontaktow scouta z organizacjami
Baza kontaktow z organizacjami zewnetrznymi
L Data | Nr tel Adres | Nazwa Osoba Cel Forma Z(a)izi:::— Uwaci
p: " | e-mail | organizacji | kontaktowa | kontaktu | kontaktu sowania &

Zrédlo: jak w tabeli 10.
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Tabela 16. Baza ofert dla biznesu

Baza ofert dla biznesu

Lp.

Data

Nazwa

oferty

Adres Jed- Adres Link do
Osoba . Osoba .
e-mail/ nostka e-mail/ . | dokumentu
kontak- .| kontak- Uwagi
numer uczelni numer (prezen-
towa . towa ..
telefonu | wyzszej telefonu tacji)

Zrédto: jak w tabeli 10.







Rozdzial 5. Zarzadzanie siecig scoutow
technologicznych

Celem wdrozenia scoutingu uczelnianego jest podniesienie zdolno$ci uczelni
w zakresie wspotpracy z przedsiebiorcami poprzez wypracowanie innowacyjnego
systemu identyfikowania, monitorowania i oceny potencjatu komercjalizacyjne-
go wynikow prac badawczych i naukowych. Tak postawiony cel funkcjonowania
determinuje sposob zarzadzania siecig scoutow i podejmowane decyzje organiza-

cyjne (rys. 13).

( I
Dostosowanie do struktury uczelni
(zcentralizowana, zdecentralizowana):
* CTT?

* wydzial?

Finansowanie?

Forma zatrudnienia?

Wymiar czasu pracy?

Rekrutacja:
e wewnetrzna?
e zewngtrzna?

Kryteria wyboru kandydatow?
Narzegdzia motywowania?

Koordynacja:
* okres oceny pracownika?
» wskazniki?

D

Rys. 13. Tworzenie sieci scoutOw — wyzwania organizacyjne

Zroédlo: opracowanie wlasne

Scouting uczelniany zorientowany jest na dwa obszary dziatania:
e s$rodowisko wewnetrzne uczelni macierzystej oraz
e otoczenie zewnetrzne — gtdéwnie sektor przedsiebiorstw.
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Postawiony cel funkcjonowania scoutingu odnosi si¢ przede wszystkim do
uczelni wyzszej 1 to na jej rzecz scouci pracuja. Mozna oczywiscie stwierdzic,
iz beneficjentami dzialan scoutow jest zaro6wno uczelnia wyzsza, ktora czer-
pie korzysci (w tym finansowe) z komercjalizacji, jak i sektor przedsigbiorstw
(wchodzacy w posiadanie nowych technologii czy innego typu wsparcia ze strony
naukowcéw). Niemniej jednak scout realizujacy prace w uczelni wyzszej, kto-
rej dorobek ma zosta¢ skomercjalizowany, powinien by¢ jej pracownikiem. Po-
zostaje pytanie o umiejscowienie stanowisk pracy w strukturze organizacyjnej
uczelni wyzszej. Szczegdtowo rekomendowane rozwigzania przedstawia tabela
20 umieszczona na koncu rozdziatu 5.

5.1. Umiejscowienie scouta w strukturze uczelni

Struktury polskich uczelni wyzszych nie sa jednorodne. Niektore uczelnie
sq bardziej zdecentralizowane, inne wciaz stanowia struktury hierarchiczne o sil-
nej centralizacji. Decyzja co do umiejscowienia scouta w strukturze organizacyj-
nej zaleze¢ powinna od istniejgcej struktury danej uczelni. Bez wzgledu jednak
na stopien centralizacji uczelni, kazdy wydziat ma odrgbne wiladze stanowigce
1 wykonawcze. Nalezy uwzgledni¢ ten fakt, przyporzadkowujac stanowiska pracy
scoutow w dane miejsce struktury organizacyjne;j.

Uczelnie o zcentralizowanej strukturze moga podja¢ decyzje o zatrudnieniu
scoutdow w jednostce ogolnouczelnianej, na przyklad w ramach istniejacego
centrum transferu technologii. Centralne umocowanie scoutow bedzie w tym
wypadku stanowito ich ,,przepustke” do kazdego wydzialu. Zdecentralizowana
uczelnia wymagac¢ bedzie rozwazenia zatrudnienia scouta bezposrednio na wy-
dziale, ktory stanie si¢ Srodowiskiem jego pracy w zakresie identyfikacji i mo-
nitoringu prac badawczych i ich wstepnej oceny pod katem komercjalizacji.
Testowanie rozwigzania w uczelni zdecentralizowanej uwidocznilo trudnosci
w dotarciu do pracownikow jednostek niepowigzanych organizacyjnie z przypo-
rzgdkowaniem miejsca pracy scouta. Tutaj trzeba wzigé pod uwage zatrudnienie
scouta przez dziekana danego wydziatu.

Powyzsze decyzje zwiazane z przyporzadkowaniem organizacyjnym scouta
nierozerwalnie wiaza si¢ z kwestia wynagradzania, a tym samym ponoszenia
kosztow pracy scoutow. Decyzja o zatrudnieniu scouta na danym wydziale obcig-
za¢ bedzie finansowo budzet danego wydziatu. Warto tu nadmienic, iz generowa-
ne przychody z tytutu komercjalizacji uwidoczni¢ si¢ moga w $rednim lub dopiero
dlugim okresie. Tym niemniej dotychczasowe do$wiadczenia centréw transferu
technologii, ktore musiaty znalez¢ finansowanie dla swoich etatow, pokazuja, iz
prowadzi to do znieksztatcenia profilu dziatalnosci centrum, ktére ukierunkowu-
je si¢ na wzglednie tatwe projekty (np. szkoleniowe), a komercjalizacja badan
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schodzi na plan dalszy. Niezbedna jest §wiadomos$¢ na poziomie strategicznym
uczelni polegajaca na rozumieniu potrzeby prowadzenia dziatan zmierzajacych
do komercjalizacji oraz ,,przysztego” charakteru korzysci, jakie one przynosza.

5.2. Forma zatrudnienia i wymiar czasu pracy scouta

Niezaleznie od umiejscowienia w strukturze uczelni, scout powinien by¢
zatrudniony w oparciu o umowe o prace. Pozwala to na odpowiedni poziom
profesjonalizacji relacji pomigdzy pracodawca a pracobiorca. Szczegdlnie istot-
ne jest to w sytuacji, gdy w ramach obowigzkéw stuzbowych wykorzystuje si¢
informacje o charakterze poufnym m.in. zwigzane z prowadzonymi badaniami
naukowymi czy tez procesem komercjalizacji.

Mozemy mie¢ tu do czynienia z dwiema sytuacjami:

e zatrudnienie dotychczasowego pracownika uczelni w charakterze scouta,

e nabodr zewnetrzny.

W pierwszej sytuacji pracownik moze otrzymaé¢ dodatkowe zadania do wy-
konania w ramach istniejgcej umowy, przy zatozeniu zmniejszenia obcigzen (np.
dydaktycznych) w ramach umowy istniejacej. Wynagrodzenie moze by¢ wypta-
cane w formie dodatku. Zasady zwigzane z dodatkowymi wynagrodzeniami re-
gulowane sg przez kazda uczelnie wyzszg w nieco inny sposob. Sposdb wynagra-
dzania dodatkowego nalezy zatem dostosowac do danej uczelni. Pamigtac nalezy,
iz zadania zwigzane ze scoutingiem nie moga by¢ dla dotychczasowego pracow-
nika drugorzedne. Nalezy tak dostosowaé zakres dotychczasowych obowiazkow,
by dany pracownik mogt efektywnie wykonywaé nowe zadania. Wynagrodzenie
scouta, w tym takze wynagrodzenie dodatkowe wynikajace z nagrod i/lub dodat-
kéw funkeyjnych, finansowane jest z budzetu dziekana. Na poszczegolnych wy-
dziatach funkcjonowaé¢ moze jeden lub wigcej scoutow. Jest to zalezne od liczby
zespotow badawczych, co zostalo omowione nizej.

Istotng kwestia, ktora umozliwia efektywne wypetnienie roli scouta zwia-
zanej z kreowaniem popytu na badania, jest posiadanie mozliwosci finansowych
(np. w formie wydzielonego budzetu) pokrywania kosztow podrézy scouta.
W szczegdlnosci chodzi o mozliwos$¢ pokrycia zardwno kosztow wizyt u partne-
row zewnetrznych, jak rowniez kosztow uczestnictwa w seminariach i konferen-
cjach branzowych (dojazd, noclegi i diety).

W drugiej sytuacji, gdy zatrudniamy nowego pracownika, nalezy przewi-
dzie¢ stanowisko dedykowane do realizacji scoutingu. Testowanie rozwigzania
pokazato trudnos$ci zwigzane ze stworzeniem stanowiska, ktore nie przystaje do
dotychczasowych rodzajow stanowisk. Scout technologiczny nie jest bowiem ani
typowym pracownikiem administracyjnym, ani naukowym. Zaliczenie do pra-
cownikow administracyjnych rodzi ryzyko deprecjacji naukowego, nietypowego
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charakteru zadan scouta i sformutowania wobec niego oczekiwan typowych dla
stanowisk administracyjnych. Scout technologiczny jest pracownikiem wiedzy.
Osoba taka powinna mie¢ mozliwos¢ (co wynika de facto z rzeczywistej koniecz-
nos$ci) pracy w czasie nienormowanym. Jak wskazano jednak w innej czgéci mo-
nografii, nie oznacza to braku sprawozdawczosci, raportowania, oceny osiggnie¢
pracownika czy tworzenia niezbednej dokumentacji i operowania nig.

Jesli chodzi o kalkulacj¢ potrzeb z zakresu wymiaru czasu pracy scoutow tech-
nologicznych, proponuje si¢ przyjecie pewnego algorytmu (rys. 14). Jego zastoso-
wanie jest oparte na do§wiadczeniach z etapu testowania scoutingu uczelnianego.

Zmienne potrzebne do wyliczen:

— liczba zespolow badawczych (realizatorzy prac B+R);

— liczba spotkan w roku — sugeruje si¢ 3 spotkania w roku z kazdym zespo-
tem badawczym,;

— czas trwania spotkania z zespolem badawczym oraz opracowania informa-
cji na jego podstawie — sugeruje si¢ przyjac 6 h na kazde spotkanie;

— liczba godzin wynikajaca z uczestnictwa w spotkaniach w ramach uczel-
nianej sieci scoutdw (np. dokonywanie oceny zespotowej) — sugeruje si¢ przyjac
warto$¢ 2 dni miesigcznie; 192 h rocznie;

— roczna norma czasu pracy — 156 h miesigcznie x 12 miesigey = 1872 h rocznie.

Liczba Liczba Czas trwania spotkania Liczba godzin wynikajaca
zespotow i z zespoltem badawczym z uczestnictwa w spotka-
x spotkan x . + .
badaw- W roku oraz opracowania infor- niach w ramach
czych macji na jego podstawie uczelnianej sieci scoutow

Roczna norma czasu pracy

Rys. 14. Wz6r dla wyliczenia wymaganego wymiaru czasu pracy scouta w zakresie prac prowa-
dzonych w $rodowisku wewnetrznym uczelni (kreowanie podazy badan)

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie: Produkt finalny. Innowacyjny System Identyfikowania,

Monitorowania i Oceny Potencjatu Komercjalizacyjnego Wynikoéw Prac Badawczych, ,,SCOUTING

—aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych kluczem do wspodtpra-

cy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu Operacyjnego Kapital Ludzki
jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1

Rysunek 15 przedstawia przyktadowe obliczenie wymiaru czasu pracy dla
50 zespotéw badawczych. Nalezy zwroci¢ uwage, iz zard6wno rownanie, jak i przy-
ktad dotycza dziatania scouta wylacznie w obszarze kreowania podazy badan. Na
prac¢ zwigzang z budowaniem relacji z podmiotami sektora przedsi¢biorstw nale-
zy przewidzie¢ dodatkowe zaangazowanie czasowe scouta. Z przykltadu wynika,
ze dla 50 zespotow badawczych wymagany jest wymiar czasu pracy scouta na
poziomie 0,58 etatu.
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50 zespotow 3 spotkania 6h

badawczych X w roku x na spotkanie 192h

1872 h

Rys. 15. Przyktad wyliczenia wymaganego wymiaru czasu pracy scouta/ow dla wydziatu
posiadajacego 50 zespotow badawczych

Zrodlo: jak narys. 14

Stanowisko pracy scouta powinno by¢ odpowiednio wyposazone. Bez-
wzglednym wymogiem jest komputer przeno$ny wraz z oprogramowaniem i za-
pewnionym dostgpem do sieci. Kolejnym aspektem jest zapewnienie mozliwosci
wykorzystania podstawowego sprzetu komunikacyjnego (telefon przenosny lub
dostep do telefonu stacjonarnego) jak rowniez biurowego (drukarka, ksero).

Zespot scoutdw powinien posiadac state miejsce nie tylko pracy, ale i spo-
tkan. Praca zespotowa, wymiana do$§wiadczen migdzy poszczegdlnymi uczestni-
kami sieci jest jej waznym elementem.

5.3. Rekrutacja na stanowisko scouta

Jak zostalo to juz wspomniane, scout moze zosta¢ zatrudniony w drodze na-
boru wewnetrznego, ale 1 w drodze rekrutacji zewnetrznej. Rekrutacja wewnetrz-
na i zewngtrzna mogg przebiega¢ rownoczesnie. O ewentualnym wyborze kandy-
data zdecyduje spetienie przez niego okreslonych w procedurze wymagan (rys.
16 irys. 17), na ktore sktadac si¢ beda: doswiadczenie zawodowe, predyspozycje
osobowosciowe i przygotowanie merytoryczne (kompetencje merytoryczne).

q

1. Doswiadczenie zawodowe

2. Predyspozycje osobowosciowe

3. Kompetencje merytoryczne

D

Rys. 16. Wymagania wobec kandydata na scouta technologicznego

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Niezaleznie od obszaru poszukiwan pracownika (wewnatrz czy na zewnatrz),
nalezy kierowa¢ si¢ wymaganymi predyspozycjami i kompetencjami. Kompeten-
cje scouta technologicznego omowiono w oddzielnym rozdziale. Nalezy jednak
uwzgledni¢ pewne szczegolne uwarunkowania, ktorych spetnienie przed formal-
nym przygotowaniem merytorycznym wptynie korzystnie na efektywnos¢ pracy
scouta.

Jakie doswiadczenie powinien mie¢ scout?
® Naukowe?
® Biznesowe?

Rys. 17. Doswiadczenie scouta technologicznego

Zroédlo: opracowanie wlasne

Scout, wypehiajac funkcje w obu obszarach funkcjonowania (wewnatrz i na
zewnatrz uczelni), powinien posiada¢ pewne doswiadczenie. Scout w roli odnosza-
cej sie do kreowania podazy badan powinien mie¢ wiedzg merytoryczng z zakresu
obstugiwanych przez siebie technologii, takze umiej¢tno$¢ poruszania si¢ i fatwosé
komunikacji w $wiecie nauki. Takich pracownikéw mozna poszuka¢ wewnatrz
uczelni wdrazajacej scouting. Rekrutacja wewnetrzna bedzie miata te zalete, iz kon-
takt z naukowcami przez dotychczasowego pracownika naukowo-badawczego be-
dzie utatwiony. Osoba taka budzi mniejszy opor i chetniej obdarzana jest zaufaniem.
Potrafi ponadto ,,mowi¢ wspolnym jezykiem”, posiada podobne doswiadczenia.

Scout w roli odnoszacej si¢ do kreowania popytu na badania wymaga posia-
dania dos$wiadczenia biznesowego. Takie osoby trudno najczgsciej znalez¢ w dro-
dze rekrutacji wewngtrznej. Posiadanie do§wiadczenia biznesowego ulatwia kon-
takty z organizacjami zewngtrznymi. Posiadanie doswiadczenia w odmiennej od
naukowej kulturze organizacyjnej, w tym kulturze pracy, sposobach i kryteriach
podejmowania decyzji, ulatwia nawigzanie relacji. Spojrzenie biznesowe jest
kluczowe przy mozliwosci oceny potencjatu rynkowego prowadzonych badan.

Znalezienie kandydata spelniajacego oba te wymogi jest niezwykle trudne.
Nalezy zatem przyjac, iz konieczne jest spetnienie przynajmniej jednego z wymo-
gow. Drugi obszar nalezy wzmocni¢ w poczatkowej fazie pracy scouta. Narzgdzia
wsparcia dla scoutéw w fazie wdrazania sieci omawia osobny rozdziat.

Poza wskazanymi powyzej, trzeba wymieni¢ takze inne predyspozycje
kandydata, pozwalajace rozpatrywac¢ go w kategoriach zatrudnienia na stanowi-
sku scouta (rys. 18). Muszg one pozwala¢ jemu na osobiste dotarcie do badaczy,
wykorzystanie posiadanej wiedzy i umiejetnosci wstepnej analizy przydatnosci
rynkowej efektoéw prowadzonych badan.
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wysoki poziom motywacji wewnetrzne;j,
umiejetno$¢ samodzielnej, systematycznej pracy,
ukierunkowanie na osiaganie celow,
wytrwatos¢ w dazeniu do celu,
samokontrola,
optymizm,

otwarto$¢ na zmiany,

tatwos¢ nawiazywania kontaktéw i budowania relacji

D

Rys. 18. Predyspozycje osobowosciowe scouta technologicznego

Zrodlo: opracowanie wilasne

Osoba scouta powinna charakteryzowac si¢ wysokim poziomem motywacji
wewnetrznej, opartej na przekonaniu o celowosci prowadzonych dziatan z punktu
widzenia reprezentowanego wydzialu, catej uczelni, ale tez i z punktu widzenia
podmiotow zewnetrznych, z ktorymi nawiazuje relacje. Kandydat na scouta po-
winien charakteryzowac¢ si¢ umiejetnoscia samodzielnej, systematycznej pracy,
by¢ ukierunkowanym na osigganie celow tak dtugookresowych, jak i biezacych,
czastkowych. Osoba taka powinna cechowac¢ si¢ tez wytrwaloscia w dazeniu do
celu, samokontrola i optymizmem, by¢ otwartg na zmiany, posiada¢ umiejgtnosé
fatwego nawigzywania kontaktow i podtrzymywania dlugookresowych relacji.

Spehienie powyzszych wymagan oraz posiadanie doswiadczenia w jednym
z wczesniej wskazanych obszardw (background naukowy lub biznesowy) jest
warunkiem wstepnym do oceny kompetencji zawodowych w procesie rekrutacji.
Kompetencje zawodowe zostaly omdéwione w osobnym rozdziale, a obejmujg one:

— ksztaltowanie przebiegu procesu komercjalizacji,

— mys$lenie analityczne,

— komunikowanie sie,

— kreatywnosc,

— prace w zespole,

— prezentacj¢ publiczna,

— budowanie relacji organizacyjnych (networking organizacyjny),

— $wiadomos$¢ biznesowa,

— budowanie relacji rynkowych (networking rynkowy).

W swietle polskich doswiadczen dostep do tak wykwalifikowanych pracow-
nikéw sfery komercjalizacji wiedzy i transferu technologii nie jest fatwy. Uczelnia
wdrazajaca scouting moze tym samym samodzielnie wyksztatci¢ wskazane po-
wyzej kompetencje w drodze studium podyplomowego. Charakterystyka takiego
procesu ksztatcenia jest przedmiotem odrebnego rozdzialu. Dostepne sg komplet-
ne materialy dydaktyczne i cato§ciowo przygotowany proces dydaktyczny w spo-
sob umozliwiajacy otworzenie studium w wybranej polskiej uczelni wyzszej.
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W procesie rekrutacji nalezy wykorzysta¢ wiele metod, np. z uzyciem dru-
kowanych materialéw promocyjnych, medidow spoteczno$ciowych, ale i tradycyj-
nych kanalow, jak prasa, a przede wszystkim serwisy informacyjne uczelni wyz-
szych oraz poczte elektroniczng. O wyborze kandydata powinna zadecydowaé
wypadkowa trzech czynnikow:

e predyspozycje osobowosciowe,

e doswiadczenie zawodowe (uczelnia lub/i biznes),

e kompetencje zawodowe.

5.4. Sposoby motywowania scoutéw

Kazda uczelnia wyzsza stosuje pewien system premiowania, oparty o przy-
jety regulamin. Jest on zazwyczaj dokumentem przewidujacym wzglednie sztyw-
ne zasady przyznawania premii motywacyjnej w oznaczonej wysokosci. Na te
trudnos$¢ natrafimy zwtaszcza wtedy, gdy scout zatrudniony zostanie na stanowi-
sku administracyjnym. Powodem tego jest dostosowanie jego zasad gtéwnie do
pracy biurowej, w ramach ktorej trudno oczekiwac ponadprzecietnych rezultatow
1 przedsigbiorczos$ci w pokonywaniu przeszkod, w zwigzku z tym premiowana
jest raczej obowigzkowos¢, pilnosé i przestrzeganie regul. W sytuacji uczelni zde-
centralizowanej, dziekan wydziatu ma szersze mozliwo$ci przyznawania premii,
a proces decyzyjny w takich sprawach jest ulatwiony. Mozna przewidzie¢ premi¢
zalezna od osiaganych efektow pracy. Kalkulacje wysoko$ci premii nalezy uza-
lezni¢ od osiaganych przez danego scouta wskaznikow, ktore przedstawione sa
w dalszej czesci rozdziatu. Proponowane wskazniki odnoszg si¢ zarowno do dzia-
tania scouta wewnatrz uczelni, jak i w jej otoczeniu gospodarczym.

W przypadku pracy scouta technologicznego mamy do czynienia z odmien-
nym, od pracy administracyjnej, charakterem wykonywanych obowigzkéw. Dlate-
go tez rekomendowane jest uwzglednienie proceséw doksztalcania i podnoszenia
kompetencji jako czynnikdw motywujacych. Istotnym czynnikiem motywuja-
cym, a jednoczesnie zwigzanym Scisle z procesem budowania kwalifikacji zespotu
scoutow, moga by¢ wyjazdy studyjne. Wizyty takie moga by¢ organizowane w in-
nych o$rodkach akademickich lub o$rodkach odnoszacych sukcesy w zakresie ko-
mercjalizacji wiedzy czy transferze technologii pochodzacej z uczelni i w zakresie
wspolpracy pomiedzy srodowiskiem akademickim a przedsigbiorcami.

Decydujac si¢ na wykorzystanie wyjazdu studyjnego jako narzedzia moty-
wujacego zespot, waznym czynnikiem jest wyrazne zarysowanie obszaru mery-
torycznego oraz wskaznikow pomiaru osiggnie¢, ktore beda stanowily kryterium
oceny przy kwalifikacji 0sob do wyjazdu. Pozwoli to na koncentracj¢ scoutow
na osiggnieciu satysfakcjonujgcych wynikéw, przy zachowaniu odpowiedniego
poziomu zespolowos$ci — wspotpracy i wspotdziatania w ramach zespotu scoutow.
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5.5. Koordynacja sieci

Z uwagi na fakt, iz scouci pracujacy na danej uczelni tworza zespot, nie-
zbedna jest wlasciwa koordynacja dziatan cztonkow zespotu, nadzoér, kontrola
1 monitoring pracy zespotu. Zespot powinien tym samym stanowi¢ wydzielong
organizacyjnie struktur¢ podlegajaca koordynatorowi sieci. Osoba koordynatora
bezposrednio wspiera prace scoutdow, nadzoruje ja, dokonuje systematycznej oce-
ny osiagnie¢ poszczegodlnych pracownikow oraz zespotu jako calosci. Szczegdto-
wo obowigzki koordynatora przedstawia tabela 17.

Tabela 17. Szczegotowy zakres obowigzkoéw koordynatora sieci scoutow

Organizacja pracy scoutdw, w tym wyznaczanie zadan na poszczeg6lne okresy czasu

Koordynacja pracy sieci scoutow

Utrzymywanie sieci wspotpracy miedzy scoutami

Organizowanie spotkan wszystkich scoutow w celu przegladu ich prac, kontaktow z przedsie-
biorstwami oraz naukowcami

Monitoring pracy scoutow, w tym tworzenie niezbednej dokumentacji

Rozliczanie uczestnikow sieci scoutdéw z wykonywanej pracy

Pomoc uczestnikom sieci scoutdéw w inicjowaniu kontaktow z przedsigbiorstwami

Zbieranie i gromadzenie danych uzyskanych od scoutow o projektach i pracach badawczo-
-naukowych prowadzonych przez pracownikéw naukowych UL, w tym ich oceny z punktu
widzenia potencjalu komercyjnego

Inicjowanie i uczestniczenie w pracach zespotu scoutéw nad wtorng oceng projektow i wska-
zaniem rekomendacji dla dalszych prac scouta

Pomoc w doborze przez scoutdow na podstawie ocen projektow i prac badawczych potencjal-
nych partnerow biznesowych dla projektéw naukowych na uczelni

Nadzor i monitoring oraz pomoc w inicjowaniu podpisania listow intencyjnych (lub innych
dokumentoéw okreslajacych zasady wspotpracy) migdzy uczelnia a partnerem biznesowym

Wspdtpraca z coachami wspierajacymi system scoutingu, w tym udostgpnianie niezbgdnych
informacji na temat pracy scoutow

Wspotpraca z kierownikiem jednostki odpowiedzialnej za komercjalizacje wiedzy w ramach
uczelni oraz strukturg organizacyjna uczelni w ramach zadan sieci scoutow, w tym w szczegol-
nosci z dziekanami wydzialow oraz stuzbami promocji uczelni

Wykonywanie innych obowiazkéow zwiazanych z poprawnym funkcjonowaniem sieci scoutow

Zrédlo: opracowanie wilasne na podstawie: Produkt finalny. Innowacyjny System Identyfi-
kowania, Monitorowania i Oceny Potencjalu Komercjalizacyjnego Wynikéw Prac Badawczych,
»SCOUTING — aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych klu-
czem do wspolpracy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu Operacyj-
nego Kapitat Ludzki jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1.
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Waznym elementem kontroli i monitoringu pracy scouta jest systematyczna
ocena wynikow poszczegodlnych czlonkow sieci oraz catego zespotu. Na uzytek
takiej oceny nalezy przyja¢ pewien okres rozliczeniowy. Okres ten powinien wy-
nosi¢ dwa miesigce, a w ramach przeprowadzania oceny nalezy wykorzysta¢ do-
kumentacje pracy scouta w postaci wypetnionej tabeli CRM (tabela 18 oraz tabe-
la 19). Na uzytek kazdego z obszaréw pracy scouta nalezy wykorzysta¢ odrgbny

zestaw wskaznikow.

Tabela 18. Wzor tabeli CRM — sprawozdania okresowego w zakresie zrealizowanych kontaktow

z naukowcami i jednostkami badawczymi

Lista kontaktéw z naukowcami i jednostkami badawczymi

Adres Osoba Cel
L, || 1DE(ES Wil e-mail —— kontaktowa | kontaktu

Forma
kontaktu

Uwagi

Zrédto: jak w tabeli 17.

Tabela 19. Wzor tabeli CRM — sprawozdania okresowego w zakresie zrealizowanych kontaktow

z organizacjami zewnetrznymi

Lista kontaktéw z organizacjami zewnetrznymi

L o Nr tel Adres I\laziviat kofl(zbli- Cel kon- | Forma
p. ata el. O3 et taktu | kontaktu

e-mail ..
zacj1 towa

Obszar
zaintere-
sowania

Uwagi

Zrédto: jak w tabeli 17.
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Na uzytek oceny dziatan scouta w roli odnoszacej si¢ do kreowania podazy
badan o potencjale komercyjnym nalezy wykorzysta¢ nastepujace wskazniki:

e liczbe zrealizowanych kontaktow z kadra naukowa oraz jednostkami ba-
dawczymi uczelni,

o liczbg sformutowanych projektow do oceny potencjatu komercjalizacyjnego,

e liczbe i jakos¢ przygotowanych ofert pracownikow lub jednostek uczelni
dla partnerow zewnetrznych oraz dodatkowo:

e liczbe spotkan w ramach uczelnianej sieci scoutow,

e terminowo$¢ oraz jako$¢ przekazywanych informacji formalnych i raportow.

Dokonujac okresowej oceny pracowniczej scouta w odniesieniu do dziatan
zwigzanych z kreowaniem popytu na badania o potencjale komercyjnym, nalezy
wykorzysta¢ ponizszy zestaw wskaznikow:

e liczbe kontaktow/spotkan z partnerami biznesowymi (w tym potencjalny-
mi partnerami),

e liczbe zainicjowanych spotkan kadry naukowo-badawczej z partnerami
zewnetrznymi,

e liczbe podpisanych listow intencyjnych (lub innych dokumentoéw okresla-
jacych zasady przysztej wspotpracy).

Przy ocenie dlugoterminowej mozna uwzglednic¢ odtozone w czasie (i nie do
konca uzaleznione wylacznie od scouta) efekty ekonomiczne dla uczelni z tytutu
komercjalizacji, dla przyktadu warto$¢ wptywow z tytutu zainicjowanych projek-
tow komercjalizacji.

Podsumowanie charakterystyki pracy scouta na uczelni wyzszej przedstawia
tabela 20.

Tabela 20. Charakterystyka pracy scouta w uczelni wyzszej — ksztaltowanie stanowiska pracy

Kreowanie podazy badan Kreowanie popytu na badania
1 2 3
Cel Budowanie wewngtrznych relacji | Budowanie relacji  zewnetrznych
funkcjonowania | z pracownikami uczelni, ktora repre- | z osobami reprezentujacymi otocze-
zentuje scout nie biznesowe: przedsigbiorstwa, in-

stytucje, stowarzyszenia

Poziom dziatania | Pojedynczy wydziat lub dwa/trzy | Otoczenie biznesowe w tym przed-
wydzialy sigbiorstwa, instytucje, stowarzysze-
nia, samorzady

Zasigg dziatania | Wewnatrz uczelni Na styku uczelni i otoczenia bizne-
sowego

Relacja przypo- Wydziat (dziekan) Jednostka odpowiedzialna za komer-

rzadkowania cjalizacje, np. CTT UL (dyrektor)

organizacyjnego

Bezposredni Koordynator sieci scoutow

przetozony
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Tabela 20 (cd.)
1 2 3
Wymiar Czg$¢ etatu (w ramach obowigzkéw | Czesé etatu — dedykowana do reali-

czasu pracy

naukowo-dydaktycznych, np. poprzez
zmniejszenie pensum dydaktycznego)

zacji roli zwiazanej z kreowaniem
popytu na badania

dokonujaca oceny
wynikow pracy
scouta

dziekanowi wydzialu oraz jednostce
odpowiedzialnej za komercjalizacje
(dyrektor CTT)

Dedykowany Co najmniej 2 etatu na wydzial | Co najmniej % etatu na 5 wydziatow/
zakres czasu (w zaleznosci od liczby zespolow ba- | scoutow ulokowanych na wydziatach
pracy dawczych)
Forma Umowa o prace Umowa o pracg
zatrudnienia
Sposdb Wynagrodzenie w ramach obowigzu- | Wynagrodzenie miesi¢czne plus pre-
wynagradzania jacej umowy (jesli kandydatem jest | mia uznaniowa (jesli to mozliwe)
dotychczasowy pracownik naukowo- | uzalezniona od oceny wynikow pra-
-dydaktyczny) z mozliwoscia dodat- | cy
kowego wynagrodzenia wyptacane-
go w formie dodatku funkcyjnego/
nagrody
Zrodto Budzet dziekana, ewentualnie | Budzet centralny/budzet dziekana
finansowania z udziatem budzetu centralnego
Osoba Koordynator sieci sktadajacy raport | Koordynator sieci sktadajacy infor-

macj¢ jednostce odpowiedzialnej za
komercjalizacj¢ (dyrektor CTT)

Doswiadczenie
(background)
scouta

Osoba posiadajaca wiedze mery-
toryczng z zakresu obstugiwanych
przez siebie technologii, umiejetnosc
poruszania si¢ i fatwo$¢ komunikacji
w $wiecie nauki

Osoba posiadajagca doswiadczenie
biznesowe, umiejetnos¢ poruszania
si¢ 1 fatwos¢ komunikacji w $wie-
cie biznesu. Co wigcej, jest to osoba
posiadajaca wiedz¢ na temat mozli-
wosci transferu technologii, uwarun-
kowan formalnych, prawnych i fi-
nansowych tego procesu

Predyspozycje
osobowosciowe

Osoba o0 wysokim poziomie motywacji wewngtrznej, z umiejgtnosciag samo-
dzielnej, systematycznej pracy, z duzym ukierunkowaniem na osigganie celow
tak dlugookresowych, jak i biezacych, czastkowych. Osoba taka powinna ce-
chowac si¢ tez wytrwatosciag w dazeniu do celu, samokontrolg i optymizmem.
Kandydat powinien by¢ otwarty na zmiany, posiada¢ umiejetnosé tatwego na-
wigzywania kontaktow i podtrzymywania dtugookresowych relacji

Kompetencje
zawodowe

Ksztattowanie przebiegu procesu ko-
mercjalizacji

Myslenie analityczne
Komunikowanie si¢

Kreatywnos$¢

Praca w zespole

Prezentacja publiczna

Budowanie relacji organizacyjnych
(networking organizacyjny)

Ksztaltowanie przebiegu procesu ko-
mercjalizacji

Myslenie analityczne
Komunikowanie si¢

Kreatywno$¢

Praca w zespole

Prezentacja publiczna

Swiadomo$¢ biznesowa

Budowanie relacji rynkowych (net-
working rynkowy)
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1 2 3
Rekrutacja Wewngtrzna i zewnetrzna
Zasoby kadrowe | Pracownicy naukowo-dydaktyczni | Pracownicy —naukowo-dydaktyczni

stanowiace zrodio
scoutow

wydzialu. Preferowane sa osoby ze
stopniem doktora

uczelni lub osoby pozyskane z ze-
wnatrz. Preferowane sa osoby z do-
$wiadczeniem biznesowym

Wyposazenie Komputer przenos$ny, dostep do sieci internetowej, biurko, telefon, fax, dru-
stanowiska pracy | karka, ksero
Wskazniki do Liczba zrealizowanych kontaktow | Liczba kontaktow/spotkan z partne-

oceny okresowej

z kadra naukowa oraz jednostkami
badawczymi uczelni

Liczba sformutowanych projektow do
oceny potencjatu komercjalizacyjnego
Liczba i jako$¢ przygotowanych ofert
pracownikow lub jednostek uczelni
dla partnerow zewnetrznych

Liczba spotkan w ramach uczelnianej
sieci scoutow

Terminowo$¢ oraz jakos¢ przekazy-
wanych informacji formalnych i ra-
portéw

rami biznesowymi (w tym potencjal-
nymi partnerami)

Liczba zainicjowanych spotkan ka-
dry naukowo-badawczej z partnera-
mi zewngtrznymi

Liczba podpisanych listow intencyj-
nych (lub innych dokumentow okre-
slajacych zasady przyszlej wspot-
pracy)

Wartos¢ wpltywow z tytutu zainicjo-
wanych projektow komercjalizacji

Zrédlo: jak w tabeli 17.







Rozdzial 6. Zarzadzanie przeptywem informacji

Praca scouta oraz sieci scoutow jest w znaczacej czgsci zwigzana z pozy-
skiwaniem i przekazywaniem informacji. Konieczne jest wigc uszczegdtowienie
modelu przeplywu informacji, ktory zawiera zasady wymiany informacji (i) w ra-
mach sieci scoutow oraz (ii) pomiedzy siecig scoutdow i otoczeniem. Podkresli¢
jednak nalezy, ze otoczenie sieci opisane zostanie z uwzglednieniem jego podzia-
hu na dwa podstawowe obszary komunikacji:

1. Otoczenie wewnetrzne, ktore stanowia jednostki organizacyjne uczelni
1 osoby zatrudnione w jej ramach. Otoczenie wewngetrzne stanowi naturalne $ro-
dowisko dla dziatalnosci sieci scoutow.

2. Otoczenie zewnetrzne odnoszace si¢ do przedsigbiorstw, innych uczelni
wyzszych i jednostek sfery B+R oraz roznego typu instytucji (rzadowych, samo-
rzadowych oraz instytucji otoczenia biznesu).

Model przeptywu informacji wykorzystuje wskazany wyzej podziat na trzy
zasadnicze elementy: otoczenie wewnetrzne 1 zewnetrzne oraz sie¢ scoutow. Jego

graficzna wersja zawarta jest na rysunek 19.

Uczelniana .
: o 3 Otoczenie
Otoczenie sie¢ scoutow

<« wewnetrzne
zewnetrzne N .
‘ ) uczelni

Rys. 19. Model przeptywu informacji odnoszacy si¢ do uczelnianej sieci scoutow

Zroédlo: opracowanie wlasne
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6.1. Przeplyw informacji - opis sktadnikow modelu

Przeptyw informacji zachodzacy w ramach uczelnianej sieci scoutéw od-
nosi si¢ do przekazywania danych wzajemnie pomigdzy cztonkami sieci scoutow,
jak rowniez pomiedzy koordynatorem sieci i jej cztonkami.

Zasadniczym forum wymiany informacji wzajemnie pomiedzy scoutami
oraz koordynatorem sieci sa spotkania sieci. Na spotkaniach sieci scoutow prze-
kazywane sg informacje odnoszace si¢ do:

— zadan zrealizowanych w ostatnim okresie przez poszczegolnych scoutow,
w tym w szczeg6lnosci odbytych i planowanych spotkan z potencjalnymi partne-
rami wewnetrznymi i zewnetrznymi,

— pozyskanych danych o projektach o wstepnie zweryfikowanym potencjale
komercyjnym;

— problemoéw zidentyfikowanych w zakresie komunikacji scoutéw z otocze-
niem, w tym z partnerami wewnetrznymi;

— problemow w koordynacji dziatan scoutow (obszary dzialania);

— zidentyfikowanych partnerow zewnetrznych, ktorzy moga by¢ zaintereso-
wani (lub juz wykazuja zainteresowanie) projektami spoza obszaru aktywnos$ci
danego scouta.

Koordynator sieci przekazuje informacje dotyczace dwoch zasadniczych
zakresow:

1) efektow i efektywnosci dziatalnosci sieci scottow — sa to informacje odno-
szace sie do oceny aktywnosci poszczegodlnych scoutow na tle zespotu oraz oceny
aktywnosci catego zespotu (w tym wskazniki efektywnosci, obecnosci, informa-
cje 0 znaczeniu motywacyjnym);

2) informacji odnoszacych si¢ do formalnych oraz administracyjnych aspek-
tow dziatalnosci sieci (w tym odnoszacych si¢ do relacji pracowniczych, organi-
zacji spotkan, organizacji imprez promocyjnych itp.), w szczegolnosci zwigza-
nych z zadaniami kazdego ze scoutow w poszczegdlnych okresach.

Otoczenie wewnetrzne stanowi naturalne srodowisko dziatania uczelniane;j
sieci scoutow. To w nim zachodzi kluczowy dla scoutingu proces pozyskiwania
informacji o zasobach i rodzajach wiedzy mozliwej do komercjalizacji. Gtéwny-
mi sktadnikami otoczenia wewnetrznego z punktu widzenia procesu scoutingu
sa (i) centrum transferu technologii jako bezposredni odbiorca informacji o zi-
dentyfikowanych okazjach do komercjalizacji wiedzy oraz (ii) zespoty naukowe
i poszczegolni naukowcy jako zrodlo informacji o potencjale wiedzy (rys. 20).
Pomiedzy tymi podmiotami zachodzi glowny proces scoutingu wiedzy przebie-
gajacy w otoczeniu wewnetrznym.
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Dziat
promocji
wydziatu/
uczelni

Rada

Kierownicy
jednostek Dziekani
organizacyjnych wydziatow

Centrum
transferu
technologii

Zespoty
naukowe/
naukowcy

Uczelniana
sie¢ scoutow

Uczelniana/
wydzialowa baza
projektow

Rada
biznesu

Rys. 20. Kierunki przekazywania informacji sieci scoutow w ramach otoczenia wewnetrznego
uczelni

Zrédlo: opracowanie wlasne

Nalezy jednoczesnie podkresli¢, ze tak jak w innych obszarach, tak w przy-
padku wymiany informacji waznym sktadnikiem umozliwiajacym i utatwiajagcym
dziatalnos$¢ sieci scoutow jest wspotpraca z roznymi organami uczelni, w tym
z dziekanami wydziatow, z rada wydziatu, z kierownikami jednostek uczelnia-
nych (gtownie katedr i zaktadow) czy tez z dzialem promocji. Stanowig one
wazng grupe odbiorcow informacji pozyskanej w ramach pracy sieci scoutow.
Przekazywane im informacje stanowig uzupetnienie roli sieci scoutow w zakresie
pozyskiwania wiedzy. W idealnej sytuacji powinny stanowi¢ jeden z elementow
ksztattowania profilu badawczego jednostek naukowych.

Z drugiej strony, poza zespotami naukowymi i poszczegdlnymi naukowcami
oraz centrum transferu technologii niektore jednostki otoczenia wewnetrznego
stanowig zrodlo wiedzy dla scoutéw. Do nich nalezy zaliczy¢ uczelniane i wy-
dziatlowe bazy realizowanych projektow oraz rade biznesu.

Otoczenie wewnetrzne — dziatania zwigzane z obiegiem informacji zostaty
podzielone na te odnoszace si¢ do pozyskania informacji oraz te zwigzane z prze-
kazywaniem informacji pozyskanych w ramach dziatania sieci scoutow.
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Obszar 1. Pozyskanie informacji przez sie¢ scoutéw o projektach posiada-
jacych potencjal komercyjny.

Wizyty w zespotach naukowych oraz u poszczegdlnych pracownikow nau-
kowo-dydaktycznych.

Wizyty sa podstawowym narzedziem dziatalno$ci scoutow. Umozliwiajg one
bezposredni kontakt z osobami stanowigcymi potencjalne zréodto wiedzy. Daja
mozliwos$¢ pozyskania bezposredniej informacji odno$nie do:

a) kierunkéw realizowanych prac badawczych,

b) zakresu kompetencji posiadanych w ramach zespotéw i przez naukowcow,

c¢) zakresu i mozliwos$ci zastosowan sprzetu badawczego bedacego w dyspo-
zycji danej jednostki.

Zebrane informacje stanowig podstawe do wstepnej oceny potencjatu komer-
cyjnego wiedzy. Wymagaja one weryfikacji i obrobki, jednak to dane pozyskane
w ramach wizyt sq kluczowe dla procesu scoutingu wiedzy.

Wizyty sa cennym zrodiem informacji wezesniejszej wspotpracy z przedsieg-
biorstwami oraz innymi podmiotami otoczenia zewngtrznego uczelni. Stanowig
one istotny wskaznik co do potencjatu wspotpracy prezentowanego przez dany
zespol, a ponadto stanowig informacj¢ o ewentualnych partnerach do wspotpracy,
ktorzy posiadaja wiedze o specyfice realizacji wspolnych projektow z uczelnig
i posiadaja odpowiedni potencjatl wiedzy, aby by¢ w stanie skorzystaé z potencja-
tu pracownikéw naukowych uczelni.

1. Uczelniana/wydzialowa baza realizowanych projektéw.

Jednostki uczelniane na stopniu centralnym oraz (zwykle) na szczeblu wy-
dziatlowym tworza bazy informacji na temat realizowanych projektow nauko-
wych i1 dydaktycznych. Sg one budowane gtéwnie w celu koordynacji réznych
dziatan administracyjnych oraz konieczno$ci zarzadzania finansami (koszty po-
srednie, potrzeby w zakresie wspoifinansowania itp.). Baza ta stanowi podstawo-
we wstepne zrodto informacji o zakresie aktywnosci poszczeg6lnych jednostek
organizacyjnych oraz pracownikoéw naukowo-badawczych. Pozyskane z niej dane
sg jednym ze zrodet informacji potrzebnych do przygotowania si¢ scouta do wi-
zyty w okreslonej jednostce (tak wizyty poczatkowej, jak 1 wizyt okresowych).
Nastepnie sg one weryfikowane w ramach kontaktow bezposrednich.

2. Rada biznesu dzialajaca przy danym wydziale.

Przy czgsci wydzialow uczelni wyzszych w Polsce funkcjonuja rady ztozo-
ne z przedstawicieli przedsiebiorstw. W zaleznosci od profilu wydziatu oraz jego
zaangazowania we wspolprace z otoczeniem zewnetrznym odgrywaja one rézng
role. Czasem sg organem jedynie prestizowym, ale zdarzaja si¢ rowniez rady pet-
nigce funkcje doradcze oraz wspomagajace wydzialy w zakresie organizacyjnym
czy dydaktycznym.

Pracownicy wydzialéw odpowiedzialni za organizacj¢ pracy rady biznesu
stanowig warto$ciowe zrddlo informacji odnosnie do dziatan wydziatu odno-
szacych si¢ do wspotpracy z firmami, cztonkami rady. Informacje te powinny



Przeptyw informacji — opis sktadnikow modelu 81

by¢ nastepnie weryfikowane w ramach wizyt w jednostkach i u pracownikow
uczelni.

Przedsiebiorstwa, ktore sa cztonkami rady biznesu, stanowig zasadniczo ele-
ment otoczenia zewnetrznego, jednak ze wzgledu na zaangazowanie w prace rady
ich przedstawiciele posiadaja wiedze i doswiadczenie odnoszace si¢ do wspot-
pracy z uczelnig. Waznym czynnikiem jest rowniez mozliwo$¢ poznania opinii
podmiotu zewnetrznego na uczelnig.

3. Centrum transferu technologii (CTT).

CTT jako jednostka, ktora w wiekszosci regulaminéw zarzadzania wlasno-
$cig intelektualng polskich uczelni jest wskazana jako podmiot odpowiedzialny
za cze$¢ decyzji w tym zakresie, stanowi kluczowe zrédlo informacji o projek-
tach, ktore juz zostaly skomercjalizowane oraz o tych, ktore sg w trakcie komer-
cjalizacji. W szczegodlnosci odnosi si¢ to do petnienia przez CTT roli jednostki
zarzadzajacej zabezpieczonymi prawnie skladnikami wlasnosci intelektualnej
uczelni (w szczego6lnosci patenty) oraz roli wspomagajacej w przygotowywaniu
1 prowadzeniu procedur patentowych. Oznacza to, ze do CTT zglasza¢ powinny
si¢ wszystkie jednostki i naukowcy, ktorzy zamierzaja ztozy¢ wniosek patentowy.
CTT w tym uktadzie stanowi cenne zrodlo informacji o projektach, ktore moga
mie¢ r6zng forme praktycznego zastosowania.

Obszar 2. Przekazywanie informacji z sieci scoutéw do podmiotéw oto-
czenia wewnetrznego.

W ramach dziatalno$ci sieci scoutdéw nastepuje przekazywanie informacji
podmiotom otoczenia wewngtrznego. Jak wspomniano wczesniej gtownym od-
biorca informacji o projektach posiadajacych potencjal komercyjny i jednocze-
$nie kluczowym partnerem w zakresie proceséw komercjalizacji jest CTT. Nalezy
jednak podkresli¢, ze wiedza pozyskana praz sie¢ scoutdéw moze i nalezy by¢ wy-
korzystywana przez szereg innych podmiotéw w ramach wydziatu i calej uczelni.

1. Poszczegolni pracownicy naukowo-dydaktyczni oraz szefowie zespo-
low naukowych.

Przekazywane informacje dotycza nastepujacych zagadnien:

— zidentyfikowanych obszarow wiedzy/projektdéw o potencjale komercyj-
nym, ktére wigzg si¢ z praca konkretnego naukowca/zespotu;

— przyczyn braku potencjatu komercyjnego wiedzy w przypadku obszarow
wiedzy, ktore w ocenie sieci scoutdw takiego potencjatu nie posiadaja;

— wymagan potencjalnych/zidentyfikowanych partneréw zewnetrznych do-
tyczacych (i) zidentyfikowanych obszaréw zainteresowania, dotyczacych rodza-
jow poszukiwanych obszarow wiedzy, kompetencji czy tez wyposazenia labora-
toryjnego i urzadzen badawczych, (ii) ksztattu komercjalizowanej wiedzy (w tym
sposobu jej zabezpieczenia). Wiedza ta powinna stanowic¢ sugestie co do ksztatto-
wania przysztych projektow badawczych;

— zasad formalnych zwigzanych z procesem komercjalizacji w ramach uczelni,
podstawowych regut prawnych oraz mozliwych strategii biznesowych. To dziatanie
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jest realizowane we wspdtpracy z centrum transferu technologii i ma na celu budowe
podstawowej wiedzy pracownikow naukowych w zakresie komercjalizacji wiedzy.

2. Centrum transferu technologii.

Informacje przekazywane CTT dotycza projektow o wstgpnie pozytywnie
zweryfikowanym potencjale komercyjnym. CTT przy udziale scouta decyduje
o wszczgciu formalnej procedury ochrony wlasnosci intelektualnej. Scout ponad-
to przekazuje CTT informacj¢ w formie prezentacji biznesowej o mozliwosci ko-
mercjalizacji danego rozwigzania oraz jego uwarunkowan.

3. Dziekani wydzialéw oraz kolegia dziekanskie.

Informacje przekazywane przez scouta dla dziekana i kolegium dziekanskie-
go dotycza:

— dostarczanej okresowo (w praktyce raz na pot roku) informacji o osiaggnig-
ciach jednostek i pracownikow wydziatu w zakresie komercjalizacji wiedzy. Dla
dobrej wspolpracy ze srodowiskiem naukowcow wazne jest, aby informacje te
posiadaty charakter informacji o waznych osiagnigciach, a nie raportu o braku
wynikow konkretnych jednostek;

— danych pozyskanych z otoczenia uczelni odnoszacych si¢ do pozadanych
przez przedsigbiorstwa oraz pozostate instytucje kierunkow badan, potencjalnych
mozliwosci wspotpracy, oczekiwan od wydziatu (w szczegdlnosci w zakresie po-
tencjalu technicznego — aparatura badawcza) oraz kierunkow ksztalcenia studentow.

4. Rada wydzialu.

Informacje przekazane przez scouta radzie wydziatu zawieraja:

— informacje wstepne przekazane na poczatku pracy danego scouta powinny
obejmowac przedstawienie osoby petniacej t¢ funkcje, jego/jej zadania oraz za-
sady pracy (w tym w szczegdlnosci zasady poufnosci informacji o wynikach prac
badawczych). W tym przypadku znaczace jest formalne wprowadzenie scouta do
pracy na danym wydziale przez prezentacje na radzie wydzialu. Jest to wazne ze
wzgledu na formuly spoteczne wypracowane w srodowisku kadry naukowe;.

— informacje okresowe, ktore sg przekazywane np. przy rocznym podsumo-
waniu wynikow pracy scouta. Dotycza one osiagni¢¢ jednostek i pracownikoéw
wydzialu w zakresie komercjalizacji wiedzy. Prezentacja stanowi element upo-
wszechniania informacji, ale réwniez pozadanych wzorcéw zachowan kadry.

5. Kierownicy jednostek organizacyjnych wydziatu.

Informacje przekazywane przez scouta kierownikom jednostek organizacyj-
nych wydziatu (kierownikow instytutow, katedr, zaktadéw czy pracowni) dotycza:

— pozyskanych z otoczenia uczelni danych odnos$nie do pozadanych przez
przedsiebiorstwa oraz pozostate instytucje kierunkach badan, oczekiwaniach po-
wigzanych z dziatalno$cia naukowa jednostki organizacyjnej, w zakresie poten-
cjatu technicznego (aparatura badawcza) oraz kierunkach ksztalcenia studentéw;

— informacji odnoszacych si¢ do regulacji uczelnianych oraz regulacji praw-
nych zwigzanych z podstawowymi aspektami komercjalizacji wiedzy w ramach
uczelni wyzszej;
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— podstawowych informacji zwigzanych z mozliwymi sposobami i forma-
mi strategii komercjalizacji wiedzy zidentyfikowanej w ramach jednostki orga-
nizacyjnej.

6. Dzial promocji uczelni oraz dzialy promocji dzialajace w ramach po-
szczegolnych wydzialow.

Scouci powinni przekazywac informacje o swoich dziataniach, a w szczego6l-
nosci o podejmowanej wspolpracy z partnerami zewngtrznymi, czy tez zakonczo-
nych sukcesem lub mocno zaawansowanych projektach komercjalizacji wiedzy.
Dane te moga stanowi¢ wsparcie do dziatan nakierowanych na promocj¢ uczelni
1 wydzialow. Stanowig one ponadto bazowy materiat do promocji wspotpracy $ro-
dowiska nauki oraz przedsigbiorstw w ramach samej uczelni i jej pracownikow.
Szczegblne znaczenie ma w tym zakresie popularyzowanie tzw. success stories,
ktore stanowig przyktad dla dziatan i postaw pracownikéw naukowych.

Otoczenie zewnetrzne w przypadku sieci scoutow ztozone jest gtownie
z przedsiebiorstw, uczelni wyzszych i jednostek sfery B+R (poza jednostka ma-
cierzysta sieci), jak roznego typu instytucji rzadowych, samorzadowych oraz in-
stytucji otoczenia biznesu. Wymiana informacji z otoczeniem zewngtrznym jest
kluczowa z punktu widzenia oceny mozliwos$ci komercjalizacji wiedzy powstaja-
cej w ramach uczelni i pozyskania partnerow do ewentualnej wspotpracy. W ra-
mach modelu przeplywu informacji wyr6zni¢ mozna dwa zasadnicze obszary —
obszar pozyskania informacji z otoczenia oraz obszar przekazywania informacji
do podmiotéw zewnetrznych.

Obszar 1. Pozyskanie informacji od podmiotéw otoczenia zewngtrznego.

1. Przedsiebiorstwa oraz pozostale instytucje otoczenia zewnetrznego.

Proces wymiany informacji obejmuje kontakty telefoniczne, mejlowe oraz
spotkania bezposrednie. Pozyskiwane informacje dotycza poziomu zainteresowa-
nia danego przedsiebiorstwa lub instytucji oferta uczelni. Informacje sg zbierane
zardbwno na bazie bezposrednich deklaracji przedstawicieli potencjalnego part-
nera, jak rowniez na podstawie wtasnej analizy scouta zrealizowanej z wykorzy-
staniem wiedzy o zakresie i sposobie dziatalnosci danego przedsigbiorstwa lub
instytucji.

Informacje od przedsigbiorstw sg pozyskiwane réwniez w trakcie procesu
oceny potencjalu komercyjnego danego rozwigzania. W takim przypadku naj-
lepiej sprawdzaja si¢ kontakty telefoniczne z osobami, ktore zajmuja si¢ danym
obszarem wiedzy (najcze¢sciej wiedzy technicznej) lub tez, ktore sa potencjalny-
mi uzytkownikami bezposrednimi danego rozwigzania. Zebrane opinie stano-
wig wazne zrodto wiedzy kluczowej z punktu widzenia trafnosci realizowanych
ocen.

2. Bazy danych oraz ogélnodostepne zrodla informacji.

W zakres tego punktu wliczane sg réznego rodzaju bazy danych zawierajace
informacje o istniejacych technologiach. Sg one przygotowywane w ramach dzia-
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talnosci niektorych uczelni wyzszych!, zawierajg tez informacje przygotowane
w odniesieniu do danego regionu czy tez sektora®. Dostep do nich jest najczesciej
bezptatny, przy czym czgs¢ z nich dostepna jest przez sieci biblioteczne. Wada
tego zrodta informacji jest duzy stopien ogolnosci zawartych danych, a ponadto
duze ryzyko napotkania informacji mato aktualnych. Mimo wszystko pozyskana
z tego zrédta informacja moze stanowi¢ m.in. podstawe do typowania potencjal-
nych partneréw do wspotpracy w ramach komercjalizacji wiedzy.

3. Konferencje tematyczne, targi branzowe, seminaria.

Stanowig mozliwo$¢ do bezposredniego spotkania z przedstawicielami po-
tencjalnych partnerow, w tym tych duzych, do ktorych dostgp jest utrudniony.
Umozliwiajg pozyskanie wstepnej informacji odno$nie do obszarow zaintereso-
wania przedsi¢biorstwa oraz zaaranzowania nastepnej formy kontaktu.

Obszar 2. Informacje przekazywane podmiotom otoczenia zewn¢trznego.

W tym przypadku gléwnym odbiorcg informacji przekazywanej przez uczel-
niang sie¢ scoutéw sa przedsiebiorstwa. Przekazywane dane obejmuja:

e informacje o proponowanych obszarach wspotpracy oraz ustugach ofero-
wanych przez uczelnie (w tym m.in. ofercie specjalistycznego sprzetu);

e informacj¢ o sposobie komunikacji z uczelnig w razie zainteresowania ofer-
ta. Nastgpuje przedstawienie scouta jako efektywnego posrednika w procesie ko-
munikacji. Jest to wazne ze wzgledu na zdiagnozowane problemy przedsigbiorstw
ze zrozumieniem struktury uczelni, a w szczegolnosci z dotarciem do odpowiednich
kompetencji i wiedzy. Scout powinien zaprezentowac si¢ jako zrodlo informacji
oraz umieje¢tnosci w zakresie posredniczenia w kontaktach z zespotami naukowymi.

6.2. Zasady komunikacji

W zakresie komunikacji z otoczeniem scouci powinni stosowac zasady ko-
munikacji odpowiadajace standardom pracy z klientami. Wazne jest wigc wdro-
zenie zasad komunikowania si¢ z pracownikami uczelni, przedstawicielami
przedsigbiorstw oraz innych podmiotow. Kluczem do dobrej komunikacji jest
niezwloczna reakeja na otrzymane zapytania.

Scouci, niezaleznie od formy (telefoniczna, mejlowa, skype itp.), otrzymuja
znaczacg liczbe zapytan od partneréw i potencjalnych partneréw wspodipracy lub
tez odpowiedzi na wlasne pytania. W takim przypadku:

! Jako przyktad mozna wskaza¢ baz¢ Regionalnego Centrum Innowacji i Transferu Technolo-
gii dzialajacego w ramach Zachodniopomorskiego Uniwersytetu Technologicznego w Szczecinie,
http://www.innowacje.zut.edu.pl/index.php/pl/mod /technologie [dostep 12.01.2015].

2 Informacj¢ o nich mozna uzyska¢ m.in. z portalu wiedzy o nowych technologiach prowadzo-
nego przez Ministerstwo Gospodarki, https://innowacje.gov.pl/doc/inne-bazy [dostep 12.01.2015].
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1. OdpowiedZz na zadane pytanie powinna by¢ udzielona w mozliwie
krotkim czasie. Rozumiemy przez to czas 1 do 3 godzin w trakcie dnia pracy,
w ktorym dominuje praca biurowa. W dniu zdominowanym przez spotkania
czy tez w czasie wyjazdow/seminariow z utrudnionym dostepem do Internetu
mozliwe jest przestanie odpowiedzi na koniec danego dnia lub tez poczatek
nast¢pnego;

2. W przypadku braku mozliwosci szybkiej, wyczerpujacej odpowiedzi
na zadane pytanie scout musi przekaza¢ informacj¢ o otrzymaniu pytania, za-
sygnalizowac, ze nie jest mozliwa natychmiastowa konkretna odpowiedz oraz
powinien okresli¢ czas, w ktorym pozyska odpowiednia informacje¢ i przekaze
odpowiedz;

3. Jesli dana informacja jest niemozliwa do uzyskania, komunikat taki powi-
nien zosta¢ przestany do pytajacego.

Scoutow obowiazuje zasada potwierdzenia otrzymanej informacji — otrzy-
manie informacji powinno by¢ komunikowane jej nadawcy, nawet jesli nie jest
mozliwa natychmiastowa odpowiedZ merytoryczna. Zasada ta w szczegdlnosci
dotyczy komunikacji elektroniczne;.

Scoutéw obowiazuje ponadto zasada uprzejmej i profesjonalnej formy
komunikacji. Odnosi si¢ ona do sposobu zwracania si¢ do rozmowcy 1 sto-
sowania zwyczajowo przyjetych w danym s$rodowisku form i tytutow, jak np.
Pan/Pani, Pani Profesor, prof. dr hab. W szczegdlnosci dotyczy to Srodowiska
naukowego, w ktorym tego typu formy sa szeroko stosowane i ich pomijanie
jest uwazane za nietakt. Profesjonalna forma komunikacji odnosi si¢ m.in. do
(i) jasnego sposobu komunikowania informacji, (ii) przekazywania informacji
0 sobie w sposob pelny i1 prawidtowy, w tym do przekazywania wizytowek oraz
zalaczania danych do komunikacji jako sktadnika podpisu w poczcie elektro-
nicznej.

6.3. Charakterystyka podstawowych metod przeptywu informacji
wykorzystywanych w procesie scoutingu

W ramach procesu scoutingu stosowane sg zréznicowane formy komuni-
kacji. Wydzieli¢ mozna dominujace grupy: kontakt bezposredni, forme pisemna
oraz formg¢ oparta o dostepna technologie. Posiadaja one odmienne cechy warun-
kujace mozliwo$¢ ich stosowania w réznych okolicznosciach. Ich odpowiednie
wykorzystanie warunkuje efektywno$¢ przekazywania informacji tak w ramach
otoczenia wewngetrznego, jak i zewngtrznego. Tabela 21 zawiera charakterysty-
ke podstawowych metod przeplywu informacji wykorzystywanych w procesie
scoutingu, wskazujgc ich potencjalne wady oraz zalety.
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Tabela 21. Charakterystyka podstawowych metod przeptywu informacji
w ramach procesu scoutingu

Metoda

Opis

Zalety

Wady

1

2

3

4

1. Kontakt bezpos$redni

Spotkania Spotkania z pracownikami dy- | Interaktywne, pro- | Czasochtonne — do

bezposrednie daktyczno-badawczymi 1 ze- | muja zaangazowa- | zorganizowania,
spotami naukowymi; nie, wzbudzaja dys- | wymagaja doswiad-
Spotkania w ramach zespotu | kusje¢, komunikacja | czenia w ich aran-
scoutow; we wszystkich kie- | zowaniu i prowa-
Spotkania z partnerami bizne- | runkach, mozliwy | dzeniu.
sowymi; efekt skali w przy-
Spotkania z wladzami uczelni/ | padku duzej liczby
wydziatow. uczestnikow.

Prezentacje Zwiezte, formalne i nieformal- | Bezposrednio$é, Wymaga zdolnosci
ne prezentacje gtdéwnie na temat | informacyjno$é, prezentacyjnych.
komercyjnego wykorzystania | zwigztosc. Umiarkowany sto-

wiedzy, skierowane gtéwnie do
grupy docelowej tj. potencjal-
nych partneréw biznesowych.
Prezentacje moga réwniez byc¢
wykorzystywane do informo-
wania o0 osiagnigciach sieci
(marketing wewnetrzny) oraz
o mozliwosci kontaktu ze scou-
tem/siecia  (marketing = we-
wnetrzny i zewngetrzny).

pien czasochtonno-
$ci przygotowania.

2. Forma pisemna

Wyniki oceny
potencjatu
komercyjnego

Dokument w stylu formalnym,
przekazujacy specyficzng infor-
macj¢ o wynikach oceny poten-
cjatu komercyjnego wiedzy me-
toda szybka. Ukierunkowane na
wybrana grupe odbiorcow.
Uzywany przede wszystkim do
adresowania kwestii zwigza-
nych z komercjalizacja.

Zwigztos¢ i ukie-
runkowanie, szyb-
kos¢ powstawania
i przekazu, spojny
przekaz.

Brak pogtebionego
spojrzenia na za-
gadnienia  komer-
cjalizacji.

Prezentacje

Prezentacje powstajace na ba-
zie wynikow oceny informacji
od pracownikow dydaktyczno-
-naukowych, stuzace glownie
komunikowaniu, informacji
o potencjale dostepnej wiedzy,
przekazywanej do partnerow
biznesowych.

Bezposrednios¢,
informacyjnos¢,
zwigzlos¢.

Wymaga zdolnosci
przygotowania pre-
zentacji.
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1 2 3 4
3. Komunikacja oparta o dostepna technologie
E-mail Wiadomosci elektroniczne wy- | Spojny  przekaz, | Odpersonifikowany,
sylane przy uzyciu sieci inter- | bezposredni  do- | ryzyko  potrakto-
netowe;j. step do wybranej | wania jako ‘spam’
grupy, niski koszt, | i odrzucenia infor-
szybkos$¢ przekazu, | macji przez poten-
dwukierunkowa cjalnego odbiorce.
komunikacja.
Telekonferencje Konferencja odbywajaca si¢ | Komunikacjaw cza- | Trudno$¢ w zarza-
oraz przy wykorzystaniu sieci tele- | sie rzeczywistym, | dzaniu konwersacja
wideokonferencje | fonicznej badz internetowe;. spojny przekaz, | (telekonferencja),
Substytut spotkania osobistego. | niski koszt (szcze- | mozliwe trudnosci
goblnie w przypadku | w ustaleniu mowig-

podmiotow zamiej-
scowych), komuni-
kacja bezposrednia
i dwukierunkowa.

cego (telekonferen-
cja).

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie: Produkt finalny. Innowacyjny System Identyfi-
kowania, Monitorowania i Oceny Potencjatu Komercjalizacyjnego Wynikow Prac Badawczych,
»SCOUTING — aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych klu-
czem do wspotpracy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu Operacyj-
nego Kapital Ludzki jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1.






Rozdzial 7. Wdrazanie scoutingu wiedzy - zarzadzanie
Zmiang

Szczegblnie wrazliwym momentem w ramach dziatalnosci sieci scoutow
jest poczatkowy okres dziatalnosci. Obejmuje on okres przed wprowadzeniem
dziatajacej sieci scoutow, ale takze pierwsze 6—8 miesigcy jej funkcjonowania.
Szczegolnosé tego okresu wynika ze wzgledu na kilka elementow, naleza do
nich m.in.:

1) przekonanie otoczenia wewngtrznego organizacji do efektywnosci roz-
wigzania;

2) przekonanie jednostek zajmujacych si¢ komercjalizacjg o komplementar-
nosci (a nie konkurencyjnos$ci) dziatan sieci scoutow i danej jednostki;

3) konieczno$¢ wprowadzenia nowych zasad organizacyjnych dla nowo
stworzonego zespotu i uzyskanie docelowego poziomu efektywnosci;

4) konieczno$¢ uzyskania odpowiedniego poziomu doswiadczenia przez ze-
spot scoutow.

Z tego wzgledu nalezy przewidzie¢ szczegolne rozwigzania, ktore pozwolg
na osiggnigcie pelnej zdolnosci funkcjonowania zespotu. Niniejszy rozdziat dzie-
li si¢ na dwie czesci, z ktorych pierwsza odnosi si¢ do dziatan organizacyjnych
zwigzanych z wprowadzeniem sieci scoutow w system dziatania wyzszej uczelni,
druga natomiast dotyczy roznych form wsparcia przeznaczonych dla scoutow.

7.1. Dzialania towarzyszace wprowadzeniu sieci scoutow
w system dziatania wyzszej uczelni

Wprowadzenie nowej jednostki do istniejgcej struktury organizacyjnej
zwigzane jest czgsto z napigciami, ktore wywotywane sg przez zmiany w do-
tychczasowym uktadzie sil. Ponadto zwykle nastgpuje modyfikacja przyjetych
rutyn, zachowan, zwyczajow czy przekonan. Uruchomienie dziatalno$ci sieci
scoutdéw w mniejszym lub wigkszym stopniu wpltywa wigc na sytuacj¢ szeregu
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jednostek organizacyjnych uczelni oraz czesci pracownikéw. Nazwaé ich mo-
zemy interesariuszami planowanego procesu. Do grupy interesariuszy zaliczy¢
nalezy m.in.:

e wiladze uczelni, a w zasadzie gléwnie osoby odpowiedzialne za kwestie
finansowe (kwestor uczelni wptywa na finansowanie dziatalnosci sieci) oraz ko-
mercjalizacj¢ wiedzy (prorektor lub petnomocnicy rektora);

e centrum transferu technologii oraz akademicki inkubator przedsiebior-
czosci;

e jednostki ogdlnouczelniane zorientowane na wspolprace z otoczeniem go-
spodarczym, pelnomocnicy rektora dzialajacy w tym zakresie, biura karier itp.;

e wiladze wydziatoéw, ktére planujg wprowadzenie dzialalno$ci sieci sco-
utow, oraz petnomocnicy dziekanow ds. kontaktow z biznesem.

Wymienione wyzej podmioty powinny zachowa¢ pozytywny stosunek do
dziatalno$ci sieci scoutow. Jednym z zasadniczych czynnikow w tym zakresie
jest podjecie dziatan, ktore kazdemu z podmiotow uswiadomig oraz opisza bez-
posrednie korzysci ptynace z funkcjonowania sieci. Ponadto, poniewaz sg one
zainteresowane efektami powstalymi w jej wyniku, wskazane jest stosowanie
wlgczania podmiotdw we wspolprace z siecig. Tak wiec potrzebne sg co najmnie;j
dwa rodzaje dziatania:

1) polegajace na przekazywaniu informacji o dziataniu sieci scoutow oraz
zwigzanych z tym korzys$ciach;

2) wlaczaniu przysztych (i potencjalnych) partnerow i decydentéw we
wspolne dziatania.

Dystrybucja informacji o dziataniu sieci scoutow
oraz zwigzanych z tym korzysciach

Kluczowe zadania, zwigzane z przekazywaniem interesariuszom dwoch ro-
dzajow podstawowych komunikatow:

— wprowadzenie sieci scoutow spowoduje powstanie dla Waszej pracy do-
datkowych korzysci;

— wprowadzenie sieci scoutow nie spowoduje zagrozen dla Waszego dzia-
fania na uczelni.

Oczywiscie postrzeganie zarowno przysztych korzysci, jak i zagrozen bedzie
odmienne dla poszczegdlnych interesariuszy. Rola 0os6b wdrazajacych dziatalnosé
sieci jest identyfikacja tych korzysci i ich efektywne prezentowanie. Czg$¢ z nich
jest zwigzana z podejmowaniem decyzji o uruchomieniu sieci, ale czgs¢ bedzie
identyfikowana w trakcie procesu zapoczatkowania i rozwoju dziatalnosci. Nale-
73 do nich m.in.:

e 7 punktu widzenia wydziatu i uczelni:

o dodatkowe punkty w ocenie parametrycznej uczelni i wydzialu
zwigzane z: (1) r6znymi formami wspolpracy z otoczeniem zewngtrznym,

a w szczegblnosci z przedsigbiorstwami; (ii) wzrostem skali ochrony wta-
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snosci intelektualnej — gtéwnie dotyczy to liczby wnioskow patentowych

1 patentow;

o dodatkowe dochody dla wydziatow zwiazane ze wspolpracg z przed-
sigbiorstwami, w tym z pracami zleconymi, ale rowniez ze wspolnymi pro-
jektami badawczymi finansowanymi ze $rodkéw prywatnych oraz publicz-
nych (np. NCBiR, Horyzont 2020);

o zwigkszenie $wiadomos$ci pracownikéw naukowych w zakresie moz-
liwosci komercjalizacji r6znych sktadnikéw pracy naukowej, a w dhugim
okresie zwigkszenie aktywnos$ci pracownikow nauki w zakresie dziatan ko-
mercjalizacyjnych;

o w dlugim okresie czasu — zwickszenie rozpoznawalnosci wydziatu
i uczelni w otoczeniu, ze wzgledu na wigksza liczbg relacji z otoczeniem;

o w przypadku zwigkszenia intensywnosci kontaktow wydziatu/uczelni
z otoczeniem gospodarczym mozliwe jest w dluzszym okresie zintensyfiko-
wanie dziatan niepowigzanych bezposrednio z komercjalizacjg wiedzy, jak
pozyskanie partnerow w zakresie praktyk dla studentow, udziat partneréw
z przedsiebiorstw w procesie dydaktycznym itp.;

e 7 punktu widzenia CTT, akademickiego inkubatora przedsicbiorczosci
(ewent. technologii), uczelnianych biur karier oraz pelnomocnikéw dziekana/
rektora:

o sie¢ scoutow nie stanowi konkurencji i nie ,,zabiera pracy”, stanowi
uzupehienie prowadzonych dzialan i pozwala skoncentrowac si¢ na glow-
nych zadaniach danych jednostek bez rozpraszania si¢ na realizowanie dzia-
tan dodatkowych;

o sie¢ scoutdow moze by¢ wykorzystana do informowania pracownikow
o ustugach $wiadczonych przez jednostki uczelniane.

Waznym partnerem do pracy z informacja jest kierownictwo i dotychcza-
sowy zespot centrum transferu technologii (CTT). Propozycja ulokowania sieci
scoutow w strukturze organizacyjnej uczelni zaktada jej uruchomienie i dziatanie
w ramach uczelnianego CTT. Nie oznacza to jednak, ze ta jednostka jest wolna od
problemow. Dziatania informacyjne musza by¢ podjete, aby unikna¢ potencjal-
nych utrudnien zwigzanych m.in.:

e niezrozumieniem co do rozdziatu zadan pomig¢dzy dotychczasowymi pra-
cownikami CTT a siecig scoutow; typowe uprzedzenia: ,,do tej pory ja si¢ kontak-
towatem z naukowcami i1 byto dobrze, a teraz kto$ chce poprawia¢ moja pracg”,
,»CZy oni mysla, ze ja nie znam si¢ na mojej pracy?”’;

e niedocenianie znaczenia zadan scouta; typowe uprzedzenia: ,,ja si¢ zajmu-
je prawdziwym transferem, a oni po prostu sobie odwiedzajg naukowcow”;

e potencjalnymi napigciami w zakresie zrodet finansowania dziatalnosci
CTT i sieci; typowe uprzedzenia: ,,dotaczyli nam tych scoutow do CTT i teraz
oni nam beda przejadac¢ nasze $rodki na ptace (podwyzki)”, ,,jak bedzie problem
z funduszami na CTT to, kogo zwolnig pierwszego, nas czy ich?”
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Zaprezentowanym wyzej postawom i problemom sprzyja utrzymywanie sy-
tuacji podziatu na grupe ,,starych” i ,,nowych” pracownikow CTT. Tu waznym
czynnikiem budujacym spdjnos¢ zespotu moga by¢ udane projekty komercjali-
zacji, do ktorych pomysly zostang pozyskane przez scoutow, a ich dopracowanie
i sukces ostateczny bedzie udziatem zespotu, w ktorym znajda si¢ ,,nowi” i ,,sta-
rZy” pracownicy.

Wilaczanie potencjalnych partneré6w w proces wprowadzenia
sieci scoutow

Wilaczanie interesariuszy (jednostek uczelnianych i ich przedstawicieli)
w proces wprowadzania sieci scoutow jest jedng z drog, ktora pozwala zmniej-
szy¢ bariery organizacyjne zwigzane z realizacja tego procesu. Wlaczanie moze
nastgpi¢ w roznych formach i zakresach. Jako typowe i efektywne mozna wska-
za¢ m.in.:

e wlaczanie przedstawicieli interesariuszy w zespoly doradcze zwigzane
z wdrazaniem dziatalnos$ci sieci. W niektérych przypadkach, zwlaszcza projek-
tow finansowanych ze zrodet zewnetrznych, takie zespoty przybierajg ksztatt
»komitetu sterujacego”. Zakres odpowiedzialnosci daje w tym przypadku pe-
wien prestiz, ktory pozwala na uczestnictwo w pracach 0séb na stanowiskach
kierowniczych;

e udzial przedstawicieli interesariuszy w pracach projektowych. W szcze-
gb6lnoscinadajasigdotegodziataniadydaktyczneidoradcze. W ramachsieciscou-
tow waznym wykorzystywanym elementem w procesie wlaczania jest np. ze-
spol wsparcia, ktorego zadania sg opisane szczegélowo w nastgpnym podroz-
dziale;

e udziat przedstawicieli interesariuszy w spotkaniach, seminariach czy kon-
ferencjach realizowanych przez podmiot wprowadzajacy sie¢ scoutdéw na uczelni.
W okresie poczatkowym konieczne jest powazne rozwazanie dziatan tego typu
dedykowane gtéwnie wprowadzaniu sieci.

7.2. Wsparcie zespotu scoutéow w trakcie wprowadzania modelu
scoutingu w ramach uczelni wyzszej

Dla sprawnego wprowadzenia efektywnego zespotu scoutdéw w ramach
uczelni konieczne jest wprowadzenie dzialan obejmujacych wsparcie meryto-
ryczne. Wsparcie (rys. 21) powinno zosta¢ dostarczone w formie:

1) coachingu,

2) mentoringu,

3) doradztwa.
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Mentoring

4

—
—

Doradztwo

A

Coaching

Rys. 21. Scout w kontekscie systemu wsparcia dostarczanego w poczatkowej fazie
funkcjonowania zespotu

Zroédlo: opracowanie wlasne

Potrzeba wsparcia

Wsparcie powinno funkcjonowaé w pierwszej fazie wprowadzania dzia-
falnosci sieci (proponuje si¢ pierwszych 6 miesiecy) niezaleznie od istniejacej
struktury zarzadzania. W istocie zapewnienie wsparcia powinno zabezpieczy¢
mozliwo$¢ normalnego dzialania istniejacym juz strukturom oraz dotychcza-
sowym pracownikom centrum transferu technologii. Poczatkowy etap dziala-
nia kilku nowych pracownikéw (np. 5, albo jak w przypadku projektu ,,Scou-
ting...”), ktorych zadania wymagaja znaczacych umiejgtnosci, ale rowniez indy-
widualnego dziatania, charakteryzuje si¢ pojawieniem szeregu problemow mery-
torycznych, organizacyjnych, motywacyjnych itp., ktore wymagaja wsparcia ze
strony organizacji. Brak tego wsparcia powoduje pojawienie si¢ btedow, frustracji
czy tez konfliktow w zespole. Szczegolnie btedy popetnione w ramach kontaktow
z pracownikami naukowymi moga w pozniejszym czasie by¢ trudne do uzupet-
nienia. Z drugiej strony udzielanie wsparcia duzej grupie nowych pracownikow
moze w znacznym stopniu odcigga¢ dotychczasowych pracownikéw od ich nor-
malnych zadan (i znowu jest to potencjalny obszar konfliktow).
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Zespo6t wsparcia

Wsparcie dla zespotu scoutéw we wszystkich formach moze by¢ zapewnio-
ne przez zespol doswiadczonych pracownikow — zespot wsparcia. Czlonkowie
tego zespotu powinni posiada¢ do$§wiadczenie zawodowe w pracy zawodowej
na uczelni wyzszej oraz przygotowanie merytoryczne do petnienia roli mentora
i doradcy. Zakres pozadanych kompetencji odnosi si¢ do praktyki w zakresie ko-
mercjalizacji wiedzy i technologii, w tym réwniez do czgsci aspektow, takich jak
formutowanie modeli biznesowych, negocjacje, analizy rynkowe, analizy praw-
ne, analizy ekonomiczne i inne. Oczywiscie zasadniczg kwestig jest, aby zespot
wsparcia skladal si¢ z 0s6b o r6znych i uzupehiajacych si¢ kompetencjach. Po-
zwala to na stworzenie odpowiedniej ,,mieszanki” zakresoéw kompetencji, dzigki
ktorej zespot wsparcia moze udzieli¢ scoutom pomocy merytorycznej w roznych
zakresach.

Wskazane jest, aby ograniczy¢ wielko$¢ zespotu wsparcia. Nie jest bowiem
konieczne, a nawet wysoce niewskazane, zatrudnianie do poszczegdlnych rol
osobnych ekspertow. Zespot wsparcia powinien zachowaé mozliwosci wzajemne;j
komunikacji 1 koordynacji swoich dziatan. Powinno si¢ w zwigzku z tym dazy¢
do zatrudnienia w zespole 0sob, ktore sa w stanie wypetnia¢ wszystkie zaplano-
wane role.

Mentoring

Mentoring jest rozumiany, jako zindywidualizowana opieka merytoryczna.
Tak wigc, kazdy scout pracuje ze swoim indywidualnym mentorem. Powinien
nim by¢ cztonek zespotu wsparcia. Powinien posiadac¢ (on lub ona) do§wiadcze-
nie w zakresie zagadnien komercjalizacji technologii, pracy na uczelni wyzszej
oraz we wspolpracy z otoczeniem gospodarczym.

Relacja pomigdzy mentorem a scoutem (mentee) zaktada, ze mentor Swiad-
czy ogdblna opieke merytoryczng. Stanowi bezposrednie oparcie merytoryczne dla
scouta wdrazanego w jego obowigzki. Odnosi si¢ ona m.in. do zagadnien procesu
zdobywania informacji, oceny potencjalu komercjalizacyjnego zidentyfikowane;
wiedzy, relacji panujacych na uczelni, ale rowniez wsparcia w kontaktach z wta-
dzami wydziatléw oraz z przekazywaniem informacji o mozliwosci pozyskania
doradztwa u innych cztonkoéw zespotu wsparcia.

Mentor, bedac bezposrednim opiekunem Scotta, moze wspiera¢ go rowniez
swoim autorytetem. Jest to szczegdlnie istotne w odniesieniu do pierwszego okre-
su wdrazania w zakres pracy scouta i moze mie¢ swoje odzwierciedlenie m.in.
w towarzyszeniu scoutowi w trakcie poczatkowych wizyt i spotkan formalnych,
np. z dziekanem wydziatu czy rada wydziatu.

Doradztwo
Doradztwo obejmuje dostgp do wiedzy specjalistycznej odnoszacej si¢ do
pracy scouta. Ze wzgledu na stopien zlozonosci zadan scouta i wyzwan, z jakimi
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si¢ spotyka, kazdy scout powinien mie¢ zapewniony dostep do doradztwa poprzez
taka konstrukcje zespotu wsparcia, ktora spowoduje, ze znajda si¢ w nim specja-
liSci m.in. z takich dziedzin, jak:

proces komercjalizacji,

marketing innowacji,

zarzadzanie finansami i zrédta finansowania proceséw innowacyjnych,
metodyka oceny nowych technologii (quick look),

e zarzadzanie uczelnig.

Z punktu widzenia zarzadzania zespotem scoutéw waznym elementem
organizacyjnym jest zapewnienie realnego i sprawnego dostepu do doradz-
twa. Chodzi o unikniecie sytuacji, w ktérej scouci doradztwo majg zapewnio-
ne jedynie formalnie, a w praktyce nie mozna znalez¢ poszczegdlnych osob
czy tez nie ma zarezerwowanego czasu na spotkania. Z tego punktu widzenia
waznym czynnikiem jest dystrybucja informacji o dostepnosci doradztwa,
odnoszaca si¢ glownie do terminéw rezerwowanych przez konkretnego do-
radce, ale rowniez do informacji o formach kontaktow (aktualizowanie nu-
merow telefonoéw, adreséw e-mail itp.) czy informacji o braku dostepnosci
spowodowanej np. wyjazdami stuzbowymi. Aby ten element funkcjonowat
sprawnie, sposob dystrybucji informacji powinien by¢ ustalony i przestrzega-
ny. Dobrym pomystem jest np. przygotowywanie zbiorczej informacji i dys-
trybuowanie jej w konkretny, ustalony dzien (przyktadowo pierwszy i trzeci
poniedziatek miesigca). Aby zachowaé¢ odpowiednig uzytecznos¢ przekazy-
wanych danych dystrybucja informacji nie powinna by¢ rzadsza niz raz na
dwa tygodnie.

Coaching

Coaching obejmuje cykl rozméw (sesji) dwu osob (klient i coach) prze-
prowadzanych wedtug okreslonej struktury. Coach prowadzi proces coachingu
i ksztaltuje przebieg rozmow. Celem sesji jest dostarczenie wsparcia klientowi
w zdefiniowaniu swoich celéw oraz koniecznych zasobow i sposobow ich osia-
gnigcia. Mozna stwierdzié, ze coaching opiera si¢ na swego rodzaju zatozeniu,
ze pytania sa w pewnych sytuacjach bardziej uzyteczne od rad. Zatozeniem jest,
ze w wielu obszarach funkcjonowania klient dysponuje tym, co jest niezbedne.
Wsparcie, ktoére mu nalezy dostarczy¢, to odpowiednie pytania, pozwalajace na
dobre zdefiniowanie indywidualnych celow, ktore beda mogly by¢ realizowane
w sw0j indywidulany sposob, dopasowany do wtasnych realidw zycia/pracy i uni-
katowego doswiadczenia. Coach nie musi posiada¢ wiedzy eksperckiej z obszaru
pracy klienta.

Coaching dobrze spetnia role w fazie wprowadzania scoutéow, gdyz jest to
relacja okreslona w czasie i obejmuje ok. 8—12 spotkan, ktdre nastawione sg na
realizacj¢ wymiernych celow.
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W zespole scoutow scout pracuje z indywidualnym coachem. Proces ten
jest procesem poufnym. Co do zasady nie ma mozliwos$ci ingerowania 0sob
kierujgcych siecig w relacje coach—klient, a tres¢ spotkan jest poufna. Z tego
wzgledu nie ma mozliwosci wykorzystania coachingu w ramach nadzoru nad
dziatalnos$cig sieci. To co nalezy do obowiazkéw coacha wobec kierownictwa
sieci to zbiezno$¢ celow, na ktdrych pracuje ze scoutem, z celami sieci sco-
utow. Nie ma zatem mozliwosci pracy na celach osobistych niezwigzanych
z pracg zawodowa.

Z praktycznego punktu widzenia mozna zatozy¢, ze na znacznej czeSci
uczelni w Polsce istnieje mozliwo$¢ pozyskania do wspotpracy pracowni-
kow z doswiadczeniem w zakresie komercjalizacji. Probleméw nalezy si¢
spodziewaé¢ przy rekrutowaniu pracownikow z doswiadczeniem w ramach
coachingu. W sytuacji braku odpowiednich kompetencji nalezy zatozy¢ ko-
niecznos¢ ich przeszkolenia. Tak wigc, aby przygotowaé cztonkow zespotu
wsparcia do pehienia roli coachdéw, powinni oni (je$li nie posiadaja takich
doswiadczen wczesniej) przejs¢ odpowiednie szkolenie, ktore przygotuje
ich do tego rodzaju pracy. Dla zapewnienia efektywnosci konieczne jest, aby
zostato ono zrealizowane w standardach profesjonalnych z zapewnieniem
odpowiedniej praktyki oraz opieki merytorycznej w trakcie poczatkowego
okresu pracy w roli coacha. Jednymi z rekomendowanych standardow pracy
coacha sg te zdefiniowane przez International Coach Federation.

Zagadnienia organizacyjne dotyczace pracy zespotu wsparcia

Dzialalnos¢ zespolu wsparcia poddana jest monitoringowi realizowanemu
przez koordynatora sieci scoutow. Monitoring dotyczy w znacznym stopniu ele-
mentow organizacyjnych odnoszacych si¢ do angazowanego czasu pracy. Wymiar
czasu pracy poszczegolnego czlonka zespotu szacuje si¢ na 25 godzin w miesiacu
przez pierwsze 6 miesiecy pracy zespotu. Okoto 20 godzin jest to praca kontakto-
wa, realizowana wspdlnie ze scoutami. Pozostaly czas to zaangazowanie w zakre-
sie przygotowania merytorycznego i organizacyjnego do spotkan. Podzial czasu
pracy eksperta pracujacego w ramach zespotu wsparcia pomigdzy poszczegdlne
rodzaje wsparcia jest pokazany na rysunku 22.
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Cztonek zespotu wsparcia — osoba nr 1

1 1

Zakres Praca w ramach Praca w ramach Praca w ramach procesu
pracy DORADZTWA MENTORINGU COACHINGU

r o0

0.0 o0

Osob
wspsinzZ,ne Q O

Zespot scoutow O
Wymiar T T
pracy ( Ok. 16 godz./miesigc ) ( Ok. 4 godz./miesiac )
Praca w ramach wsparcia I Praca w ramach wsparcia
merytorycznego : motywacji

Rys. 22. Podzial zadan i czasu pracy cztonka pracujacego w ramach zespotu wsparcia

Zrédlo: opracowanie wiasne na podstawie: Produkt finalny. Innowacyjny System Identyfikowania,

Monitorowania i Oceny Potencjatu Komercjalizacyjnego Wynikéw Prac Badawczych, ,,SCOU-

TING — aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych kluczem do

wspoOlpracy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu Operacyjnego Kapi-
tat Ludzki jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy”, w ramach dziatania 8.2.1

Rysunek 22 wskazuje m.in. na jeden z waznych elementéw procesu wsparcia
dla scoutéw. Wyraznie wydzielono proces coachingu. Zwigzane jest to z obowia-
zujaca w jego przypadku zasada poufnosci. Powoduje ona, ze nie ma mozliwos$ci
faczenia pracy coacha z praca eksperta czy mentora. Nie powinno si¢ rowniez
ujawnia¢ zadnych szczegdlow pracy scouta w ramach procesu coachingu. Nawet
jesli moglyby by¢ przydatne dla pracy ekspertow czy mentorow.






Rozdzial 8. Dobre praktyki oraz katalog btedéw - na co
uwazac przy wdrazaniu systemu scoutingu wiedzy

Niniejszy rozdziat zawiera katalog dobrych praktyk oraz katalog kluczowych
wyzwan i bledow zwigzanych z wdrazaniem systemu scoutingu na uczelni wyz-
szej. W pierwszej czesci zostang zaprezentowane istniejace dobre praktyki, a na-
stepnie cze$¢ poswiecona wyzwaniom i btgdom.

8.1. Dobre praktyki odnoszace sie do wdrazania systemu
scoutingu wiedzy

Dobra Praktyka nr 1: Struktura oferty uczelni
Nazwa jednostki, w ktorej wdrozono Dobra Praktyke: Uniwersytet £.6dzki 1 Uni-

wersytet Medyczny w Lodzi

Obszar dziatalnosci, ktorego dotyczy Dobra Praktyka: sprzedaz uczelnianych wy-
nikow badan

Gltowni odbiorcy wdrozenia Dobrej Praktyki: pracownicy naukowi i jednostek
wsparcia

Zatozenia do dobrej praktyki

Przygotowujac oferte, nalezy zwroci¢ uwage na kilka kluczowych punk-
tow. Na problem ,,Co” sprzedajemy lub ,,Co” bedzie nabywat przedsigbiorca.
Mozna sprzedawac know-how, wyniki badan, gotowe rozwiazanie, patent, zgto-
szenie patentowe, modele, metodologie, idee, prototyp, prawa wlasnosci oraz
koncepcje biznesows. ,,Co” oznacza réwniez, jakie dodatkowe ustugi mozemy
zaoferowac¢ nabywcy (partnerowi). Kolejnym waznym punktem jest ,,Dlacze-
go” organizacje maja wspotpracowac. We wspotpracy nauki i biznesu oferta
naukowcow powinna wskazywac ,,Jakie” korzysci bedzie mial przedsigbiorca
ze wspolpracy i ,,Kiedy” bedzie konsumowat korzysci. ,,Ile” bedzie go koszto-
wala wspotpraca stanowi wazny element prezentacji oferty uczelni dla biznesu.
Poszczegodlne ww. kwestie nie muszg pojawiaé si¢ juz w pierwszej prezentacji.
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Prezentacja powinna by¢ rozwijana w zalezno$ci od zaawansowania rozmow
uczelni i przedsiebiorcy.

Dobra oferta powinna charakteryzowac sig:

e unikalnos$cia cech nowych produktéw dla nabywecy;

e korzysciami dla rynku;

e potencjatem dla nowosci;

e wskazaniem obecnych i przysztych zasobow umozliwiajacych wspotprace
naukowcow i przedsigbiorcow;

e wskazaniem kluczowych oséb do wspotpracy.

Zadaniem dla przygotowujacych prezentacje jest wskazanie, jak przeksztat-
ci¢ wiedze w przyszte produkty i ushugi. Trzeba jednak dodac, ze skuteczno$é
dziatan zwigzanych z rozwojem i wprowadzeniem na rynek wynikoéw badan tech-
nologii wynika z zaangazowania 0so6b, ktore sa tworcami. Sktad osobowy zespotu
naukowcow, ktory bedzie wspotpracowal z przedsigbiorca jest kluczowy. Jezeli
w zespole nie ma osoby rozumiejacej potrzeby przedsigbiorcow i odpowiedzial-
nej za bezposrednie kontakty, taka role powinien przejaé scout.

Opis dobrej praktyki

W ramach dobrej praktyki przygotowano strukture oferty dla przedsigbior-
cow. Glowne jej punkty sa nastepujace:
Tytut przedsiewziecia;
Streszczenie oferty;
Nazwa uczelni wyzszej, jednostki, zespotu;
Problem/problemy rozwiagzywane z wykorzystaniem oferowanej wiedzy;
Wskazanie podmiotdéw, ktore do§wiadczajg rozwigzywanych problemow;
Alternatywne rozwiazania/patenty/know-how;
Ogolny opis technologii/rozwigzania — prezentowane zrozumiale dla laika;
Unikalno$¢ oferty — kluczowe atrybuty oferty i ich benchmarking;

9. Korzysci zwigzane z wykorzystaniem wiedzy;

10. Poréwnanie korzysci z oferta innych organizacji;

11. Poziom zaawansowania prac nad dang wiedzg — etap rozwoju;

12. Status wlasnosci intelektualnej — nr zgloszenia, nr patentu;

13. Dane kontaktowe scouta;

14. Sktad osobowy zespotu naukowego.

Do najwazniejszych punktow, ktorych opracowanie wymaga konsultacji
z zespotem naukowym oraz uczelnianym o$rodkiem wsparcia nalezg: problem,
jaki rozwigzuje oferta uczelni, kluczowe i unikalne atrybuty oraz korzysci zwia-
zane z wykorzystaniem oferty. Oferta powinna wskazywac zastosowania i rynek,
a nie wiedzg. Wiedza jest elementem, ktory powinien by¢ chroniony w calym
okresie wspotpracy naukowcow i przedsigbiorcow. Unikalnos¢ atrybutow odno-
si¢ sie powinna do cech zwigkszajacych konkurencyjnos¢ przedsigbiorcy. Cechy
techniczne, parametry nie sg dobrze postrzegane przez odbiorcow, jesli nie zosta-
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ng zweryfikowane pod wzgledem kosztéw wdrozenia i porownane do alternatyw-
nych rozwigzan. Z kolei korzys$ci moga by¢ prezentowane w sposob ilosciowy
i jakosciowy w zalezno$ci od potrzeb. Jednakze wsparcie korzysci jakosciowych
liczbami jest bardzo pomocne i zwigksza percepcje nowosci oferty.

Opis efektow podjetych dziatan

Efektem dziatan jest powstanie ponad dwudziestu prezentacji, ktore moga
postuzy¢ w poszukiwaniu partnera biznesowego dla Uniwersytetu L.odzkiego.

Przyktadowy opis wybranych punktow oferty:

1. Tytut — Priming nasion.

2. Streszczenie oferty. Na Uniwersytecie Lodzkim w Katedrze Ekofizjologii
i Rozwoju Ros$lin opracowano metody badania wartosci materialu nasiennego, jak
rowniez procedury zabiegdw kondycjonowania nasion. Opracowane rozwiazanie
— priming nasion, oparte o naturalne biostymulatory pozwala na poprawe jakos$ci
materiatu nasiennego.

3. Problem/problemy rozwiazywane z wykorzystaniem oferowanej wiedzy
— czystosé, tozsamos¢, zdolnosé kietkowania, zdrowotno$¢ roslin. Badania po-
zwalajg sprawdzi¢, w jakim stopniu nasiona spetniajag wymagania w odniesieniu
do materiatu siewnego oraz daja mozliwosci zakwalifikowania nasion do odpo-
wiedniej kategorii.

4. Wskazanie podmiotéw, ktore do§wiadczajg rozwigzywanych problemow
— producenci nasion. Ustugi i opracowane procedury moga by¢ wykorzystane
przez producentdéw roslin rolniczych, warzywnych i ozdobnych.

5. Unikalno$¢ oferty — uszlachetnianie roslin z zastosowaniem omawianych
metod daje wiele korzys$ci potencjalnym producentom nasion. Testy pozwalajg na
przyspieszone kietkowanie nasion, doprowadzajac do rownomiernego wschodze-
nia ros$lin, zwigkszanie tolerancji na warunki stresowe oraz stymulacje aktywno-
$ci biochemicznej. Rozwigzanie daje mozliwo$ci zwigkszenia konkurencyjnosci
producentdw nasion i produktow nasiennych. Procedury testowania nasion zo-
staly opracowane dla wielu odmian ro$lin. Moga by¢ wykorzystane dla roslin
rolniczych, warzywnych czy ozdobnych.

6. Opracowane rozwigzanie — priming nasion, oparte o naturalne biostymula-
tory pozwala na poprawe jako$ci materiatu nasiennego. Uszlachetnianie ro$lin z za-
stosowaniem omawianych metod daje tez wiele korzysci potencjalnym producentom
nasion. Technologia jest bezpieczna oraz ekologiczna, daje duze korzysci 1 mozli-
wosci zastosowania dla rolnictwa ekologicznego. Testy pozwalajg na przyspieszone
kietkowanie nasion, doprowadzajac do rownomiernego wschodzenia ro$lin, zwick-
szania tolerancji na warunki stresowe, oraz stymulacj¢ aktywnosci biochemiczne;.

7. Poziom zaawansowania prac nad dang wiedzg — etap rozwoju — gotowe
procedury, technologia.

8. Status wiasnosci intelektualnej — opracowane know-how.

Narzedzia pomocne w realizacji dobrej praktyki: Metodologia QL, Model AIDA
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Informacje uzupehiajace

Przedsigbiorcy uwazaja, ze uczelnie nie s3 w stanie zaspokoi¢ ich potrzeb
biznesowych. Dlatego w celu przekonania przedsigbiorcy o wartosci dodanej
oferty uczelni rolg prezentacji oferty jest podkreslanie, ze uczelnia i jej zespoty
dziatajg w wewnetrznym spojnym systemie innowacyjnym i kulturze innowacyj-
nej, wspierajacej powiazania nauki z biznesem. System innowacyjny moze moty-
wowa¢ naukowcow do wspolpracy i do przygotowywania projektow ukierunko-
wanych na wspoétprace nauki i biznesu.

Dobra Praktyka nr 2: Procedura patentowania z drugg organizacja

Nazwa jednostki, w ktorej wdrozono Dobra Praktyke: Wydziat Biologii i Ochro-
ny Srodowiska

Obszar dzialalnosci, ktérego dotyczy Dobra Praktyka: ochrona wtasnosci prze-
mystowe;j

Gtowni odbiorcy wdrozenia Dobrej Praktyki: pracownicy naukowi

Zalozenia do dobrej praktyki

Zgloszenia patentowe kilku instytucji sg bardzo trudnymi zagadnieniami ze
wzgledu na konieczno$¢ ustalenia zasad aplikowania o ochrong praw wytacz-
nych. Glownym zadaniem dobrej procedury patentowania jest ustalenie krokow
postepowania i opracowanie modeli porozumien podmiotdw, ktore posiadaja pra-
wa majatkowe do wynalazkow. Procedury postepowania przy zgtaszaniu patentu
i modele porozumien kilku podmiotéw musza ulatwiac i przyspieszac¢ zgltoszenia
o ochrong¢ do urzedow patentowych (krajowego i migdzynarodowych).

Ochrona wiasnosci przemystowej przez kilka podmiotow wymaga paru istot-
nych ustalen:

1. Uzgodnienia, czy zgloszenie bedzie dokonywane przez jeden lub kilka
podmiotéw — podmioty mogg zglaszac¢ patent, wylaniajac jednego lidera lub kilka
(wszystkie) podmiotow prawnych, ktére moga wystepowaé w procedurach przed
urzedami patentowymi.

2. Ustalenia tresci umowy o wspolnym patencie, w ktorej zatwierdzony bedzie
procentowy podziat praw autorskich pomiedzy autorami wynalazkéw, procentowy
podziat praw majatkowych, podziat kosztow oraz procedury komunikowania sie.

3. Ustalenia sposobu dalszego prowadzenia prac badawczych i ich finanso-
wania — w projektach z zakresu biotechnologii, wlasnosci przemystowej, ktora
moze podlega¢ zgloszeniu, powstaje na bardzo wczesnym etapie rozwoju pro-
jektu i dalsze prace doswiadczalne sg czgsto niezbedne do tego, by wynalazkiem
zainteresowat si¢ przemyst.

4. Uzgodnienia na temat sposobu komercjalizowania wlasnosci przemysto-
wej (zawarcie umowy o komercjalizacji wynalazku) — podmioty powinny prze-
widzie¢ sposoby komercjalizacji i uzgodni¢, kto bedzie liderem w komercjaliza-
cji, jak beda przekazywane prawa do reprezentowania podmiotéw w rozmowach
z osobami trzecimi.
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Opis dobrej praktyki

Zgtoszenia wlasnosci przemystowej dokonuje lider badan lub osoba bedaca
glownym wynalazcg w Centrum Transferu Technologii UL. Zgtoszenie zawie-
ra skrot opisu wlasnosci przemystowej, nazwiska autoréw, propozycje podziatu
praw autorskich oraz zatacznik z pelnym opisem zgloszenia (obejmujacym stan
nauki, opis nowosci i opis zastrzezen). CTT UL konsultuje zgloszenie z rzecz-
nikiem patentowym oraz réwnolegle rozpoczyna ustalenia migdzy uczelniami
W sprawie umowy o wspolnosci patentow oraz umowy o komercjalizacji i dal-
szych pracach doswiadczalnych. Kluczowg cechg dobrej praktyki jest rownole-
glo§¢ dziatan. Zgloszenie patentowe powinno zosta¢ zrobione szybko, a ustale-
nia migdzy uczelniami zazwyczaj trwaja dtugo. Stad w procedurze patentowania
Z organizacja zewnetrzng ustalono warianty zapisow do umow oraz procedure
rozszerzania ochrony patentowej na rynki zagraniczne.

Warianty tresci do umoéw majg utatwiaé wspotprace uczelni w wystapieniu
o ochrong¢ praw wytacznych. Priorytetem bylo stworzenie réznych wzorcow zapi-
sow do umow: wspdtwiasnosci patentu, komercjalizacji i finansowania dalszych
prac doswiadczalnych.

Pierwszym etapem wdrazania praktyki byto rozpoznanie kluczowych zapi-
sow, ktore budzi¢ mogg sprzeczne interesy i punkty konfliktowe przy podpisy-
waniu uméw. Kolejny etap to opracowanie wariantow zapiséw do obszaréw trud-
nych. Trzeci etap to wytypowanie najbardziej konfliktowego problemu. Czwarty
etap to sprecyzowanie i uzasadnienie stron przy roznicy pogladéw. Koncowy etap
to ujednolicanie stanowisk. Gdy stanowiska nie mozna ujednolici¢ nalezy rozpo-
cza¢ rozmowy od punktu pierwszego (rys. 23).

Gtowne cele opracowanej dobrej praktyki to:

e ulatwienie procesu zglaszania ochrony patentowej na rynkach krajowych,
zagranicznych przez zainteresowane strony;

e zminimalizowanie czasu i naktadow zwigzanych z zawarciem umow;

e dostarczenie przyktadow zapisow utatwiajacych podjecie odpowiedniej
decyzji.

Opracowanie Wyodrebnienie Uzasadnienie
punktow najbardziej dla stanowiska
konfliktowych konfliktowego punktu strony

Umowa

Opracowanie Uzasadnienie
wariantow zapisow dla stanowiska
W umowie strony

Rys. 23. Etapy postgpowania przy zgloszeniach patentowych kilku organizacji

Zrodlo: opracowanie wiasne
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Opis efektow podjetych dziatan

Efekt wdrozenia dobrej praktyki to oddanie do uzytku uczelniom i przedsigbior-
com gotowych wzorow zapisdw utatwiajacych im wzajemna wspolpracg. Ponadto,
dobra praktyka utatwia uczelniom dokonanie wyboru odpowiedniego modelu porozu-
mienia, ktory potem moze by¢ dostosowywany do potrzeb stron umowy. Stosowanie
wzoréw zapisOw skraca czas 1 ogranicza mozliwosci wstrzymania transferu wiedzy
i technologii do przemystu ze wzgledu na brak porozumienia wiascicieli wynalazku.

Wzorcowe zapisy:

1. Strony uzgadniaja, Zze po zgloszeniu polskiego wniosku patentowego be-
dzie osiggnigte wzajemne porozumienie w odniesieniu do tego, czy i w jakich
krajach kolejne wnioski o miedzynarodowa ochrong patentowg powinny zostac
przygotowane, z uwzglednieniem badz nie priorytetowosci polskiego patentu.
W przypadku wspdlnej whasnosci kolejnych wnioskow o patenty migdzynarodo-
we, koszty beda poniesione proporcjonalnie do udziatu we wtasnosci kolejnego
wniosku migdzynarodowego.

2. Wszystkie strony zgadzaja si¢ rowniez, ze w zalezno$ci od wspolnej decy-
zji dotyczacej kolejnych wnioskow migdzynarodowych, tego typu wnioski beda
réwniez mogty by¢ ztozone tylko przez jedng Strone w jej wiasnym imieniu i na
wlasny koszt w jednym badz kilku krajach.

3. W sytuacji gdy jedna ze Stron zadecydowataby, Ze nie zyczy sobie udziatu
we wnioskach migdzynarodowych, Strona ta niniejszym odstepuje jednostronnie
prawo innej Stronie w celu zrealizowania kolejnych wnioskow miedzynarodo-
wych w imieniu i na koszt drugiej Strony.

4. W sytuacji gdy Strony nie bedg w ogoéle lub beda jedynie przygotowywac
kolejne wnioski miedzynarodowe w wybranej liczbie krajow, Strony deklaruja zgo-
de dla wynalazcow na przygotowywanie kolejnych wnioskéw miedzynarodowych
w tych krajach, gdzie Strony nie podjely decyzji, by wypelnia¢ wnioski migdzyna-
rodowego zgloszenia. Zgloszenia beda zrobione w imieniu i na koszt wynalazcow
zgodnie ze specyficznymi przepisami statutowymi charakterystycznymi dla (danej
organizacyji).

5. Partner ma prawo do dalszej odsprzedazy opracowan w zakresie nabytych
autorskich praw majatkowych do wynalazku bez zgody drugiego partnera.

6. Partner bez zgody pozostatego Wspotuprawnionego moze wystapi¢ przeciw-
ko kazdemu, kto dopusci si¢ naruszenia prawa z patentu, w porozumieniu z pozosta-
tym Wspohuprawnionym moze podejmowac czynnosci zwigzane z rozpowszechnie-
niem wynalazku, i dokonaniem zgloszenia przedmiotowego wynalazku zagranica.

7. W razie uzyskania korzysci ze stosowania wynalazku przez jednego ze Ws-
pétuprawnionych jest on zobowigzany do przeniesienia na pozostatego Wspotu-
prawnionego cze¢sci uzyskanych korzysci wg udziatu ustalonego w § (numer pa-
ragrafu), po potraceniu poniesionych naktadow niezbednych dla uzyskania tych
korzysci. Przeniesienie to winno nastgpi¢ nie poézniej niz 1 miesigc po wplywie tych
korzysci na jego konto.
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8. Wplywy i wszelkie korzysci uzyskane z tytutu udzielonych licencji, o kto-
rych mowa w § (numer paragrafu), oraz ze wspolnego zbycia prawa do patentu
lub prawa z patentu bedg dzielone migdzy Wspotuprawnionych zgodnie z udzia-
tami wedtug § (numer paragrafu),

9. Koszty ochrony zagranica pokrywane beda:

a) stosownie do swoich udziatéw, o ktorych mowa w § (numer paragrafir)
przez obu Wspotuprawnionych w przypadku zgloszenia wspolnego,

b) przez strong Umowy, ktora dokona zgloszenia indywidualnie, w przypad-
ku gdy pozostalty Wspdtuprawniony nie jest zainteresowany zgloszeniem poza
terytorium Polski.

10. W przypadku dokonania ulepszenia projektu w wyniku wspotpracy obu
stron niniejszej umowy, ustalenia i wyptaty wynagrodzenia tego ulepszenia doko-
na si¢ na podstawie odrebnej umowy.

Narzedzia pomocne w realizacji dobrej praktyki: Model BATNA wtasna i partnera

Informacje uzupeiiajace
W procedurze patentowania z drugg organizacja istotne sg:
e cel uzyskania patentu;
rola partnerow;
podziat praw autorskich;
sposob ponoszenia kosztéw procedur ochronnych;
sposob przekazywania uprawnien do wynalazku;
sposob podziatu zysku z komercjalizacji;
jedna czy kilka jednostek zgtasza patent;
zamiar rozszerzenia patentu,
osoby odpowiedzialne za komunikowanie sig;
sposob reprezentowania przed urzgdem patentowym.

Dobra Praktyka nr 3: Schemat identyfikacji potrzeb
Nazwa jednostki, w ktorej wdrozono dobrg praktyke: Centrum Transferu Techno-

logii UL (CTT)
Obszar dziatalnosci, ktorego dotyczy dobra praktyka: rozpoznanie
Gltowni odbiorcy wdrozenia Dobrej Praktyki: scouci

Zalozenia do dobrej praktyki

Z punktu widzenia skutecznosci dziatan scouta, jego komunikatywno$¢ z ryn-
kiem docelowym (naukowcy i przedsiebiorcy) jest podstawowa i pozadang cecha
w scoutingu. Ta z kolei zwigzana jest z oceng preferencji naukowcow i przedsie-
biorcow do wspolpracy. Dlatego analizy potrzeb rynkowych przedsigbiorcy i na-
ukowca zostaty okreslone jako jedno z pierwszych zadan we wdrazaniu scoutingu
do praktyki uczelnianej. Wyniki badan, know-how oraz technologie uzyskiwane na
uczelni nie musza wcale oznacza¢ wdrozenia. Bardzo czesto praca z naukowcem
konczy si¢ na ocenie mozliwosci wdrozenia technologii oraz efektow technicznych
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i rynkowych wynikajacych z jej zastosowania. Nalezy zatem odpowiedzie¢ na dwa
kluczowe pytania: Czy istnieje know-how i know-why, w ktore zainwestujg firmy
technologiczne, firmy venture capital, anioty biznesu, odbiorcy, organizacje oko-
fobiznesowe wspierajace rozwdj nowych technologii? Jak wykorzysta¢ know-how
i know-why w efektywny sposob? W identyfikacji potrzeb rynkow docelowych
pierwszy krok w pracy scouta to przygotowanie rynkowej koncepcji przysztej tech-
nologii (czy jest spojna i moze by¢ zamieniona na biznes). Drugi krok to badanie
warto$ci dodanej dla rynku (czy nowos$¢ da korzysci ekonomiczne, a nie tylko na-
ukowy przelom). W dalszej kolejnosci dopiero mozna przejs¢ do oceny modelu
biznesu lub/i strategii transferu technologii. Modele biznesu, ktore sa najczesciej
stosowane we wspotpracy naukowcow i przedsiebiorcow, obejmuja utworzenie no-
wej firmy np. odpryskowa, udzielenie licencji lub sprzedaz wlasnosci intelektualne;.

Opis dobrej praktyki

Schemat postepowania, w celu identyfikacji potrzeb naukowcow i przedsig-
biorcow moze by¢ zbudowany z dotu do géry (od identyfikacji wynikow badan do
identyfikacji potrzeb przedsiebiorcy — rys. 24) lub z géry na dot (od identyfikacji
potrzeb przedsiebiorcy do identyfikacji wynikéw badan — rys. 25).

Identyfikacja naukowca
prowadzacego badania
w bazie danych

| Pierwsza wizyta u naukowca j

Poszukiwanie przedsigbiorcy
do wspotpracy

Analiza potrzeb naukowcow
i przedsigbiorcow

Przestanie informacji o po-
tencjalnej wspotpracy do CTT

Powtdérne komunikowanie si¢
z naukowcami i przedsigbiorca-
mi (rozmowy i spotkania)

Podpisanie umowy o wspélpracyj

Rys. 24. Schemat identyfikacji potrzeb rynku docelowego z dotu do gory

Zrédlo: opracowanie whasne
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Zapoznanie si¢ scouta
z zasobami wiedzy
i infrastruktury

Poszukiwanie do wspoodtpracy
potencjalnych firm

Analiza asortymentu produkcji
wytypowanych firm

Analiza potrzeb przedsigbiorcoOw
1 wyszukiwanie dla nich prac
badawczych

Komunikowanie si¢ z
naukowcami i przedsigbiorcami
(rozmowy i spotkania)

Poinformowanie CTT
o mozliwej wspotpracy

Podpisanie umowy o Wsp(')}pracyj

Rys. 25. Schemat identyfikacji potrzeb rynku docelowego z gory na dot

Zrodlo: opracowanie wlasne

W pierwszym przypadku scout rozpoczyna prace od identyfikacji naukoweca,
ktory ma projekt badawczy lub wybitne osiggniecia w pracy naukowej. Wywiad
swobodny z naukowcem jest nastgpnym zadaniem scouta. Poczatkujacy scout po-
winien rozpocza¢ poszukiwania rynkowych wynikéw prac badawczych od tema-
tow, ktore sg dla niego zrozumiate. W dalszej kolejnosci moze ,,wchodzi¢” w tema-
ty zaawansowane, niezwigzane z jego podstawowym wyksztalceniem. Nastepnym
krokiem jest przeglad stron internetowych przedsiebiorcow, asortymentu produk-
tu firm 1 dopasowywanie wiedzy i technologii do potencjalnych innowacji przed-
sigbiorstw. Do sprawdzenia skuteczno$ci pracy scouta na tym etapie poszukiwan
powinno wilaczy¢ si¢ uczelniane centrum transferu technologii, ktore zweryfikuje
oceng potrzeb naukowcow 1 przedsigbiorcéw. Dalsze kroki prac scouta zmierzaé
powinny do przygotowania spotkania naukowcy u przedsi¢biorcy lub odwrotnie.
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Schemat identyfikacji potrzeb moze przebiega¢ réwniez z gory na dot (od
rynku przedsiebiorcy do naukowca). W sytuacji ,,z goéry na dot” praca scouta roz-
poczyna si¢ od zapoznania si¢ z zasobami uczelni, obszarami specjalizacji i bada-
niami wtdérnymi zmierzajacymi do wyszukania podmiotu, ktory moze zainspiro-
wa¢ naukowcdw do wspotpracy. Najlepszym sposobem wytonienia firm, ktorych
potrzeby moze uczelnia spenic jest przeglad ofert i asortymentu firm o podobnym
profilu jak specjalnosci uczelni. Kolejny krok to wizyta u naukowca i przedsta-
wienie mu przedsiebiorstw, ktdrych asortyment lub kompetencje mozemy rozwi-
ng¢é. Przy wyraznej potrzebie nowosci w asortymencie firmy scout moze poprze-
dzi¢ wizyte u naukowca rozmowg z przedsigbiorcg. Preferowanym rozwigzaniem
jest konsultacja wynikéw badan rynkowych scouta w uczelnianym CTT. Po tych
krokach nastepuje ,.kojarzenie” naukowca i przedsigbiorcy.

Oba sposoby postgpowania zalecane sg w pracy scouta. Najlepsze efekty daja
rownolegte dziatania, poszukiwanie potrzeb przedsiebiorcéw do wypracowanych
wynikow badan na uczelni oraz poszukiwanie wynikéw badan do potencjalnych
preferencji przedsigbiorcow. Scout powinien zawsze zapoznaé si¢ W pierwszej
kolejnosci z ofertami przedsiebiorstw oraz zasobami uczelni. Schemat postgpo-
wania uzalezniony jest o specyfiki obszaru, w ktorym pracuje. Bardzo zaawan-
sowane naukowo tematy czg¢sciej wymagaja podej$cia z dotu do gory. Natomiast
tematy, z ktorych w do$¢ prosty sposdb moga ,,wyj$¢” w przysztosci produkty lub
ustugi pozwalaja na bardziej rynkowe podejscie z gory na dot.

Opis efektow podjetych dziatan
Efektami podjetych dziatan sg: prezentacje produktu, oferty do bazy informacji

o projektach badawczych, réznice potrzeb oraz listy intencyjne o wspolpracy na-
ukowo-badawczej migdzy przedsiebiorca a jednostka podstawowa uczelni (tab. 22).

Tabela 22. Roznice potrzeb naukoweca i przedsigbiorcy — przyktad

Naukowiec — potrzeby Przedsigbiorcy — potrzeby

Stworzenie nowego wynalazku Zwigkszenie pozycji konkurencyjnej

Przedrynkowe etapy cyklu rozwoju wynalazku | Rynkowy cykl zycia technologii, produktu

Wygenerowanie pomystu badan, nowe projekty | Mozliwo$ci wdrozenia pomystu, projekty
naukowe wdrozeniowe

Strategia ochrony IP, zachowanie wynikow

Patent, upowszechnienie wynikoéw badan , . .
badan w tajemnicy

Jak najwigksze $rodki finansowe na badania Jak najmniejsze koszty

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Narzedzia pomocne w realizacji dobrej praktyki: Dom jako$ci, burza mozgow,
panel dyskusyjny (z udziatem innych scoutéw lub specjalistow od komercjaliza-

cii).
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Informacje uzupehiajace
Pytania pomocnicze do identyfikacji potrzeb naukowca i przedsigbiorcy.
Obszary pytan dla naukowcow:

cel prowadzonych badan;

etap rozwoju technologii;

glowny autor badan i jego doswiadczenie ze wspodtpraca z przedsigbiorcami;

cel wspotpracy przedsigbiorcy z przedsigbiorca i mozliwe zaangazowanie;

poziom ujawnienia informacji o wynikach badan (publikacje);

zrddla finansowania badan.

Obszar pytan dla przedsigbiorcow:

cel wspotpracy z uczelnia;

mozliwo$¢ wspolfinansowania badan;

asortyment produktu;

poziom innowacyjnosci firmy;

poziom konkurencyjnos$ci firmy;

doswiadczenie we wspolpracy z uczelniami;

opinia o pracy naukowcow.

Dobra Praktyka nr 4: Szkolenie specjalizacyjne w Inkubatorze Przedsie-

biorczosci

Nazwa jednostki, w ktorej wdrozono dobrg praktyke: Wydzial Zarzadzania

Obszar dziatalno$ci, ktérego dotyczy dobra praktyka: kojarzenie naukowcow
i przedsiebiorcow

Gtoéwni odbiorcy wdrozenia dobrej praktyki: pracownicy naukowi odpowiedzial-
ni za wspoélprace z przemystem, pracownicy centrow transferu technologii,
inni pracownicy odpowiedzialni za wspolprace z nauka.

Zalozenia do dobrej praktyki

Szkolenie adresowane jest do osob zainteresowanych problematyka moni-
toringu wartosci ekonomicznej prac badawczych i zdobycia umiejetnosci oceny
mozliwosci rynkowych dla wynikow badan naukowych i budowania wspotpracy
osrodkow akademickich i instytutow badawczych z przedsigbiorstwami. W szcze-
g6lnosci s to przedstawiciele:

e osrodkdéw wsparcia,

e o0soby zajmujace si¢ tworzeniem firm akademickich,

e 0soby, ktore reprezentuja swoje organizacje w relacjach z biznesem w celu
nawigzania wspotpracy lub sprzedazy wynikow badan,

e osoby kierujgce pracami naukowymi, ktorych wyniki sg skierowane do
przemystu.

Uczestnicy szkolenia zostaja wyposazeni w wiedze i umiejetnosci umozliwiajg-
ce im identyfikowanie projektow badawczych pracownikow osrodkéw naukowych,
ktore moga zosta¢ wykorzystane przez przedsiebiorcow. Dodatkowo zdobywaja
oni kompetencje nawigzywania wspolpracy pomiedzy osrodkami naukowo-badaw-
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czymi a przemystem, w celu tworzenia badan naukowych do wykorzystania przez
przedsigbiorcow w dziatalnosci w réznych sektorach rynku. Po zdobyciu doswiad-
czenia moga pehi¢ role specjalistow od zarzadzania wynikami prac naukowo-ba-
dawczych w organizacjach naukowo-badawczych. Uczestnicy szkolenia uzyskaja
wiedze 1 umiejetnosci do pracy przy tworzeniu nowych firm akademickich Iub bez-
posredniej komercjalizacji wynikoéw badan uzyskanych na uczelni.

Opis dobrej praktyki
Istota programu szkoleniowego jest podwyzszanie kwalifikacji 1 rozwijanie
nowych umiejetnosci oso6b zajmujacych si¢ kojarzeniem nauki i biznesu w oparciu
o wilasny projekt i dobre praktyki firm zalozonych przez naukowcow i kupujacych
ustugi od uczelni. Szkolenie obejmuje oceng mozliwosci komercjalizacji realnych
technologii i przygotowania projektow dla wybranych przedsigbiorstw. Szkolenie
obejmuje pig¢ dni warsztatow w inkubatorze przedsigbiorczosci. Dobra praktyka
byla realizowana w inkubatorze przedsi¢biorczosci Politechniki w Turynie (Wtochy).
Tres$¢ programu stanowily:
e Zajecia teoretyczne z oceny wartosci ekonomicznej projektow badawczych:
o Ocena warto$ci technicznej i rynkowej,
o Kryteria i etapy oceny wartosci ekonomiczne;j,
o Analiza projektow naukowych i biznesowych;
e Prezentacje dobrych praktyk firm tzw. firm profesorskich (spin-off) w in-
kubatorze przedsigbiorczosci Politechniki w Turynie:
o Praktyczne rozpoznawanie barier i szans dla star-up-ow,
o Kamienie milowe w tworzeniu firm akademickich opartych na wyni-
kach badan zespotéw naukowych,
o Rozpoznawanie réznic pomiedzy projektem naukowym a bizneso-
wym;
e Wizyty studyjne w firmach technologicznych wspolpracujacych z uczelnia
— prezentacja dobrych praktyk we wdrazaniu wynikow badan lub sprzedazy ustug
osrodka naukowego:
o Kroki milowe przy wdrozeniach wynikow badan,
o Rola sprzedazy ustug i wynikoéw badan do przedsigbiorstwa dziataja-
cego na rynku;
e Zajecia praktyczne z zastosowania metod oceny wartosci ekonomiczne;j:
o Zastosowanie metod oceny wartosci rynkowej w zaleznos$ci od typu
projektu badawczego,
o Zasady budowania kryteriow iloSciowych i jakosciowych do oceny
warto$ci ekonomicznej projektu;
e Prezentacje projektow badawczych skierowanych do biznesu przed przed-
stawicielami firm:
o Komunikowanie si¢ z biznesem oraz budowanie umiejetnosci dosto-
sowania prezentacji do audytorium.
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Ksztattowane umiejgtnosci:

e przygotowanie scoutow do wstepnej oceny potencjalu komercyjnego tech-
nologii;

e budowanie umiejetnosci rynkowego spojrzenia na wyniki badan naukow-
cow 1 okreslania potencjalnych szans oraz barier dla rozwoju i wdroZenia innowacji;

e budowanie umiejetnosci znajdowania informacji i jej analizowania oraz
formutowanie wnioskow;

e budowanie umiejetnosci tworzenia nowych rozwigzan i rozpoznawania
istotnych cech rynku, branzy lub sektora;

e postugiwanie si¢ dobrymi praktykami.

Etapy ksztaltowania umiejetnosci scouta technologicznego podczas szkole-
nia przedstawia rysunek 26.

Przyktady Obserwacja Wiasna Prezentacja
Teoria — Dobre — Wizyta praca — umiejetnosci
praktyki studyjna praktyka iich ocena

Rys. 26. Etapy ksztaltowania umiejetnosci oceny wartosci rynkowej projektow badawczych

Zroédlo: opracowanie wlasne

Posiadanie wymienionych umiejgtnosci przez scouta technologicznego znacz-
nie ulatwia efektywng wspotprace $rodowiska naukowego ze §wiatem biznesu.
Szkolenie, ktore jest przedmiotem dobrej praktyki zostato zaprojektowane przez
zespot z Politechniki w Turynie i Wydzialu Zarzadzania Uniwersytetu £.odzkiego.

Opis efektow podjetych dziatan

Przyktadowe projekty, dla ktorych powstaty oceny warto$ci ekonomicznej, i kto-
re maja potencjat dla stworzenia i rozwoju nowej firmy akademickiej, to: nanosrebro
dla potrzeb kosmetykow dla zwierzat, olejki eteryczne dla nowych produktow odstra-
szajacych owady, mikroskop elektronowy do zastosowan w rozwoju nanotechnologii,
modele ryzyka dla programéw lojalnosciowych oraz preparat przeciw agregacji pty-
tek krwi. Na zakonczenie szkolenia odbyly si¢ prezentacje mozliwosci biznesowych
projektow, ktore ocenione zostaly przez praktykow biznesu.

Narzedzia pomocne w realizacji dobrej praktyki: Analiza Quicklook, szybka
prezentacja.

Informacje uzupekiajace

Pytania stawiane na szkoleniu:
Co jest problem dla przedsigbiorcy w zastosowaniu wynikéw badan naukowcow?
Czy znane sg alternatywne rozwigzania?

Czy znane sg firmy, ktore majg potrzebe wdrozenia analizowanych wynikoéw
badan?
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8.2. Bariery i kluczowe zagadnienia dla skutecznego wdrozenia
scoutingu wiedzy i technologii

Nawigzywanie wspolpracy pomiedzy nauka a przedsigbiorstwami jest ogra-
niczane wieloma barierami. Zgodnie ze Strategia Innowacji OECD' kluczo-
we w relacjach migdzy naukg a biznesem sa potrzeby przelamywania barier
i luki komunikacyjnej, laczenie transferu technologii z tworzeniem nowych
przedsiebiorstw oraz nacisk na promocje kreatywnosci szeroko pojetych
innowacji i dyfuzji technologii. W tworzeniu komercyjnych wynikéw badan istotne
jest, aby naukowiec byt motywowany do tzw. komercjalizacji prac badawczych oraz
miat jasno okreslong $ciezke postgpowania. Pierwszym krokiem, ktory musi zrobi¢
naukowiec jest przedstawienie wynikow prac, ktore moga by¢ komercjalizowane
lub co najmniej mogg stanowi¢ wlasnos$¢ intelektualng dla ochrony patentowe;.

W etapie, ktory nazywany jest czesto inkubacja pomystow na wspolprace
z biznesem, wykorzystani mogg zosta¢ scouci i model scoutingu. Scouting skupia
si¢ na wspieraniu rozwoju innowacyjnych wynikow badan, w tym na:

e pomaganiu w wyborze $ciezki transferu wiedzy i technologii,

e wskazywaniu mozliwosci udzielenia licencji,

e wspieraniu lub dostarczaniu wiedzy w przygotowaniu strategii ochrony
wlasnosci intelektualne;j,

e analizowaniu dalszych krokoéw przy tworzeniu prototypu lub wprowadza-
niu wynikow badan na rynek,

e pomaganiu w oszacowaniu potencjalnego rynku i okreslaniu kluczowych
etapow od pomystu do wejscia technologii na rynek,

e pomaganiu w podpisaniu umowy dotyczacej praw majatkowych plyna-
cych z komercjalizacji nauki lub nowej technologii oraz okreslaniu warunkow
umowy o wspotpracy naukowo-badawczej,

e poszukiwaniu licencjobiorcy lub pomaganiu w zatozeniu tzw. firmy odpry-
skowej (firmy akademickiej),

e pomaganiu w zidentyfikowaniu zrédta finansowania dla wspotpracy nau-
kowca i przedsigbiorcy,

e oferowaniu przedsigbiorcom podstawowej infrastruktury uczelni dla udo-
skonalenia prototypow lub badan stosowanych i rozwojowych.

Uwzgledniajac zakres prac, jakie muszg by¢ przeprowadzane przez scoutow,
aby nawigzac wspotprace pomiedzy uczelnig a przedsigbiorca, mozna wyodregbnié
szereg barier 1 dobrych praktyk w kilku procesach: edukacji, rozpoznawania idei
technologii lub potrzeb przedsigbiorcow, wlasnej dziatalnosci w ramach uczelni
oraz w procesie pozyskiwania komercyjnych wynikow badan i ich autorow do
wspoltpracy z przedsigbiorcami (rys. 27, tab. 23).

! http://www.oecd.org/innovation/ [dostgp 5.01.2015].
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Bariery ksztalcenia

Bariery ksztalcenia wystepujace w procesie edukacji i szkolenia scoutow
technologicznych lezg zarbwno po stronie samych scoutow, jak i organizacji, kto-
ra edukacje prowadzi. Z jednej strony scoutem mogla zosta¢ (w projekcie be-
dacym zroédtem analizy rozdziatu) osoba zamieszkujaca wojewodztwo todzkie,
co uniemozliwialo pozyskanie 0sdb pracujgcych na innych uczelniach w Polsce.
Rezultaty analizy wskazuja, ze proces edukacji scouta odbywaé powinien si¢ pod-
czas calej pracy w scoutingu. Z drugiej strony zaplanowane studia podyplomowe
przed rozpoczgciem pracy scoutow uniemozliwiaty na biezgco, profesjonalnie
i dogtebnie uzupehianie wiedzy niezbednej dla realizacji konkretnego zadania
w scoutingu technologicznym. Teoretyczny zakres wiedzy nie byt odpowiednio
przyswajany z powodu braku doswiadczen scoutow w realizacji zadan wystepuja-
cych w procesie komercjalizacji i transferu wiedzy. Praca wtasna scouta podczas
studiow podyplomowych byta skupiona na zaliczeniu modutdéw, a w mniejszym
stopniu rozwigzywaniu problemow. Roéznorodnos¢ wyksztatcenia uczestnikow
studiow podyplomowych utrudniata ich ksztalcenie w przypadku potrzeby spe-
cjalizacji scoutow.

Analiza barier ksztatcenia wskazuje, ze proces ksztatcenia moze by¢ z po-
wodzeniem udoskonalony w celu stymulowania lepszej absorbcji wiedzy i do-
stosowania jej do potrzeb scoutow. Studia podyplomowe moga zosta¢ podzielo-
ne na dwa etapy: podstawowy i specjalistyczny. W pierwszym scouci powinni
pozyskiwaé wiedze i umiejetnosci ogdlne. W etapie specjalistycznym scouci
ksztalciliby si¢ w dziedzinach, w ktorych pracujg i wykonujg zadania scoutingu.
Dodatkowo proces ksztatcenia powinien by¢ uzupetniony o szkolenia indywi-
dualne wybierane przez scoutow w zaleznosci od wilasnych potrzeb i luk kom-
petencyjnych.

Studia podyplomowe w calosci odbywane przed zatrudnieniem scoutow
technologicznych maja pelne uzasadnienie wylacznie w przypadku, gdy kandy-
dat na scouta pracowat w transferze wynikoéw badan i technologii z uczelni do
biznesu. Wtedy proces ksztalcenia bedzie traktowany jako uzupetnienie wiedzy
przede wszystkim teoretycznej niezbednej do komercjalizacji wynikow badan
powstatych na uczelni lub wynikajacych ze wspotpracy naukowcow i przedsig-
biorcow.

Bariery kompetencyjne

Bariery kompetencyjne w duzym stopniu sg powigzane z barierami ksztat-
cenia. Brak zbalansowania specjalizacji profesjonalnych scoutéw powodowat,
ze wielu z nich odczuwato dyskomfort kompetencji niezbgdnych do transferu
wynikow badan i technologii pochodzacych z wydziatow, dla ktorych pracu-
ja scouci. Ekonomis$ci potrzebowali zdecydowanie wigcej czasu na zbudo-
wanie swoich kompetencji do np. sprzedazy wynikow badan powstatych na
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wydziatach nauk podstawowych. Ich wiedza podstawowa dawata duzg szanse
na rynkowe spojrzenie na wyniki badan, przy jednoczesnych barierach w zro-
zumieniu obszaru badan naukowcow. Scouci z wiedzg z nauk np. eksperymen-
talnych bardzo dobrze komunikowali si¢ z naukowcami w dziedzinie nauk
podstawowych lub stosowanych, przy jednoczesnych brakach kompetencji
w przygotowaniu np. oceny potencjatu rynkowego dla technologii. W sytu-
acji, gdy scout nie ma wyksztalcenia z dziedziny, z ktérej pochodzg wyniki
badan, niezbe¢dne jest, by miat dostep do koordynatora merytorycznego. Te
role moga spetnia¢ specjali§ci na wydziatach uczelni, ktérzy odpowiedzialni
sa za kontakty z przedsigbiorcami lub radami biznesu.

Praca scouta polega na realizowaniu strategii komercjalizacji push lub
pull. Startegia push oznacza pchanie wynikow badan uzyskiwanych na uczelni
do $wiata biznesu, w kraju i za granicg. Strategia pull to przyblizanie potrzeb
przedsigbiorcow i trendow wystepujacych we wdrazaniu wynikow badan.
Stad scouci powinni moc korzystaé rowniez z ekspertow zewnetrznych. Jed-
ng z kluczowych kompetencyjnych barier w scoutingu jest zamknigcie pracy
scouta na wptyw doradcoéw zewnetrznych poprzez budowe zespotu wytacz-
nie z pracownikow uczelni. Ta bariera nabiera duzego znaczenia w przypadku
braku doswiadczenia scoutow w pracy z naukowcami lub z przedsiebiorstwa-
mi komercjalizujgcymi wyniki badan powstale na uczelni. Idealnym rozwia-
zaniem jest zatrudnienie scoutow z doswiadczeniem w transferze wiedzy
i technologii. W przeciwnym przypadku brak do$wiadczenia scouta powinien
zostaé uzupelniony przez dostep do ekspertdéw merytorycznych wewnatrz i na
zewnatrz uczelni.

Bariery systemowe

Srodowisko, w ktorym pracuja scouci moze stanowié¢ bariere dla
realizacji zadan nawiazywania wspoOlpracy pomigdzy naukowcami
i przedsigbiorstwami. Zarzadzanie procesem realizacji pracy scoutow przy
wykorzystaniu struktur administracyjnych uczelni jest ogromnym problemem
dla: motywacji scoutéw, przeplywu informacji oraz zarzadzania relacjami
wynalazca — przedsigbiorca. System wynagradzania istniejacy na uczelniach
nie jest dostosowany do motywowania scoutow. Bardzo trudne we wprowa-
dzeniu do praktyki jest wynagradzanie oparte na wskaznikach sukcesu. Sys-
tem kontroli rezultatow pracy scoutéw jest rozbudowany i swoja biurokracja
nie stymuluje scoutow do szybkiego nawigzywania kontaktow z przedsigbior-
cami. System zarzadzania nauka i badaniami naukowymi sprawia, ze w wielu
przypadkach nawigzywanie wspotpracy pomiedzy naukowcami a przedsig-
biorcami przypomina proby taczenia kultury wschodu i zachodu. Naukowcy
czesciej pracuja dla przygotowania oferty podazy wynikdéw badan niz reaguja
na potrzeby sygnalizowane przez rynek i przedsigbiorcoOw. Brak systemowej
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analizy poszukiwania obszaréw bedacych potencjalnym polem do komercja-
lizacji uczelnianych wynikéw badan i rozwiazan technologicznych jest cze-
stym zjawiskiem.

Barierg systemowg jest rowniez brak interdyscyplinarnos$ci uczelni. Na
rynku nowych technologii powstaje wiele produktow B+R, ktore nie wynika-
ja z prac jednego specjalistycznego zespotu, ale interdyscyplinarnego wyko-
rzystania zasobow wiedzy 1 infrastruktury badawczej. Scouci w swojej pracy
napotykaja na brak wspotpracy zaréwno pomig¢dzy uczelniami, jak 1 miedzy
wydziatami jednej uczelni. Dla przedsigbiorcow poszukujacych wynikéw ba-
dan brak wspodtpracy jest czynnikiem hamujacym nawigzywanie wspolpracy
z uczelniami. Ich praktyczne podejscie do wykorzystania wiedzy i kompetencji
naukowcOw wymaga szybkiego i elastycznego dostosowania si¢ naukowcoéw do
wymagan rynku.

Bariery strukturalne

Praca scouta technologicznego na uczelni skupia si¢ na poszukiwaniu ko-
mercyjnych wynikow badan i oferowaniu ich przedsigbiorcom lub dopasowa-
nie oferty uczelni do potrzeb rynku. Struktura oferty uczelni moze stanowic
roOwniez barier¢ w nawigzywaniu wspolpracy i osigganiu przez scoutow suk-
cesdw w taczeniu nauki i przemystu (rys. 27). W szczego6lnos$ci ma to miejsce
w strategii ,,ciggnienia” (dostosowania) wynikow badan do przemystu. Roz-
poznanie potrzeb przedsigbiorcy i praca z nim czgsto nie przynosi zadnych
rezultatow, bowiem naukowcy sa malo elastyczni na zmiany i dostosowanie
swoich badan do wymagan przemystu. Problem ten jest czesciowo zrozumiaty
ze wzgledu na nierealno$¢ natychmiastowego przekwalifikowania si¢ zespotu
naukowo-badawczego. Cze$ciowo wynika to z inercji naukowcoéw do wyjscia
poza wieloletni zakres prac naukowo-badawczych. Nawigzanie przez scoutow
kontaktow z przedsigbiorcami poszukujacymi prac rozwojowych dla wdrozenia
nowych technologii i produktow obarczone jest ryzykiem braku oferty ze strony
uczelni. Rozwigzaniem dla uskutecznienia pracy scouta moze by¢ wiaczenie do
jego zadan prac zwigzanych z poszukiwaniem wynikéw badan na innych uczel-
niach dla zidentyfikowanych potrzeb przedsi¢biorstw. Dodatkowo kazdy scout
powinien mie¢ dostep do zintegrowanej bazy projektow naukowo-badawczych,
wiedzy i kompetencji pracodawcy oraz uczelni wspotpracujacych. Usprawnie-
nia pracy scoutéw przedstawia rysunek 28.
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Strukturalne Ksztalcenia

Systemowe Kompetencyjne

Rys. 27. Bariery dla scoutingu technologicznego

Zrédlo: opracowanie wlasne

* Studia pody-
plomowe — za-

* Specjalizacja
scoutow w ra-

* Zatrudnienie e Szkolenia

scoutow - uzupetniajace
kres podstawo- « Przydzielenie mach studiow w zaleznosci
wy scoutingu scoutéw do podyplomo- od indywidu-

wybranej dzie- wych alnych potrzeb

dziny nauki scoutow

Rys. 28. Dobra praktyka usprawniajaca proces ksztatcenia scoutéw technologicznych

Zrédlo: opracowanie wlasne
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Tabela 23. Bariery w testowanym na Uniwersytecie £.0dzkim modelu scoutingu technologii i wiedzy

Ksztalcenia Kompetencyjne Systemowe Strukturalne
Ograniczenie kregu | Brak zbalansowania | Zarzadzanie = procesem | Skupienie si¢ Wwy-
0sob  ksztalconych | specjalizacji profe- | realizacji pracy scoutow | lacznie na dziala-
na studiach pody- | sjonalnych scoutéw | przy wykorzystaniu | niach poszukiwania
plomowych wylacz- | (np. sami ekono- | struktur administracyj- | rozwigzan techno-
nie do 0s6b z woje- | misci lub technolo- | nych uczelni ogranicza- | logicznych — wsérod
wodztwa todzkiego; | dzy); jacych ich aktywnos¢; naukowcow;

Zbyt duza ilo$¢ teo- | Brak sprawnego ko- | Zastosowanie uczelniane- | Niedostateczna wspot-
retycznego materia- | ordynatora meryto- | go systemu wynagrodzen | praca scoutdw z in-
hu przekazywanego | rycznegopracyscou- | w stosunku do scoutow; | terdyscyplinarnymi
wtrakciestudiumpo- | tow; Brak systemowego roz- | zespolami  nauko-
dyplomowego wnie- | Zamknigcie produk- | wigzania wynagradzania | wymi;
ktorych modutach; tu na wplyw dorad- | scoutow; Brak zaawansowa-
Brak mozliwosci | cOw zewngetrznych | Brak systemowej analizy | nej  zintegrowanej
ksztalcenia podczas | poprzez budowe | poszukiwania obszarow | bazy danych o pro-
pracy scouta; zespotu wylacz- | bedacych potencjalnym | jektach posiada-
Zalozenie w progra- | nie z pracownikow | polem do komercjalizacji | jacych potencjat
mie studidow duzej | uczelni; uczelnianych rozwiazan | komercjalizacyjny,
liczby godzin pracy | Brak  do$wiadcze- | technologicznych; zapotrzebowaniach
wlasnej studentéw; | nia scoutow w pra- | Brak wspotpracy z inny- | zglaszanych przez
Niedopasowanie wie- | cy z naukowcami | mi uczelniami w zakresie | $rodowisko biznesu
dzy do mozliwosci | iprzedsigbiorcami. | zwigkszania mozliwo- | danych  kontakto-
jej absorbcji przez sci komercjalizacyjnych | wych;
scoutow ze wzgle- rozwigzan posiadajacych | Brak wspotpracy
du na rézne ich wy- zdolno$¢ do komercjali- | migdzy wydziatami
ksztalcenie. zacji; uczelni.

Brak swobodnego zarza-

dzania relacjami z przed-

sigbiorstwami.

Zrédlo: opracowanie wlasne.

Lista pytan problemowych przy budowaniu systemu scoutingu na

uczelni

1. Z jakich srodkéw mozna finansowaé funkcjonowanie sieci scoutow?
2. Jaki system motywacji zbudowac dla stymulowania dziatania scoutow?

3. Jaka specjalng dokumentacj¢ nalezy przygotowac dla oceny pracy scouta
i dla realizacji zadan scouta?

4. Czy mozliwe jest efektywne polaczenie pracy scoutow z réznych uczelni?

5. Czy mozliwe jest objecie przez scoutow zadan transferu wynikow badan
i technologii do przemystu na kilku uczelniach?

6. Jak dotychczasowe profesjonalne przygotowanie scoutéw ma wptyw na
efektywnos¢ ich dziatania?
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7. Jak zbudowac wsparcie merytoryczne dla scoutéw z wykorzystaniem eks-
pertow spoza uczelni?

8. Czy dziatania coachow sg niezbednym elementem realizacji zadan przez
scoutow?

9. Czy jest potrzebny administracyjny koordynator pracy scoutow?

10. Z jakich ekspertow — koordynatorow merytorycznych mogliby korzystaé
scout podczas swojej pracy?

11. Jak mierzy¢ efekty pracy scouta?

12. Jakie procedury nalezy wprowadzi¢ w pracy scoutéw dla zabezpieczenia
poufnosci informacji pozyskiwanych zaréwno w srodowisku nauki, jak i biznesu?

13. Czy dziatania w zakresie poszukiwania projektow do komercjalizacji
przez scoutdow powinny by¢ ograniczone do jednej (wlasnej) uczelni?

14. Jakie relacje powinien mie¢ scout z uczelnianym centrum transferu tech-
nologii (CTT)?

15. Komu bezposrednio powinien podlega¢ scout?

16. Jaki wptyw na pracg scouta powinny mie¢ poszczeg6lne wladze wydzia-
fowe uczelni?

17. Czy w dzialaniach scoutéw jest miejsce na zaangazowanie do wspolpra-
cy funduszy seed i capital venture, a jesli tak, to w jaki sposob?

18. Jaka powinna by¢ rola i pomoc CTT i innych o$rodkéw innowacji
w dzialaniu scoutow?

19. Jak zorganizowa¢ wspolprace instytucjonalng scoutéw z organizacjami
biznesu?

20. W jaki sposob zbudowaé baze danych o klientach (przedsigbiorcach)
i projektach (wynikach badan) do komercjalizacji?

21. Jak zorganizowaé wspoélprace scoutdw z innymi uczelniami, na ktorych
nie sg realizowane podobne dziatania w sytuacji, gdy dziatania komercjalizacyjne
wymagaja wspotpracy z naukowcami z innych dziedzin?

22. Jakie sg warunki konieczne dla uzyskania efektywnie dzialajacej sieci
scoutow?

23. W jaki sposob zwigkszac¢ potencjat merytoryczny scoutow?

24. Jakie elementy programu ksztatcenia scoutow, budowania ich kompeten-
cji majg wiodace znaczenie dla przygotowania scoutow do samodzielnej pracy?

25. Jak skonsolidowac¢ sie¢ wspotpracy scoutow w ramach jednej uczelni?

26. Jakie sg niezb¢dne warunki dla uzyskania efektywnej wspotpracy sieci
ze srodowiskiem biznesu;

27. Jakie zrodta informacji sg niezbgdne dla scoutéw dla poszukiwania wie-
dzy o firmach potencjalnie zainteresowanych komercjalizacja wynikéw badan
naukowych?

28. Jak wprowadzi¢ scouta do srodowiska naukowego oraz jakie zasady or-
ganizacji uczelni i procedur stosowanych przez uczelnie w zakresie komercjaliza-
cji sa warunkiem koniecznym do podjecia zadan scouta?
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29. Jak identyfikowaé problemy scoutow w pracy z naukowcami i przedsig-
biorcami i jak je rozwigzywac?

30. Jakie standardowe narzgdzia do pracy z naukowcami i przedsigbiorcami
powinien zna¢ i wykorzysta¢ scout?

W kazdym modelu komercjalizacji wiedzy i technologii kluczowym punk-
tem jest kapital zarowno intelektualny, rzeczowy (infrastruktura), jak i finansowy.
Dostepno$¢ do infrastruktury laboratoryjnej, wiedzy z zakresu komercjalizacji
1 danej specjalizacji technologicznej, zrédet finansowania, z ktérych moga sko-
rzysta¢ autorzy wynikéw badan, wynalazcy (aby mozna bylo dokona¢ transferu
technologii) to wazna stymulanta dla pokonywania barier we wdrazaniu scou-
tingu. Jednocze$nie jest to stymulanta dla rozwoju innowacyjno$ci i wdrazania
wynikow badan naukowych w przemysle. Infrastruktura i kapitat (intelektualny
i finansowy) potrzebny jest zarowno do wybrania $ciezki komercjalizacji poprzez
sprzedaz, udzielenia licencji lub zalozenia nowej firmy odpryskowej, ale rowniez,
by oceni¢ strategi¢ ochrony wlasnosci intelektualnej, przetestowa¢ koncepcje lub
prototyp, oceni¢ potencjat rynku dla wynikoéw badan oraz przygotowac¢ model
transferu wynikoéw badan i technologii do przedsigbiorstw. Praca scouta i scouting
uzupeia infrastrukture uczelni i jej kapital intelektualny. Umiejetnosci i kompe-
tencje scouta mogg przyczyni¢ si¢ do potaczenia dwoch roznych Swiatow: nauki
1 biznesu oraz do obustronnych korzysci. Dodatkowo prace scouta nalezy postrze-
ga¢ jako misje w budowaniu modelu ,,przedsigbiorczej uczelni”, ktory jest odpo-
wiadajacym na potrzeby umigdzynarodowienia uczelni i globalizacji przemystu.
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Budowa systemu komercjalizacji wiedzy w ramach uczelni wyzszej to zto-
zony i skomplikowany proces. Na jego efekty wplywa szereg czynnikow zwia-
zanych tak z otoczeniem prawnym i gospodarczym, jak i z dzialaniami pode;j-
mowanymi w ramach samej uczelni. Niniejsza publikacja odnosi si¢ do czesci
zagadnienia komercjalizacji — scoutingu wiedzy, i opisuje uwarunkowania doty-
czace budowy systemu pozyskiwania informacji o zasobach wiedzy uczelni oraz
jej wstepnej oceny dla potrzeb komercjalizacji 1 wspotpracy z przedsigbiorstwa-
mi. Skoncentrowanie uwagi na tym temacie dato mozliwosc¢ szczegotowego opisu
1 analize poszczegodlnych aspektow zagadnienia. Dotyczy to tak narzedzi struktur
scoutingu, jak i procesow wprowadzania go w struktury uczelni.

Sposob ujecia tematu oraz zawarte w pracy uwagi, wskazoéwki i modele wy-
nikajg z doswiadczen uzyskanych w ramach Uniwersytetu Lodzkiego, jednak
autorzy starali si¢ je uja¢ w taki sposob, aby mogly by¢ one odnoszone do ogo-
hu uczelni w Polsce. Autorzy pracy sg przekonani, ze wprowadzenie elementow
systemu scoutingu wiedzy w ramach poszczegdlnych uczelni moze wplynaé na
znaczgcg poprawe efektywnosci dziatan nakierowanych na upowszechnienie wie-
dzy pochodzacej ze srodowiska naukowego w gospodarce.

Czynniki zwigzane z wprowadzaniem scoutingu wiedzy w struktury uczel-
niane oraz strategie dziatania przyjmowane w tym zakresie sg polem dziatan
praktykow, ale tez po czesci stanowig pole analiz i badan naukowych. Efekty
prac naukowych w szerokiej perspektywie powinny prowadzi¢ do dywersyfika-
cji i ulepszania stosowanych rozwigzan, rowniez do lepszego zrozumienia istoty
i ztozonosci opisywanego instrumentu.

Podobny cel mozna postawi¢ rowniez przed praktykami, ktorzy beda wdrazaé¢
w zycie cato$¢ lub czgé¢ opisywanych w publikacji rozwigzan. Ztozono$¢ proce-
sow, roznorodnos¢ samych uczelni, a w szczegolnosci ich struktur organizacyj-
nych, obszarow aktywnosci badawczej oraz spotecznosci powoduje, ze w kazdym
z przypadkéw bedziemy mieli do czynienia z indywidualnymi problemami i wy-
zwaniami. Wazne jest wiec, by dzieli¢ si¢ zdobytymi doswiadczeniami, by chwali¢
si¢ sukcesami, ale tez by pokazywac¢ innym przyczyny ewentualnych porazek.



122 Zakonczenie

Autorzy pracy maja nadzieje, ze zawarte w niej analizy, modele i do§wiad-
czenia okaza si¢ pomocne tak w rozwiazywaniu problemow odnoszacych si¢ do
wdrazania scoutingu wiedzy, jak i w budowaniu szerszego, moze nieco bardziej
teoretycznego spojrzenia na wyzwania systemu komercjalizacji w ramach uczel-
ni wyzszej. Chociaz nie ma jednego cudownego lekarstwa na ominigcie barier
w komercjalizacji wiedzy uczelnianej, to doswiadczenia Uniwersytetu L.odzkiego
wskazuja, ze przy starannym wdrozeniu rozwigzan scoutingu czes¢ z tych proble-
mow ulega znaczacemu ograniczeniu.
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Zalaczniki

Zalacznik 1. Kompetencje scouta technologicznego

Kompetencja Definicja Umiejetnosé Obszary wiedzy
1 2 3 4
Ksztattowanie | Catosciowe spoj- | ¢ Umiej¢tnos¢é calosciowego | ® Umiejetnos¢ dobo-

przebiegu pro-
cesu komercja-
lizacji

rzenie na ogot dzia-
tan sktadajacych si¢
na proces komercja-
lizacji 1 dziatania
podejmowane przez
wszystkie strony za-
angazowane w ten
proces.

spojrzenia na proces komer-
cjalizacji;

e Umiejetnos¢  identyfikacji
potencjalnych szans oraz
barier dla rozwoju i wdro-
Zenia innowacji;

e Umigj¢tno$¢  stosowania
sformalizowanych narzedzi
analizy potencjatu komer-
cjalizacyjnego;

e Umigj¢tno$¢  stosowania
sformalizowanych narzedzi
analizy ryzyka komercjali-
zacji prac badawczych.

ru formy zabezpie-

czenia  wlasnosci
intelektualnej;
Umiejetno$¢  bu-

dowania harmono-
graméw realizacji
przedsigwziecia;
Znajomo$¢ proce-
dur wewngetrznych,
uwarunkowan for-
malno-prawnych
dotyczacych finan-
sowania dziatalno-
$ci  naukowo-ba-
dawczej.

Myslenie anali-
tyczne

Pozyskiwanie, prze-
twarzanie i celowe
wykorzystywanie da-
nych i informagji.

e Umiejetnosé
informacji;
e Umiegjetno$¢é analizowania
informacji ilo§ciowych i ja-
kosciowych;

e Umiejetno$é syntezy i for-
mutowania wnioskow;

e Umigjetno$¢é  stosowania
technik analizy wielowy-
miarowe;j.

znajdywania
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Zalacznik 1 (cd.)

1

2

3

Komunikowanie
si¢

Efektywne i $wia-
dome poshugiwanie
si¢ narzedziami ko-
munikacji interper-
sonalnej i organiza-
cyjnej.

e Umiej¢tno$¢ doboru narze-

dzi komunikacji organiza-
cyjnej (kanaly oraz formy
komunikacji ~ organizacyj-
nej) do kontekstu struktury
organizacyjnej;

Umieje¢tnos$¢ tworzenia for-
malnej korespondencji biz-
nesowej oraz raportow me-
nadzerskich;

Umiejetnos¢ zadawania py-
tan w ramach pozyskiwania
informacji,

Umieje¢tno$¢ dostosowywa-
nia sposobu komunikowa-
nia si¢ interpersonalnego do
preferencji  komunikacyj-
nych rozméwcy;
Umieje¢tnos$¢ stosowania na-
rzedzi perswazji 1 wywiera-
nia wptywu.

Kreatywnos¢

Znajdowanie  roz-
wigzan probleméw
wymagajacych twor-
czego i nieschema-
tycznego podejscia
do nich.

Umiejetnosé stosowania
technik heurystycznych;
Umiejetno$¢ tworczego mo-
dyfikowania narzedzi i pro-
cedur stuzacych realizacji
zadan;

Umiejetnos¢  wychodzenia
poza utarte schematy my-
Slowe;

Umiejetnos$¢ tworzenia no-
wych rozwigzan.

e Istota  innowacji
produktowych oraz
mapowanie  inno-
wacji i ich odbior-
cOw;

e Procesy rozwojowe
innowacji w o$rod-
kach badawczych.

Praca w zespole

Efektywne wtacza-
nie si¢ 1 wspieranie
osiggania celéw ze-
spotowych.

Umiejetno$¢  konstruktyw-
nego wiaczania si¢ do pracy
zespotu poprzez realizowa-
nie adekwatnych do sytuacji
zadan 1 elastyczne przyjmo-
wanie wlasciwych rol;
Umieje¢tno$¢ budowania at-
mosfery wspotpracy w ze-
spole i niepowodowanie
w nim konfliktow;
Umiejetnos¢  przyjmowania
odpowiedzialno$ci za wspol-
ny efekt dziatania zespotu;
Umiejetno$¢  angazowania
i wspierania innych w pracy
zespotowe;.
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1

2

3

Prezentacja
publiczna

Efektywne prezen-
towanie zagadnien
biznesowych w ra-
mach wystapien pu-
blicznych.

Umiejetno$¢  przygotowy-
wania i1 prowadzenia pre-
zentacji;

Umiejetnos¢ budowania re-
lacji z odbiorca;
Umiejetno$¢ kontrolowania
mowy ciata, operowania
glosem oraz doboru ubioru
do sytuacji;
Umiejetnose
zebran.

prowadzenia

Budowanie
relacji orga-
nizacyjnych
(networking
organizacyjny)

Budowanie sieci
relacji 1 wsparcia
ulatwiajacych reali-
zacj¢ zadan.

Umigjetno$¢  wykorzysty-
wania nieformalnych struk-
tur i powigzan organizacyj-
nych;

Umiejetnosé budowania
dobrej atmosfery wspotpra-
cy miedzy poszczegdlnymi
dziatami w organizacji;
Umiejetno$¢  wspolpracy
ponad granicami (wydzia-
fowymi i/lub dziedzinowy-
mi), aby osiggac postawione
cele;

Umieje¢tnos$¢ rozpoznawania
0sOb decyzyjnych;
Umiejetno$¢  znajdywania
i korzystania z pomocy in-
nych.

e Przedsigbiorczos¢
akademicka.

Swiadomos¢
biznesowa

Wriasciwe rozpozna-
wanie trendow ryn-
kowych i diagnozo-
wanie potencjalnych
szans 1 zagrozen
rynkowych.

Umiejetnosé myslenia w ka-
tegoriach kosztowych;
Umiejetnos$¢ rozpoznawania
istotnych cech rynku, bran-
zy lub sektora;

Umiejetnos¢  efektywnego
pozyskiwania  informacji
o rynku, w tym informacji
dotyczacych funkcjonowa-
nia konkurentow;
Umiejetno$¢  analizowania
trendow rynkowych.

e Przedsiebiorczos¢
akademicka.
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Zalacznik 1 (cd.)

1 2 3
Budowanie re- | Budowanie sieci | ® Umiejetnos¢  wykorzysty-
lacji rynkowych | relacji i wsparcia | wania nieformalnych struk-
(networking w  $rodowisku or- tur i powigzan migdzyorga-

rynkowy) ganizacji  ulatwia- nizacyjnych;
jacych  realizacje Umiejetnos$¢ budowania do-
zadan brej atmosfery wspotpracy

miedzy poszczegdlnymi or-
ganizacjami;

e Umiejetnos¢  wspolpracy
ponad granicami (organiza-
cyjnymi i/lub dziedzinowy-
mi), aby osiaggaé postawione
cele;

¢ Umiejetno$¢ rozpoznawania
0s0b decyzyjnych;

e Umiejetnos¢  znajdywania
i korzystania z pomocy in-
nych.

Zrédlo: opracowanie wilasne na podstawie: Produkt finalny. Innowacyjny System Identyfi-
kowania, Monitorowania i Oceny Potencjatu Komercjalizacyjnego Wynikéw Prac Badawczych,
»SCOUTING — aktywny system monitoringu i oceny potencjatu rynkowego prac badawczych klu-
czem do wspolpracy nauki i przedsigbiorcow” projekt realizowany w ramach Programu Operacyj-
nego Kapitat Ludzki jako tzw. ,,projekt innowacyjny testujacy” w ramach dziatania 8.2.1.
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Zalacznik 2. Formy zaliczen blokow tematycznych

Forma zaliczenia

Przedmiot Forma zajeé = <
=2 3 % g 5 < o
& o = =i ~ N & | AN
1 2 3 4 5 6 7 8 9
Komercjalizacja Wyktad 1 1
wiedzy i transfer (konwersatorium)
wynikow prac zakonczone
naukowo- egzaminem
-badawczych
— wyktad
Komercjalizacja Cwiczenia zakonczone 1 1
wiedzy i transfer zaliczeniem
wynikow prac praktycznym
naukowo-
-badawczych
— wyktad
Marketing Wyktad 1 1
innowacji (konwersatorium)
zakonczone
egzaminem
Marketing Cwiczenia 1 1 1
innowacji zakonczone
zaliczeniem
praktycznym
Zarzadzanie Wyktad 1 1
i finansowanie (konwersatorium)
projektow zakonczone
egzaminem
Zarzadzanie Wyktad 1 1
i finansowanie i konwersatorium
projektow
Przedsigbiorczos¢ Wyktad 1 1
akademicka i konwersatorium
irealizacja
projektéw
badawczych
Kompetencje Cwiczenia zakonczone 1 1 1
negocjacyjne zaliczeniem
w budowaniu praktycznym

relacji z biznesem
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Zalacznik 2 (cd.)

1 2 3
Projekt planu Cwiczenia zakoficzone
komercjalizacji zaliczeniem
wynikéw badan teoretycznym
Ocena warto$ci Cwiczenia zakonczone
ekonomicznej zaliczeniem
wynikow prac praktycznym
naukowo-
-badawczych
Prawne aspekty Wyktad (zakonczony 1
transferu egzaminem)
i komercjalizacji
prac badawczych
Wyktady goscinne Wyktad zakonczony
zaliczeniem
teoretycznym
Zajgcia terenowe Cwiczenia zakonczone
zaliczeniem
teoretycznym
Wyktady Wyktad
specjalizacyjne ze (konwersatorium)
»Scoutingu” zakonczone
zaliczeniem
teoretycznym
Suma 5
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Zalacznik 3. Macierz efektow ksztalcenia

Kod wtasny efektu ksztatcenia Studium

Przedmiot

Wiedza

Umiejetnosci

Kompetencje

Wwo1

w02

W03

uo01

uo02

uo3

uo4

K01

K02

K03

K04

1

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

Komercjalizacja
wiedzy i transfer
wynikow prac
naukowo-
-badawczych

— wyktad

1

1

1

1

Komercjalizacja
wiedzy i transfer
wynikow prac
naukowo-
-badawczych

— wyktad

Marketing
innowacji

Marketing
innowacji

Zarzadzanie
i finansowanie
projektow

Zarzadzanie
i finansowanie
projektow

Przedsigbiorczosé
akademicka

i realizacja
projektow
badawczych

Kompetencje
negocjacyjne

w budowaniu relacji

z biznesem

Projekt planu
komercjalizacji
wynikow badan

Ocena warto$ci
ekonomicznej
wynikow prac
naukowo-
-badawczych
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Zalacznik 3 (cd.)

1 5 6 7 10 | 11 12 | 13
Prawne aspekty 1 1 1
transferu
i komercjalizacji
prac badawczych
Wyktady goscinne 1 1 1 1
Zajgcia terenowe 1 1 1 1
Wyktady 1 1 1 1 1
specjalizacyjne ze
»Scoutingu”
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Tematyka niniejszej ksigzki jest wdrazanie i funkcjonowanie
systemu scoutingu wiedzy w ramach uczelni wyzszej. Zawiera ona
szereg modeli wdrazania zmian oraz praktycznych wskazowek,
odnoszacych sie m.in. do zasad dziatania scoutingu wiedzy,
pozyskiwania zasobdéw niezbednych dla jego uruchomienia oraz
innych wyzwan, ktorym trzeba sprostaé, by osiggnac¢ jego
efektywnosé.

Uczelniany scouting wiedzy to rozwigzanie nowe w warunkach
polskich. Stanowi ono wazne uzupetnienie istniejacych na
uczelniach struktur i dziatan dotyczacych komercjalizacji wiedzy.
Jego celem jest systematyczny i aktywny monitoring, a nastepnie
wstepna ocena efektéw prac badawczych i innych sktadnikéw
wiedzy. Polega on na wprowadzeniu do struktur organizacyjnych
uczelni tzw. scoutow technologicznych. Nie zastepuja oni
dziatalnosci istniejacych centrow transferu technologii, ale
poprzez swoja prace wspierajg je i podnosza efektywnosc ich
dziatan.

Scouting wiedzy stosowany jest w wiodacych europejskich
uczelniach i instytucjach badawczych, m.in. na Uniwersytecie
w Oxfordzie, Politechnice w Turynie, Politechnice w Eindhoven czy
Biomedicum w Helsinkach. Wsréd uczelni wyzszych w Polsce
pionierem wdrazania uczelnianego scoutingu wiedzy jest
Uniwersytet to6dzki. Opracowanie niniejsze stanowi podsu-
mowanie doswiadczen Uniwersytetu tdédzkiego w tym zakresie.
Posiada zaréwno walory teoretyczne, jak i praktyczne, posze-
rzajac dotychczasowa wiedze zwigzang z zarzadzaniem kapitatem
intelektualnym uczelni wyzszych.
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