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Komercjalizacja osiggnie¢ naukowych.
Przewodnik

Wstep

W dzisiejszej globalnej gospodarce, w ktéra wlaczone sg kraje o olbrzymich rezer-
wach taniej i coraz lepiej wykwalifikowanej sily roboczej, przedsiebiorstwa polskie, aby
sie rozwijad, juz niedlugo beda zmuszone poszukiwac¢ nowych Zrédel przewagi konku-
rencyjnej. Z budowanymi przez dziesieciolecia korporacjami zachodnimi krajowe firmy
nie moga sie réwnac pod wzgledem skali dzialania, sily marek czy logistyki. Innowacyj-
nos¢, skuteczne wprowadzanie na rynek nowych rozwiazan, na ktére jest popyt, wydaje
sie byé najbardziej realna szansa polskiej gospodarki w dlugim okresie. Aby w Polsce
powstawaly kolejne firmy, szybko zyskujace globalng skale i zapewniajace duzo miejsc
pracy adekwatnych do potrzeb i oczekiwan najbardziej utalentowanych obywateli (wyso-
koptatnych i stanowigcych wyzwanie intelektualne), koniecznym wydaje sie wypraco-
wanie skutecznego mechanizmu komercjalizacji innowacji. Ochrona patentowa, czy
utrzymanie rozwigzania w tajemnicy, moze zapewnic firmom monopolistyczna pozycje
1 wysokie marze oraz podstawe do szybkiego opanowania $wiatowego rynku w danej
dziedzinie. W oczywisty sposéb sprzyjaloby to poprawie dobrobytu kraju. Dlatego
panistwo oraz Unia Europejska przeznaczaja znaczne $rodki na takie programy, jak np.
Program Operacyjny Innowacyjna Gospodarka, i animowanie wspdlpracy zaplecza ba-
dawczego z prywatnymi firmami.

Dotychczas Polska nalezala do jednego z najmniej innowacyjnych krajow EU27.
Wskaznik innowacyjno$ci dla Polski na tle innych krajow wyglada stabo, co potwierdza
analiza Komisji Europejskiej, zaprezentowana w Programie Operacyjnym Innowacyjna
Gospodarka 2007-2013 Ministerstwa Rozwoju Regionalnego.

Dla rozwoju gospodarczego wazne sa takze innowacje produktowe, procesowe, mar-
ketingowe i organizacyjne. Przedmiotem niniejszego opracowania sa jedynie innowacje
produktowe, w szczegdlnosci odkrycia naukowe majace zastosowania praktyczne, odpo-
wiadajace na konkretng potrzebe rynkowa.

Michat Olszewski, Aleksander Bek, Business Angel Seedfund Sp. z o.0.
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Ryc. 1. Wskazniki innowacyjnosci oraz ich dynamika w wybranych krajach

Zrédto: Program Operacyjny Innowacyjna Gospodarka, 2007-2013. Narodowe Strategiczne
Ramy Odniesienia 2007-2013, Ministerstwo Rozwoju Regionalnego, Warszawa 2006, str. 10

Ochrona odkry¢ naukowych

Aby wynalazek odpowiadajacy na potrzebe rynkows stat sie Zrédtem trwalej przewa-
gi konkurencyjnej i przynidst duze zyski, musi by¢ chroniony przed kopiowaniem.
Mozliwe sa dwa sposoby: patent (ochrona prawna) i tajemnica handlowa. Na ogét
pierwszy z nich jest lepszy, lecz niektdre firmy postawiwszy na utrzymanie tajemnicy,
przez dziesieciolecia utrzymywaly przewage i generowaly zyski.
O patent warto zabiegad kiedy:
¢ Mozliwy reverse-engineering (konkurenci mogliby poznaé rozwiazanie, rozkladajac
na czesci produkt, ktére je wykorzystuje, i analizujac poszczegélne fragmenty i po-
wigzania miedzy nimi);
* Prawdopodobieristwo dokonania i opatentowania tego samego odkrycia przez in-
nych badaczy jest istotne;
* Spodziewamy sie, ze odkrycie bedzie przedstawiane publicznie;
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» Zamierzamy umozliwi¢ innym korzystanie z odkrycia w formie licencji lub wnies¢

patent jako aport do spéiki z innymi inwestorami.
Zachowanie tajemnicy jest wlasciwa opcja kiedy:

¢ Patentu nie da sie uzyskaé (np. na technologie znang od wiecej niz roku);

» Wynalazek bedzie wykorzystywany wylacznie przez kontrolowang przez jego auto-
réw spolke;

* Przewaga pierwszego wchodzacego (podmiotu, ktéry zaczyna oferowac dany pro-
dukt najwczeéniej, od ktérego konkurenci z opéznieniem kopiuja rozwiazanie) be-
dzie wystarczajaco duza (ma zastosowanie do rynkéw, na ktérych cykl zycia produk-
téw jest krotki);

¢ 20-letni okres ochronny jest zbyt krétki (np. receptura Coca-Coli jest utrzymywana
w tajemnicy od stu lat).

Uzyskiwanie patentu

Odkrycie naukowe badZ pomyst moze zostaé opatentowany, jesli spelnia trzy podsta-
wowe kryteria: nowosci, przemyslowej stosowalnosci i nieoczywisto$ci. Wynalazek jest
uwazany za nowy, jezeli przed datg jego pierwszego zgloszenia w urzedzie patentowym
(badZ wystawienia na uznanej wystawie) informacje o nim nie byly nigdzie potencjalnie
dostepne dla nikogo. Kryterium przemystowej stosowalno$ci (charakteru technicznego)
oznacza, ze wytwor lub sposéb bedacy wynalazkiem moze by¢ faktycznie uzyskany lub
technicznie realizowany w sposob powtarzalny. Wynalazek nie musi by¢ przy tym wcale
efektywny czy uzyteczny. Ostatnia przestanka dotyczaca poziomu wynalazczego (nie-
oczywistos$ci) oznacza, ze wynalazek nie wynika w sposdéb oczywisty z aktualnego stanu
wiedzy. Z formalnego punktu widzenia warunkiem przyznania patentu jest takze wias-
ciwe sporzadzenie zgloszenia. Tzw. wymdg dostatecznego ujawnienia — oznacza mozli-
wo$¢ technicznej realizacji wynalazku na podstawie informacji zawartych w jego opisie
i na rysunku bez dodatkowego wysitku twérczego.

Wynalazek jest chroniony od momentu zgloszenia do urzedu patentowego, a nie
publikacji. W okresie rozpatrywania aplikacji przez urzad, opis patentu jest tajny, nato-
miast przyznanie wiaze sie automatycznie z publikacja opisu w ogélnodostepnych ba-
zach danych. Jeslirozwiazanie ma istotne znaczenie gospodarcze, nalezy sie spodziewaé
prob ominiecia praw twdrcy przez dokonanie zmian wystarczajacych do skutecznego
zgloszenia kolejnego patentu. Nalezy to uwzglednié, sporzadzajac wniosek patentowy,
w czym pomagad powinien rzecznik patentowy, posiadajacy do$wiadczenie w prowadze-
niu podobnych spraw na danym rynku. O do§wiadczeniu najlepiej $wiadcza referencje
wynalazcéw/firm, ktérzy z patentu prowadzonego przez danego rzecznika osiagneli
istotne zyski. Kompetencje rzecznika minimalizuja ryzyko nieskutecznej ochrony, zawe-
zenia zakresu ochrony (utrata korzy$ci wynikajacych z kolejnych zastosowan wynalazku)
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oraz nadmiernego ujawnienia (przekraczajacego poziom konieczny do uzyskania akcep-
tacji urzedu, a ulatwiajacego konkurentom prace badawcze). Dlatego oszczednosci
w procesie patentowania mogg okazac sie w pézZniejszym okresie bardzo kosztowne.

Opatentowanie innowacji w Polsce moze by¢ dokonane na dwa sposoby. Mozna sko-
rzystaé z rejestracji w Urzedzie Patentowym Rzeczypospolitej Polskiej albo wystapié
o patent na teren Polski w Europejskim Urzedzie Patentowym ( The European Patent
Office), lub przy pomocy ujednoliconego formularza w ramach Patent Co-operation
Treaty. W przypadku dwdch ostatnich opcji mozliwe jest jednoczesne wystapienie o pa-
tenty w innych krajach uczestniczacych w danym porozumieniu patentowym.

Przed zgloszeniem wynalazku lub wzoru uzytkowego do opatentowania nalezy
sprawdzic, czy nie nastepuje naruszenie praw wylacznych. Zgloszenia dokonuje sie
przez zlozenie w urzedzie patentowym podania na formularzu urzedu patentowego wraz
z opisem rozwiazania, zastrzezeniami patentowymi lub ochronnymi, skrétem opisu i ry-
sunkami. Za wystapienie o opatentowanie pobierana jest optata. Obecnie jest to 500 zl.
Wszystkie szczegbly mozna znaleZ¢ na stronie www.uprp.pl. O nadanie patentu mozna
wystapi¢ réwniez online. Za kazdy rok trwania ochrony pobierana jest oplata.

Wystapienie o patent europejski moze nastapié réwniez poprzez Urzad Patentowy
RP (za co pobierana jest oplata) lub online. Patent europejski z asygnacja na Polske
jest réwnoznaczny z patentem polskim. Calos$¢ kosztéw zwiazanych z patentem euro-
pejskim jest szacowana na 4700 euro przy oznaczeniu siedmiu lub wiecej rynkéw, na
ktérych patent bedzie obowiazywal. Szczegdltowe informacje znajduja sie na stronie
www.epo.org. Po zarejestrowaniu patentu calos¢ dzialan zwiazanych z ochrona trans-
ferowana jest do urzedéw kompetentnych do ochrony wlasno$ci przemystowej w danym
kraju nalezacym do European Patent Convention. Desygnowane urzedy narodowe
pobieraja stosowne oplaty za kazdy rok ochrony patentowe;].

Ostatnia mozliwo$cia jest wystapienie o ochrone patentowg w ramach Ukladu
o Wspélpracy Patentowej — Patent Co-operation Treaty, ktérej czlonkami sa wszystkie
paristwa, ktére ratyfikowaly Konwencje Paryska. Mimo ze formularz ma charakter ujed-
nolicony, to jednak sprawa rozpatrywana jest w dwdch fazach - miedzynarodowej oraz
krajowej. Warto zauwazy¢, ze nie wszystkie kraje sa cztonkami porozumienia. Wniosek
w ramach PCT mozna zlozy¢ zaréwno w Urzedzie Patentowym RP, jak i Europejskim
Urzedzie Patentowym (w ramach procedury EuroPCT urzad ten dziata i jako organ mie-
dzynarodowy, i regionalny)*, za co w obu przypadkach pobierana jest stosowna oplata.

Patentujac odkrycia, warto pamietac, ze dla przewazajacej wiekszosci wynalazkéw
najchlonniejszym rynkiem sa Stany Zjednoczone, Unia Europejska i Japonia. Zgloszenie
wynalazku tylko w Polsce wydaje sie niewystarczajace, tym bardziej ze zgloszenie w Pol-

* zrédto: wikipedia.org
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sce - sygnatariuszu Konwencji Paryskiej - gwarantuje tylko 12-miesieczne prawo pierw-
szenstwa na zgloszenie tego samego wynalazku w innym kraju-sygnatariuszu konwencji.
Po tym okresie nie bedzie gwarancji, ze kto$ nie opatentuje wynalazku za nas.

Rzad polski, wsparty sSrodkami UE, wspiera finansowo uzyskiwanie prawnej ochrony
odkry¢ naukowych dokonywanych w naszym kraju. W ramach $rodkéw z programoéw
pomocowych dla nowych krajéw czlonkowskich przewidzianych w budzecie UE na lata
2004-2006 dziatat Mazowiecki Osrodek Patentowy oraz Dolno§laski Osrodek Patentowy,
dzieki ktérym kilkanascie wynalazkéw zostato zgloszonych do ochrony w procedurze
PCT. W ramach budzetu UE na lata 2007-2013 i finansowanego zeri Programu Opera-
cyjnego Innowacyjna Gospodarka takze przewidziano srodki na ten cel. Pokrywane maja
by¢ nie tylko koszty oplat administracyjnych, ale takze ustugi doradcéw i rzecznikéw
patentowych. Wiecej informacji mozna uzyskac¢ w Polskiej Agencji Rozwoju Regional-
nego (www.parp.gov.pl).

Komercjalizacja

Po zapewnieniu wynalazkowi ochrony, a tym samym monopolu na jego wykorzys-
tanie, stajemy przed wyborem wlasciwej strategii komercjalizacji. Celem, jak w kazdej
decyzji biznesowej, jest maksymalizacja zyskéw wazonych ryzykiem (prawdopodobien-
stwem ich osiggniecia).

Trzy podstawowe mozliwosci to:
¢ Sprzedaz technologii;
¢ Sprzedanie licencji na technologie;
» Zalozenie wlasnej firmy.

Sprzedaz technologii

Sprzedaz technologii zainteresowanej firmie jest najprostszym i najszybszym sposo-
bem komercjalizacji odkrycia naukowego. Jest to droga dla naukowcdéw, ktérzy nie maja
wystarczajacej wiedzy o biznesie i nie zamierzaja wkraczac na $ciezke przedsiebiorcy.
Jest realna, jezeli firma-nabywca zdobedzie dzieki tej innowacji powazna przewage kon-
kurencyjna. Dawaloby to twércy mozliwosc znacznego dochodu z takiej sprzedazy.

Sprzedaz technologii jest obiektywnie optymalnym (niezaleznie od osobistych aspi-
racji wynalazcy) rozwigzaniem w nastepujacych przypadkach:

¢ Dominujaca pozycja lideréw rynku, na ktérym wynalazek ma zastosowanie (posia-
daja site uniemozliwiajacg wej$cie nowego gracza na rynek);

» Ograniczony rynek na dany wynalazek (koszty monitorowania realizacji uméw licen-
cyjnych lub prowadzenia spétki celowej komercjalizujacej patent bylyby niewspét-
mierne do wysokos$ci oplat licencyjnych czy obrotéw spéiki);

¢ Technologia moze byé wykorzystana tylko na jednym rynku/przez jedna firme posia-
dajaca komplementarne zasoby.
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Sprzedaz technologii moze wiazaé sie z zakazem stosowania jej nawet do celéw
badawczych.

Aby uzyskad jak najwyzsza cene sprzedazy danej technologii, nalezy, podobnie jak
w przypadku kazdego aktywa:
* Sporzadzié oferte zawierajaca wszystkie informacje istotne dla potencjalnych na-
bywcow; wyrobi¢ sobie zdanie nt. wartos$ci technologii (patrz rozdzial Wycena war-
tosci intelektualnych);
¢ Zidentyfikowac mozliwie wielu potencjalnych nabywcéw, wraz z osobami odpowie-
dzialnymi za rozwdj w danej firmie; sprawdzic¢ kondycje potencjalnych nabywcéw,
opinie, jaka ciesza sie w Srodowisku;
* Umiejetnie prowadzic negocjacje z kilkoma graczami, jesli to mozliwe zorganizowac
aukcje; bledem jest zbyt weczesne udzielenie wylgcznoéci jednemu z potencjalnych
kontrahentéw;
» Zakonczenie rozméw umowa, najlepiej sporzadzona we wspdlpracy z prawnikiem
posiadajacym doswiadczenie w tej dziedzinie.
Omawiana transakcja to nie wyscig i najwazniejsze to osiagniecie satysfakcjonujacych
warunkdéw. Jednak nadmierne przeciaganie negocjacji moze zniecheci¢ niektérych po-
tencjalnych nabywcéw i tym samym zmniejszy¢ prawdopodobienistwo uzyskania najwyz-
szej z mozliwych cen.

Sprzedaz to opcja najmniej ryzykowna, najszybsza, ale w przypadku gdy wynalazek
okaze sie przelomowy, zapewnia autorowi jedynie ulamek zyskéw mozliwych do uzys-
kania przy wyborze alternatywnych strategii komercjalizacji.

Licencjonowanie

Licencjonowanie to udzielenie praw do korzystania z wynalazku w zamian za cze$§¢
przychodoéw, jakie licencjobiorca osiaga ze sprzedazy produktu opartego na danym pa-
tencie. Zapewnia licencjodawcy strumien przychodéw w okresie od rozpoczecia przez
licencjobiorce sprzedazy do wygasniecia ochrony patentowe;].

Licencjonowanie jest opcja dajaca znacznie wiecej elastycznosci, ale i réwniez niz-
szy jednorazowy zysk dla twércy technologii. Jest to droga idealna dla innowacji, ktére
maja szereg zastosowan w roznych obszarach, w tym potencjalnie w wielu, ktére nie sg
jeszcze znane.

W ramach licencjonowania mozemy skorzystac z licencji na wylacznosc lub bez wy-
facznosci. Firmy preferuja umowy na wylaczno$é, bo w ten sposéb zapewniaja sobie
przewage konkurencyjna nad swoimi rywalami, jednak taka licencja jest réwniez dla
nich drozsza. W ramach licencji bez wylacznosci mozemy jasno sprecyzowac badz ob-
szar geograficzny, badZ obszar technologiczno-produktowy, jak i ramy czasowe, na jakie
przyznajemy komus$ licencje. Takie rozwigzanie daje wiec duzo wiecej swobody i kontro-
li nad obszarami, w ktérych wynalazek bedzie zastosowany.
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Whplywy z licencjonowania moga miec postac stalej oplaty licencyjnej, jak i prowizji
z przychodéw, w ktérych udzial miat wynalazek. Zapewnia to staly, acz nizszy jednorazo-
wo niz sprzedaz technologii dochdd. Licencjonowanie jest zatem rozwigzaniem dla
naukowcow, ktérzy chcg miec wieksza kontrole nad technologia, nie maja jednak zaso-
b6éw na rozwdj dzialalno$ci lub gdy préba sprzedazy technologii po pozadanej cenie nie
powiodia sie.

W negocjacjach z kontrahentami wskazane jest korzystanie z pomocy prawnej.
Istotne znaczenie majg wszakze zapisy umowy licencyjnej, w szczegélnosci:

» Zabezpieczenie licencjodawcy przed zaniechaniem rozwijania sprzedazy przez licen-
cjobiorce — umowa powinna przewidywac minimalne poziomy prowizji w kolejnych
latach z mozliwoscig odebrania praw do wynalazku;

¢ Pozostawienie mozliwosci licencjonowania innych zastosowan wynalazku stronom
trzecim, nawet w przypadku licencji wylacznej;

» Ustalenie metod weryfikacji poziomu sprzedazy produktéw bazujacych na patencie
w celu ustalenia podstawy wyliczania prowizji;

e Last, but not least, wysoko$¢ oplat i prowizji (patrz Wycena wartoscr intelektual-
nych).

Poniewaz manipulacje zdarzaja sie, przed przystapieniem do rozméw warto spraw-
dzi¢ wiarygodno$¢ partnera. Wazna jest jego pozycja na rynku (wiekszy moze wiecej,
ale moze tez dazyc do nabycia technologii w celu unieszkodliwienia konkurencji dla
wlasnego rozwiazania) oraz dotychczasowe praktyki wspélpracy z zewnetrznymi wyna-
lazcami.

Firma odpryskowa (spin-off)

W przypadku przelomowych rozwigzan, na ktére rynek jest duzy, w szczegélnosci
kiedy wynalazca widzi mozliwosci kolejnych udoskonalen, warto rozwazy¢ opcje najbar-
dziej ambitna - powolanie spétki celowej do komercjalizacji technologii, na zasadach
wylacznych. Z ta droga wiaza sie:

¢ Mozliwo$ci osiagniecia najwyzszych zyskow (czy to poprzez sprzedaz udziatéw/akcji
sp6iki celowej po kilku latach rozwoju firmy, czy w formie dywidendy przez poten-
cjalnie nawet bardzo wiele lat);

» Koniecznosé wspdélpracy z partnerami biznesowymi, ktérzy sfinansujg rozwdj firmy

i poprowadzg dzialania marketingowe, administracyjne, kapitalowe itd. Na ogét oz-

nacza zakaz pracy w konkurencyjnych firmach (nie dotyczy to kontynuacji dziatal-

no$ci naukowej) oraz przekazanie spélce wszystkich opracowanych nowych techno-
logii lub, w przypadku gdy odkrywca nie jest pracownikiem firmy, prawa pierwszen-
stwa nabycia praw do powstalej technologii;

* Istotna rola wynalazcy w podtrzymywaniu przewagi konkurencyjnej spétki poprzez
wprowadzanie kolejnych, udoskonalonych wersji badZ nowych produktéw;
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Ale takze ryzyko niepowodzenia biznesowego wynikajacego z powodéw innych niz
atrakcyjnos¢ rynkowa produktu/wynalazku (niewlasciwa strategia lub realizacja,
blad w wyborze partneréw biznesowych).

Whiesienie technologii w formie aportu do spéiki celowe] jest przedsiewzieciem dla

odwaznych i posiadajacych orientacje w sprawach biznesowych. Konieczna jest takze
determinacja, poniewaz w poréwnaniu do oméwionych wcze$niej metod komercjalizacji
zyski uzaleznione s3 od dodatkowych czynnikéw, wigza sie z wyzszym ryzykiem.

Podobnie jak w przypadku wszystkich przedsiewziec o szansach powodzenia decy-

duje w duzej mierze dob6r wspéipracownikéw (wspdlnikéw). Optymalny partner (inwes-

tor) posiada:

do$wiadczenie w prowadzeniu bizneséw z tej samej lub podobnej branzy, najlepiej
udokumentowane sukcesami;

odpowiednie zaplecze finansowe (przekraczajace co najmniej kilkukrotnie potrzeby
firmy wynikajace z biznesplanu);

dobra reputacje i kontakty w biznesie pozwalajace na szybkie nawiazywanie wspok
pracy z kluczowymi partnerami.

< Maksymalna korzys¢ finansowa

AN

Nowa firma

Udzielenie
licenc;ji

N
o)AzAyYy >

Konieczne
zaangazowanie

Sprzedaz
technologii

Ryc. 2. Zalezno$¢ korzy$c finansowa-ryzyko w poszczegdlnych metodach komercjalizacji

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie: Commercialization Handbook. An Introduction Guide
for Researchers, The Intellectual Property Management Offices of Ontario’s Post-Secondary
Research Institutions and OCE Inc.: The Ontario Centres for Excellence, Marzec 2005, s. 16

Ustawa o finansach publicznych nie przewiduje mozliwosci angazowania sie jednos-

tek sektora finanséw publicznych, w tym panstwowych uczelni wyzszych i instytutéw
PAN, w spéiki kapitalowe. Oczekuje sie, ze ustawa zostanie znowelizowana, jednak juz

teraz rozsadnym modelem wspotpracy jednostek posiadajacych patenty atrakcyjne ryn-
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kowo z inwestorami jest udzielenie spolce celowej, powolanej przez inwestoraibedacej
w 100% jego wlasnoscia licencji polaczonej z opcja (prawem do) odkupu okreslonego
pakietu udzialéw po okreslonej cenie w przyszlosci (kiedy nowe prawo bedzie na to zez-
walac). Kontrakt taki moze dodatkowo przewidywaé udzial przedstawicieli zespolu
badawczego w organach spélki (np. rada nadzorcza). Metoda ta jest zgodna z prawem
1 pozwala na partycypowanie w sukcesie przedsiewziecia w takim zakresie, jak udziatow-
ca/akcjonariusza w spélce odpryskowe;.

Na ogét inwestor przejmuje zadania zwigzane z okresleniem strategii i rozwojem
biznesu, jednak warto znaé biznesplan firmy i orientowac sie w postepach w jego reali-
zacji. Dlatego w dalszej cze$ci poradnika oméwiony zostal biznesplan przedsiebiorstwa.
Ponadto o problemach startujacych przedsiebiorstw wiecej informacji zasiegnaé mozna
np. w portalu www.zacznijbiznes.pl.

Wycena wartosci intelektualnych

Dokonawszy wstepnego wyboru metody komercjalizacji i przystapiwszy do nego-
cjacji z kontrahentem, bez wzgledu na to, czy jest to nabywca technologii, licencjobiorca
czy inwestor spdolki celowej, napotykamy problem wyceny technologii.

Ustalenie wysoko$ci oplat licencyjnych i prowizji jest trudne, zasadniczo zalezy od
zdolno$ci danego rozwiazania do generowania zyskow, co z kolei zalezy gléwnie od:

» Zakresu ochrony (wielko$ci rynku lub rynkéw, na ktérym rozwiazanie bazujace na
patencie moze by¢ sprzedawane w oparciu o licencje);

¢ Jakos$ci ochrony patentowej (mozliwo$¢ obejscia patentu zmniejsza jego warto$c);

¢ Czasu do wygasniecia patentu lub spodziewanego czasu pojawienia sie substytutéw

* Mozliwo$ci rozwoju technologii;

* Fazy rozwoju produktu bazujacego na rozwiazaniu (prawdopodobieristwo, koszty

i czas konieczny do przeksztalcenia patentu w rynkowy produkt);

¢ Spodziewanej rentownosci produktu, co w duzym stopniu zwigzane jest z branza.

Poza prowizjami umowy licencyjne przewiduja na ogét stale optaty, w USA ich wyso-

kosc waha sie od 10 do 250 tys. dolaréw rocznie.

W przypadku sprzedazy i wniesienia technologii do spéiki potrzebujemy okresli¢
obecng wartos¢ technologii. Podstawowymi metodami wyceny aktywow sa:

* Metoda kosztowa - odpowiada na pytanie, ile kosztowaloby odtworzenie badZ stwo-
rzenie rozwiazania. W przypadku patentéw rzadko znajduje zastosowanie;

* Metoda poréwnawcza — wskazuje na warto$¢ firmy/technologii poprzez wskazanie
ceny rynkowej znanej z rynku publicznego badz z historycznych transakcji pozagiet-
dowych o znanych parametrach podobnych, badZ poréwnywalnych spétek; w przy-
padku technologii znalezienie dobrego punktu odniesienia jest trudne i dlatego me-
toda ma pomocniczy charakter;
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* Metoda dochodowa - sprowadza sie do zsumowania spodziewanych przyszlych
przeplywéw gotéwkowych wazonych (dyskontowanych) ryzykiem; jest to podstawo-
wa metoda stosowana w wycenie wartosci niematerialnych.

W tabeli 1. przedstawiono srednie wielkosci oplat licencyjnych w formie prowizji od
sprzedazy stosowanych w wybranych branzach. Jest to jedynie punkt odniesienia, ponie-
waz wartos$ci $rednie dla branz nie uwzgledniajg innych cech rozwiazania, ktére moga
powodowacd duze odchylenie od $rednie;j.

Tabela 1. Wysokosci optat licencyjnych wedtug branz

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie Royalty Rates, Intantigble Consulting,
http://www.intangible.co.za/content/view/15/33/

Branza Srednie prowizje licencyjne
Aeronautyka 4,0%
Biotechnologia 7,0%
Chemikalia 4,3%
Diagnostyka 3,5%
Elektronika 5,1%
Energia i Srodowisko 8,0%
Farmacja 7,5%

Faza przedkliniczna 3,0%
Fazal 7,5%
Faza Il 11,5%
Faza IIT 15,0%
Faza IV 20,0%
Produkty diagnostyczne 3,0%
Produkty rolnicze 4,0%
Produkty terapeutyczne 7,5%
Produkty weterynaryjne 4,5%
Przemyst samochodowy 3,3%
Sprzet medyczny 4,0%
Szczepionki 7,5%
Telekomunikacja 5,8%

Ponizsza tabela obrazuje wycene hipotetycznego patentu, wygasajacego na poczatku
2018 r., wraz z podstawowymi zalozeniami dotyczacymi wysokos$ci oplat licencyjnych,
jakie mégiby generowad w kolejnych latach. Powyzsza kalkulacja zaklada stope dyskonta
30%. W rzeczywistosci waha sie ona od ok. 10% dla inwestycji w duze firmy o stabilnych
zyskach, do nawet ponad 100% dla nowych innowacyjnych przedsiewziec. Wartos¢ bie-
zaca (net present value - NPV) przykladu z tabeli wynosi 766 i ta wielko§¢ powinna by¢
podstawa do wyceny technologii lub aportu do spétki odpryskowe;.
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Tabela 2. Projekcja finansowa
2008 | 2009 @ 2010 | 2011 2012 | 2013 | 2014 | 2015 2016 | 2017

Przychody 2000 6000 8400 11760 16 464 16464 13171 10537 8430 6744
ze sprzedazy

Oplaty 60 | 180 252 353 494 494 395 316 = 253 202
licencyjne (3%)

Stopa 0
dyskonta 30%

Wspdlezynnik 77 059 046 035 027 021 016 012 009 0,07
dyskonta

Przeplywy 46 107 | 115 124 | 133 | 102 63 39 24 15
zdyskontowane

Wartosé

obecna (NPV) 766

Zrédlo: Opracowanie wlasne

Oznacza to, ze jesli wklad inwestora wyniesie 2000, wynalazca za wkiad do spéiki powi-
nien otrzymaé 766/2766 = 27,7%. Po kolejnych podniesieniach kapitatu, na ogét ko-
niecznych do zapewnienia firmie §rodkéw na rozwdj firmy przed osiagnieciem przez nia
rentownosci 1 zdolnosci do samofinansowania sie, udzial ten uleglby zmniejszeniu.
Analiza komercjalizacji technologii pochodzacych z amerykariskich uczelni (University
Revenues from Technology Transfer: Licensing Fees vs. Equity Positions, M.]. Bray,
J.N. Lee, Journal of Business Venturing 15, 385-392, 2000), wskazuja, ze uczelnie (za
ich po$rednictwem zespoly badawcze) obejmuja na ogét ok. 15% akcji spoiki.

Biznesplan
Zaangazowanie sie w przedsiewziecie jest wazng decyzja nie tylko ze wzgledu na

konsekwencje finansowe (powodzenie moze zapewnic zyski stanowiace réwnowartosé
kilkuset lub wiecej miesiecznych pensji). Na ogél ma wplyw na przebieg kariery zawodo-
wej. Warto wiec zaplanowac z rozwaga, tym bardziej ze dobre przygotowanie znaczaco
zwieksza sukces.
Biznesplan to zwiezly, jasny opis firmy i planowanego biznesu, ktéry

» okreéla plany firmy;

* pokazuje, ze plany te sa mozliwe do zrealizowania;

* dowodzi, ze efekty spelniaja oczekiwania adresata;

¢ okresla aktualny stan, perspektywy, potrzeby opisywanego przedsiewziecia.

Dokument ten jest narzedziem planistycznym, wykorzystywanym w przysztosci do
monitorowania postepéw w realizacji celéw. Stuzy takze do oceny atrakcyjnosci przed-
siewziecia oraz przy pozyskiwaniu zewnetrznego inwestora.
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Typowy biznesplan sklada sie z nastepujacych czeSci:

Streszczenie z propozycja dla inwestora (przede wszystkim wysoko§¢ wymaganych

$rodkéw oraz ilos¢ udziatéw/akcji przekazywana w zamian);

Opis produktu/ustugi obecnie i w przyszlosci; najwazniejsze jest poréwnanie cech

uzytkowych produktu firmy z konkurencyjnymi lub najblizszymi substytutami; szcze-

gdly techniczne przeniesione do zalacznika;

Zespol zarzadzajacy;

Krétkiej analizy otoczenie dalszego przysziej firmy np. poprzez scharakteryzowanie

takich obszaréw jak otoczenie polityczne, ekonomiczne, spoteczne, technologicz-

nego, srodowisko naturalne i prawne;

Rynek (otoczenie blizsze) - w szczegblnosci (metoda analizy 5 sit Portera),

- wielkos¢ rynku i dynamika rozwoju w przesztosci i oczekiwana w przyszlosci
(najlepiej w oparciu o analizy wiarygodnych agencji badawczych),

- konkurenci i intensywnos$¢ rywalizacji w sektorze,

- odbiorcy (uzaleznienie od jednego-dwdch odbiorcéw stanowi dodatkowe ryzyko;
wejscie na rynek masowy wiaze sie z wysokimi nakltadami); w wielu przypadkach
doktadne badania rynku pokazujace preferencje odbiorcéw, gotowo$c zakupowa
przy réznych poziomach cen itd. ,

- dostawcy,

- mozliwos¢ pojawienia sie nowych konkurentéw,

Marketing i sprzedaz;

System biznesowy i organizacja;

Harmonogram realizacji;

Analiza silnych i stabych stron przedsiewziecia oraz szans i zagrozen z otoczenia

(SWOT);

Projekcie finansowe i sposéb finansowania;

Zataczniki.

O sukcesie decyduja przede wszystkim ludzie. Dobdér specjalistéw ma fundamental-

ne znaczenie dlatego rekrutacja powinna przebiegac bardzo starannie. Na ogél inwestor

powinien miec¢ dostep do menedzeréw odpowiedniego kalibru i z wlasciwym do$wiadcze-

niem.

Generalnie biznesplan jest niezbedny do podjecia rozméw z potencjalnymi inwesto-

rami. Jednak podejmujac wspdlprace z wyspecjalizowanymi we wspélpracy z naukow-

cami funduszami, np. Business Angel Seedfund, wystarczy przedstawic rozwiazanie oraz

jego obecne i mozliwe zastosowania. Zarzadzajacy funduszem na wlasna reke uzupeinia

pozostale informacje dotyczace technologii, w komercjalizacje ktérej zdecyduja sie za-

angazowac.
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Zrodla finansowania

Biznesplan to jak wspomniano takze narzedzie marketingowe, pomocne w zdobyciu
finansowania.
Zasadniczo mozna wyréznié nastepujace Zrédla finansowania:
* Srodki publiczne
- zwrotne - np. kredyt technologiczny z Naczelnej Organizacji Technicznej,
- bezzwrotne - granty badawcze, wsparcie innowacyjnych firm;
* Srodki prywatne

- dluzne (dajace prawo do ograniczonego z géry zysku, splacane w pierwszej kolej-
nosci w przypadku bankructwa) — kredyt bankowy, pozyczki, obligacje,

- udziatowe (daja udziat w zysku, proporcjonalny do posiadanych udzialéw; w przy-
padku ktopotéw roszczenia udzialowcéw zaspokajane sa w ostatniej kolejnosci) -
udzialy w spélce z ograniczona odpowiedzialnoscig lub akcje spétki akcyjnej,

- mieszane np. obligacje zamienne na akcje.

szybkos¢ i wsparcie merytoryczne

Venture
Capital/
Business
Angels

finansowanie projektow
ryzykownych

instytucje komercyjne

Agencje
rzadowe
i dotacje
z UE

Banki

zachowanie

najnizszy koszt
kontroli

kapitatu

formalnosci

Ryc. 3. Tréjkat finansowania — charakterystyka Zrédet finansowania

Zrédlo: Opracowanie wlasne

Kredyty bankowe

Banki sg pierwszg instytucja, o ktérej mysla przedsiebiorcy potrzebujacy $rodkow
na rozwdj firmy. Z uwagi na wzrost swoich aktywéw, banki poszukuja obecnie atrakcyj-
nych lokat. Nadplynnosci nie jest w stanie zniwelowa¢ réwniez boom kredytéw hipote-
cznych, stad coraz przychylniej patrza na kredyty dla przedsiebiorcéw. Nie zmienia to
jednak faktu, ze u podstaw dziatania tych instytucji finansowych lezy bezpieczeristwo,
awiec nieched do ryzyka. Stad banki preferuja przedsiebiorstwa o dlugiej historii kredy-
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towe]j, stale 1 przewidywalne przeplywy pieniezne, zabezpieczenia (a wiec znaczny
majatek trwaly), niski poziom dZwigni finansowej i latwy do analizy rynek dziatalnosci
firmy.

Przy tak przyjetych kryteriach spétki nowo powstate i male nie wygladaja atrakcyj-
nie. Sytuacje moze zmienic¢ dokladnie napisany, przedstawiony z realnymi i rzetelnymi
wyliczeniami biznesplan.

W rzeczywistosci w przypadku spolek celowych nowych technologii bez kapitatu
udzialowego pozostale Zrédia finansowania sa praktycznie niedostepne; dlatego dalej
skupimy sie na Zrédlach kapitatu udzialowego (tzw. equity).

Wzrost
Potrzeby 208
kapitatowe Gietda,
k facje
WySOk',e ryzyko Duze fundu; fenture
. Capjtatkorporacje
* L)
¢, Fundusze-seed,
anj le biznesu
Uczelnigranty e i i e = = = Nizsze ryzyko
Fazy rozwoju
Badanie, Walidacja R orodukt Voot firmy biotech.
generowanie biznesowa 0zwoj produktu arketing
pomystu

Ryc. 4. Zrédta pozyskiwania kapitalu udzialowego a faza rozwoju przedsiewziecia i ryzyko

Zrédto: Opracowanie wlasne

Gielda

Gielda jest atrakcyjnym Zrédlem pozyskiwania kapitatu dla firm o potwierdzonym
modelu biznesu, zwlaszcza dla tych, ktére juz sa rentowne. Gielda jest takze sposobem
realizacji zyskéw poprzez odsprzedanie po dobrej cenie czesci posiadanego przez zalo-
zycieli pakietu akcji. Sprzedaz catos$ci nie powinna nastepowac bezposrednio po debiu-
cie na parkiecie, poniewaz na ogét powoduje spadek wyceny przedsiebiorstwa.

Obecnos$c na rynku papieréw wartosciowych daje spélce zaréwno pieniadze na roz-
wdj, akwizycje, ale takze prestiz i wiarygodnosc. Wejscie na gielde odbywa sie przez
debiut IPO (Initial Public Offer) i sprzedaz czeSci akcji, ktérymi nastepnie handluja
inwestorzy na parkiecie. Jednak wejscie i bycie notowanym na regularnych rynkach wia-
ze sie ze znacznymi kosztami i w wiekszosci jest nieoplacalne dla spélek chcacych po-
zyskac ponizej 10 mln euro. Niemniej nowo powstaly rynek alternatywny NewConnect
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moze okazac sie szansa dla MSP z uwagi na duzo nizsze wymagania i oplaty zwigzane
zaréwno z debiutem, jak i byciu notowanym na tym rynku.

VC/PE

Fundusze Venture Capital zajmuja sie przede wszystkim angazowaniem w przedsie-
biorstwa o podwyzszonym ryzyku, czesto innowacyjne. Zdobycie kapitatlu dla spétki takg
droga odbywa sie poprzez podwyzszenie kapitalu spéiki i objecie akcji przez fundusze
VC/PE. Inwestycje takie maja charakter srednio- i dlugookresowy. Fundusze VC/PE za-
rzadzaja pieniedzmi oséb trzecich. Wyjscie z inwestycji nastepuje przez sprzedaz akcji
sp6tki. W uwagi na potrzebng prace analityczna najczesciej fundusze VC/PE angazuja
sie w projekty o znacznej wartosci.

Business Angels

Aniolowie Biznesu zapelniaja luke w finansowaniu pomiedzy rodzing i przyjaciéimi
(od ktérych rzadko otrzymamy wiecej niz 100 000 z}) i Venture Capital (ktére rzadko
inwestuja mniej niz 3+5 miln euro w jeden projekt). Aniotowie Biznesu to najczesciej
osoby prywatne lub ich sieé, ktérzy gotowi sa zainwestowaé w przedsiebiorstwa na
samym poczatku ich dzialalnosci, jednak oczekujac znacznych zwrotéw w perspektywie
do 5lat. Sg $wiadomi ogromnego ryzyka, jakie spoczywa na firmach dopiero rozpoczyna-
jacych dziatalnos¢, musza liczyC sie z upadloscia czedci spolek, w ktére zainwestowali.
Aniolowie Biznesu inwestuja swoje wlasne pieniadze, stad ich wymaganie wysokiego
zwrotu - musza réwniez pokryé czesé strat z inwestycji, ktére sie nie powiodly. Anio-
fowie Biznesu bardzo czesto dzialaja z pobudek nie tylko finansowych. Dlatego istnieje
duza szansa na wsparcie merytoryczne Aniola Biznesu w prowadzeniu dziatalnosci.
Zaréwno przy podpisywaniu uméw z VE/PC, jak i z Aniolami Biznesu nalezy zwracaé
uwage na warunki inwestycji i warunki wycofania sie z inwestycji, wplywy jakie inwestor
chce miec na zarzadzanie.

Rodzina i przyjaciele

Start, zupelnie pierwsze kroki wielu ze znanych obecnie firm, byl mozliwy dzieki
wsparciu rodziny, przyjacicl badZ zaangazowaniu wlasnych oszczednosci przedsiebiorcy.
Determinacja i wiara w powodzenie biznesu przedsiebiorcy i/lub jego najblizszych
zwieksza wiarygodnos¢ pomystu, ale rzadko wystarcza do doprowadzenia spétki do ren-
towno$ci. W komercjalizacji wartosciowych technologii warto szukac dostepu do srod-
kéw finansowych w takiej ilosci, jaka zagwarantuje mozliwie szybki wzrost i pelne wyko-
rzystanie potencjalu rynkowego.

Business Angel Seedfund

Business Angel Seedfund (BAS) jest funduszem kapitatu zalazkowego (seedfund-
Ing), wspierajacym komercjalizacje innowacji gléwnie z zakresu biotechnologii i tele-
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informatyki. BAS otwarty jest przede wszystkim na naukowcéw, pracownikéw nauko-
wych jednostek PAN, uczelni wyzszych, jednostek badawczo-rozwojowych, ktérzy zaj-
mujg sie nowymi technologiami. Wymagane jest uzyskanie patentu lub okreslenie zdol-
nosci patentowej i okreslenie rynku na rozwigzania chronione patentem przez tworce
technologii.

BAS angazuje sie takze w przedsiebiorstwa z innych branz. Mile widziane sa propo-
zycje oséb z do§wiadczeniem w duzych korporacjach, ktére chea rozpoczacé wlasnag dzia-
falno$é. Nieodzownymi sg oczywiscie — posiadanie przemyslanego pomystu, popartego
analizami wykonalnosci, 1 przedstawienie biznesplanu.

Gléwnymi korzy$ciami wspdélpracy z Business Angel Seedfund sa:

¢ Finansowanie w wysoko$ci ograniczonej jedynie potrzebami i mozliwo$ciami przed-
siebiorstwa;

» Wsparcie w budowie kontaktéw i w nawiazywaniu relacji z kluczowymi partnerami;

* Wsparcie w budowie i realizacji strategii;

e Zapewnienie pomocy prawnej.

BAS zostal powotany przez przedsiebiorcéw, ktérzy odniesli jedne z najbardziej
spektakularnych sukceséw w tworzeniu firm ,od zera” i budowaniu ich warto$ci. Wsréd
nich sa prof. Piotr Chomczyriski (Molecular Reserach Center), Maciej Grabski (Wirtual-
na Polska), Jedrzej Wittchen (Wittchen Sp. z o. 0.) i Maciej Duda (PKM Duda).

Korzysci z komercjalizacji

Komercjalizacja odkrycia naukowego jego twdrcy przynosi znaczace korzysci. Wsréd
najwazniejszych mozna wymienic te finansowe - badZ w formie bezposredniego wyna-
grodzenia, oplat licencyjnych, prowizji lub ze sprzedazy wynalazku. Niemniej nie sa to
jedyne korzysci.

Komercjalizacja innowacji niesie ze sobg réwniez wzrost prestizu danego naukowca,
atakze mozliwo$¢ zwiekszenia znajomosci jego pozostalych dokonan naukowych. Zwiek-
sza prawdopodobieristwo przyznania grantéw lub znalezienia sponsora na prowadzenie
dalszych badan. Dla naukowcéw akademickich i ich studentéw daje okazje zetkniecia
sie z firmami dzialajacymi w prawdziwym otoczeniu gospodarczym. Jezeli odkrycie
naukowe ma wysokie znaczenie dla ludno$ci i rozwoju kraju, mozemy réwniez méwic
o korzysciach spolecznych i gospodarczych.

W Polsce - w przeciwieristwie np. do Stanéw Zjednoczonych - aktywnos¢ uniwersy-
tetow w zakresie wspierania odkry¢ naukowych, a nastepnie ich komercjalizowania jest
jeszcze niewielka. Jednak uniwersytety i szkoly wyzsze réwniez moga korzystac na inno-
wacyjnosci ich kadry naukowej i studentéw.
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Commercialization of scientific achievements

Effective technology transfer can be a source of sustainable competitive advantage and thus is
key for economic growth. The aim of the guide is to shed light on the area with big potential and
still few success stories in Poland - bringing scientific discoveries to the market at large profit.
In most cases of new discoveries patenting is the best way of protecting intellectual property
(IP); however there are exceptions from this rule. A new patented technology can be commer-
cialized in three ways: a) selling/assigning ownership to the third party; b) licensing and c) via
a start-up company owning the technology (spin-off). First option is the fastest, but usually gives
the least reward. Breakthrough technologies can be a foundation of great companies, the shares
of which can get very valuable quickly. How much of the company’s shares belong to the in-
ventor depends on technology’s value (measured by ability to generate cash) and scale of in-
vestments needed to build the company. There is capital available for spin-off with viable
technologies, both from public and private sources. Choosing the right one depends on the
phase of company development and its needs. Early stage enterprises should seek partners
among seed funds that have specific know-how of building new companies and can properly
complement the competence of the inventor. Business Angel Seedfund is focused on investment
in Poland-based projects from biotech and ICT industries.

Key words: technology transfer, patents, spin-off, license, valuation of intellectual property,
new technologies, venture capital, seed fund, business plan
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