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Proces testowania - typowe bledy

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

Nie odpuszczaj zbyt szybko.
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10. Brak dokumentacji.

Utrwalaj wiedze, inaczej
rozmyje sie z czasem.
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9. Zbyt szerokie testowanie.

Skup sie na hipotezach
o najwiekszym wptywie,
nie testuj wszystkiego.
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2. Analizowanie zamiast dziatania.

Nie debatuj w nieskonczonos¢.
Sprawdz to na rynku.
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3. Chaotyczne zbieranie danych.

Brak planu to dane, ktére
do niczego nie prowadza.

Nie zlecaj rozumienia klienta na
zewnatrz. Zespdt musi sie uczyc.
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7. Brak analizy po testach.
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8. Outsourcing nauki.
Wyciagaj wnioski z wynikéw,
zamiast chowac je do szuflady.

Biblioteka wiedzy:
Wiskazéwki oraz bibliotekg metod zngjdziesz w ksigzce Davida Blanda i Alexa Osterwaldera
pt. Testing Business |deas (testowanie pomystéw biznesowych).
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4. Wiara w deklaracje.
Obserwuj zachowania,
a nie stuchaj tego,
co ludzie méwia.
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5. Efekt potwierdzenia.
Nie szukaj tylko dowoddéw
pasujacych do Twojej tezy.

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

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

Definicja dopasowania

Fit (dopasowanie) /

_.C\ =

Klient & problem Koncepcja rozwigzania

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

(Analiza klienta i problemu) problem

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

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

Dlaczego startupy upadaja?

| 42% Brak potrzeby rynkowej

1 29% Brak gotéwki
] 23% Nieodpowiedni zespdt
1

19% Przegrana z konkurencjq

Pomyst [ problem-solution fit B bezpieczny rozwdj

Vo, 14
¢

®
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Pomyst B skalowanie bez fit B spalony budzet

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

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



Problem-solution fit canvas

Y

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

¢} PROBLEM
HIPOTEZA

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

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

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

@)
& k1O (SEGMENT)
_/
SEGMENT

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

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

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

INTERESARIUSZE
Odbiorca:
Wiasciciel bdlu:
Sponsor:

Uzytkownik koricowy:
Promotor zmian:
Hamulcowy zmian:

\

@} ROZWIAZANIE

PROPOZYCJA WARTOSCI

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

, ale redukuje ono wazny problem (\‘
[Wiasciciel bolul . Jednoczesnie, @
proponowane rozwigzanie nie pogarsza istotnych
w procesie parametréw takich jak [warunki sukcesu,
np. bezpieczenstwo, prostota uzycia, koszty 35

wdrozenia lub obstugi, jakos¢ koncowal

BEZPOSREDNI EFEKT

Spadek ryzyka o: %

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

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


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

Problem-solution fit canvas

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

@ A
(E? WALIDACIJA SEGMENTU :@' WALIDACJA ROZWIAZANIA

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

CIM to narzedzie zbierajace kluczowe informacje o Twoim kliencie w jednym miejscu.
Wykorzystaj zalaczony prompt, aby przyspieszy¢ budowe wlasnego modelu.

Gléwna definicja: To WIECEJ niz mapa punktéw styku. CJM uwzglednia:

@ Emocje i Obawy (co czuje?)

To model realnej drogi klienta T@l Dziatania Firmy (co musi sie zadziac¢
>

po naszej stronie, zeby klient przeszedt dalej?)

- od pojawienia sie potrzeby,
przez decyzje, az do osiagniecia
wartosci i rekomendacji.

Zdobywanie klienta

Krok 1: sSwiadomosé

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

Budowanie wartosci

Krok 8: promowanie

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

w historie dla innych.

%_%rj Bariery (co go blokuje?)

éﬁ?:’] Kryteria wyboru (jak decyduje?) L ;

Krok 2: eksploracja

Uktadanie kryteriow

Klient zbiera informacje.

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

Krok 7: utrzymanie

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

i proponujesz rozszerzenia
(upsell).

Krok 3: ocena i zaufanie

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

Krok 6: uzytkowanie

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

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

Krok 4: decyzja @

Zakup / Formalnosci

Przejscie od,chce” do ,kupuje”.

Upraszczasz Sciezke, dajesz 35
jasna oferte i argumenty ROl dla

decydentoéw.

Krok 5: onboarding

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


https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-2.-Segmenty-klientow-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx
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Roadmapa walidacji: Od planowania zadan do testowania hipotez v
Nie wiesz, jak przygotowac test? Skorzystaj z ponizszej karty eksperymentu i zapisuj wyniki
— to uporzadkuje Twoje hipotezy, decyzje i kolejne kroki.

Klasyczne planowanie (Gantt) zaklada, ze wiemy co i jak zbudowaé, a ryzyko jest niskie.
W innowacjach najwigekszym ryzykiem s3 nietrafione zalozenia. Dlatego nie planujemy zadan, tylko testy.

SZABLON EKSPERYMENTU ?

PROJEKTOWANIE REALIZACJA UCZENIE SIE
Najbardziej ryzykowne Wyniki:
zalozenie: Zapisujemy wyniki jakosciowe
Jakie zatozenie jest najbardziej i/ lub ilosciowe eksperymentu
ryzykowne i musi zosta¢ (fakty, liczby, obserwacje).

sprawdzone w pierwszej
kolejnosci?

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

w czasie (okreslony przedziat
czasowy).

Konfiguracja eksperymentu:
Jaki eksperyment
przeprowadzamy?

Jakie metryki mierzymy?

lle pomiaréw / ilu uzytkownikow?

Whniosek:

Czy wyniki potwierdzaja
hipoteze?

| ] Potwierdzona

[ ] Odrzucona

[ ] Nierozstrzygnieta

Kolejne kroki:

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

Zdefiniuj cel
uczenia sie

Okresl, od kogo sie
uczysz

Zaprojektuj
eksperyment

Zdefiniuj kryterium
sukcesu

Ustal ramy czasowe

Przetestu;j
eksperyment

(czy jest dobrze
skonstruowany,
czy technicznie

i organizacyjnie
wszystko zadziata)

Przeprowadz
eksperyment

€/ 51

Zbierz

i udokumentuj
wyniki
Przeanalizuj

i zinterpretuj
wyniki

10. Zdecyduj

o kolejnych
krokach


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

Planowanie celow w projektach technologicznych Co? (Cele)

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

Jak? (Zakres)

Metoda S.M.A.R.T.

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

Metoda MoSCoW: ustalanie zakresu iteracji

R Bledny: wszystko jest wazne

=W

\/ Wiasciwy: priorytetyzacja

C - could have W - won't have

(Opcjonalne) (Poza zakresem)

(np. landing page,
propozycja wartosci)

(np. wstepna
agenda)

(np. ankieta (np. reklamy ptatne,

po webinarze) gadzety)

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



Poziomy gotowosci technologicznej (TRL): Od koncepcji do rynku

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

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

Kontekst i zasady

ZASADA LEANTRL

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

I

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

TRL 3-6: Modele zwierzece

TRL 7-9: Badania kliniczne i rynek

(—— —

SCIEZKA SOFTWARE / Al
TRL 1-2: Koncepcja algorytmu

TRL 3-6: Walidacja w $Srodowisku testowym

TRL 7-9: Skalowalne wdrozenie

Lf —

’Wieia dojrzalosci TRL ,

STREFA 3:

SYSTEM | OPERACJE

STREFA 2:
PROTOTYP /
SRODOWISKO
SYMULOWANE

STREFA 1:

&
P

LABORATORIUM

/ KONCEPCJA

A

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

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

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

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

TRL 5: Walidacja w srodowisku
Zintegrowane komponenty w realistyczniejszym uktadzie

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

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

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

TRL 1: Podstawowe zasady
Zaobserwowane zjawiska (badania podstawowe)

REDUKCJA RYZYKA

e

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

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

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

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

biometria / passkeys

Krzywa S #1

pierscien), wearables

Faza 1: Powolny start telefon, zegarek,

technologia ,fapie” zastosowania BLIK .
Faza 3: Wyplaszczenie

tempo wyhamowuje,
karta przesuwana (swipe),

karta NFC

Dojrzalosé¢ / Wzrost

poprawianie drozsze

bony/kupony Faza 2: Przyspieszenie
jl ktyki,

czek, gotéwka naj ep’sz.e praktyki

rosnie skala

Czas
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Jak pracowaé z krzywa S?

S

Krok 1: zdefiniuj ,,06 wartosci”
Zady] pytanie:

Co rynek mak symalizuje?

(np. szybkosé, wygoda, koszt, jakosé,
bezpieczeiistwo)

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

@ DZIALANIA:

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

~Wystarczajaco dobrego”

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

¢ Walka na skale

Gléwna krzywa
(Stary Rynek)

Wynik

DZIALANIA:

* Dokrecaj, skaluj,
$cigaj liderow

e Dbaj o swoj
segment

Czas / naklad pracy

C. KONIEC (Nasycenie)

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

DZIALANIA (Trudno o poprawe)

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

¢ Wejdz w nowg nisze

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

@ DZIALANIA:

o Zatdz spin-off

e Zastosuj zasady z pkt. A
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Radar ryzyk: Wiecej niz intuicja. Zidentyfikuj zagrozenia,

zanim stang sie kosztami

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

Radar ryzyk

POLITYKA

tANCUCH
DOSTAW

Ryzyko regulacyjne!
EKONOMIA

CIAGLOSC
DZIALAN

SPOLE-

0 Strefa komfortu
CZENSTWO

Zaleznosc¢
od dostaw

zAzji? PRAWO TECHNOLOGIA

Przestarzata technologia?

EKOLOGIA

Kategorie ryzyka

A. Czynniki zewnetrzne

¢ Regulacje: Obowigzujace badz nowe
regulacje (np. Al Act, MDR, RODO)

¢ Prawo IP: Ryzyko niewaznosci patentu
lub naruszenia cudzych patentéw

e Kapitat: Koszt pienigdza, stopy %,
dostep do VC

« Inflacja: Wzrost kosztéw pracy
i komponentéow

¢ Popyt: Zaleznos$¢ od jednego
segmentu klienta

¢ Akceptacja: Otwartos¢ na nowe
technologie

+ Demografia: Starzenie sie
spoteczenstwa jako szansa (MedTech),
lub zagrozenie (brak specjalistéw)

e ESG: Wymogi $Srodowiskowe
i raportowe

¢ Nastroje spoleczne: Panujace
mody i trendy

¢ Cykl zycia: Czas do wdrozenia, tempo
dziatan konkurencji

¢ Interoperacyjnosé: Zgodnos¢
technologii ze standardami rynkowymi

e Skalowalnos¢: Architektura

pozwalajaca na wzrost

B. Czynniki operacyjne
i odpornosciowe

¢ Redundancja: zapasowe serwery, zasoby
ludzkie (cross-skilling) lub kanaty dostaw

¢ Lokalna alternatywa i plan dziatania
na wypadek kryzyséow

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

¢ Dostawcy podstawowi i alternatywni

e Ochrona: firewalle i szyfrowanie,
separacja systeméw krytycznych
od publicznego Internetu

e Zarzadzanie hastami i uprawnieniami

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

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

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

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

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

KRZYWA PRZEPLYWOW PIENIEZNYCH

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

DIAGNOZA: DLACZEGO TU JESTES?

N
7

N
A4
N

I/
| § 7
|

na badania podstawowe (np. NCN)

Break-even point 53 juz niedostepne.

Brak biznesu: Rozwiazanie nie jest

\

DOLINA SMIERCI jeszcze gotowym produktem (brak

Trudno dostepne projekty B+

certyfikacji, produkcji seryjnej), wiec

WYNIK FINANSOWY /
CASH FLOW

fundusze inwestycyjne (VC/PE) uwazajg

je za,zbyt wczesne”.

V

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

STRATEGIA DZIALAN:

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

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

+ Kazdy wydany 1 PLN musi obniza¢ ryzyko projektu.

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

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

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

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

wynikajaca z negatywnej walidacji hipotez pierwotnych.

HIPOTEZA
Wierzymy, ze...

EKSPERYMENT
Sprawdzamy to
poprzez...

DANE
Wyniki
pokazujg, ze...

WEZEL
DECYZYJINY
Czy hipoteza jest
prawdziwa?

PERSEVERE PIVOT

(Wytrwanie / Skalowanie) (Zmiana Kursu)

Katalog reakgji (typ pivotéw)

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

Sytuacja: Sygnaty

Sytuacja: Sygnaty

z rynku technologii zrynku (problem)

okazaty sie sq prawdziwe, ale

poprawne, ale nie obecna technologia

dla pierwotnie nie jest w stanie go

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

innego klienta. Rozwigzujemy

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

potrzeb i wrazliwosci

cenowej.




Tablica rozdzielcza decyzji: Persevere, pivot czy kill?

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

Metryki jako narzedzia decyzyjne

—

o=

—

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

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

CAC =Wydatki

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

na reklame, klient musi zostawic¢ 300 PLN).

- Jesli CAC > LTV, Twoj model jest trwale

nierentowny. Musisz zmieni¢ kanaty dystrybucji

lub podnies¢ ceny.

Panel sygnaléw

Wskaznik Sygnal Ostrzegawczy

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

NPS Wiele uzytkownikéw nie p:Ieca produktu.

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

do aplikacji/produktu po pierwszym
uzyciu?

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

- Nie skaluj sprzedazy. Wré¢

do fazy projektowania (Product Pivot).

Musisz poprawic jakos¢ lub uzytecznosé.

Diagnoza

Produkt nie rozwigzuje realnego
problemu.

na kazdym kliencie.

Rynek odrzuca rozwiazanie.

Trwata nierentownos¢. Tracisz pienigdze

C. NPS (Net promoter score)

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

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

problemu.

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





















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



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
















Checklista gotowosci: Czy jestes gotowy na rynek? VY

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

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

i metryki mierzenia bdli w firmie docelowej udowodni¢ w ramach pilotazu
Wybratem sciezke: Decyzja (licencja,
Opracowatem $ciezke klienta: Wiem, ile trwa D a spin-off) zostata podjeta na podstawie Zaprojektowatem test: Mam plan
proces decyzyjny i mam na to zabezpieczony analizy zasobow i ryzyka, a nie emocji D taniego eksperymentu przed petnym
cash-flow wdrozeniem .
Znam bariery wejscia: Zidentyfikowatem
Rozumiem potrzeby: Mam osobna wymagane certyfikaty (MDR, CE, ISO)
propozycje wartosci dla Uzytkownika i uwzglednitem czas na ich zdobycie ﬁ’— 76
i osobna dla Decydenta Dlaczego to wazne?
Sprawdzitem FTO: Mam pewnos¢, ze Twaéj model biznesowy jest tak silny,
_ moje rozwiagzanie nie narusza cudzego IP jak jego najstabszy element.
Znam komitet zakupowy: Wiem, kto jest Swietne [P bez modelu finansowego = Hobby
D Straznikiem, a kto Decydentem w firmie
docelowej Swfefny model bez sprzedazy = Filantropia
(konkurencja Cig skopiuje)
Zidentyfikowatem partneréw: Wiem, z kim
D na Pomorzu Zachodnim moge przeprowadzic¢ Swiefny produkt bez umiejetnosci negocjacji =
pilotaz (local content) Bankructwo (sprzedasz za tanio)



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-11.-Checklista-gotowosci.docx
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Jako radca prawny i rzecznik patentowy od ponad 15 lat prowadze

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

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

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

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

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

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




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

Podstawa prawna: Ustawa
o prawie autorskim i prawach
pokrewnych

Cecha: Ochrona automatyczna
(od momentu ustalenia utworu)
Podkategorie:

¢ Kod oprogramowania Istota: Chroni przejaw

dziatalnosci twoérczej
o indywidualnym charakterze.

e Dokumentacja
* Grafika

Bl

e Utwory naukowe

————— e —
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Cecha: Wymaga =~ ~. W\ e - _-- - Podstawa prawna: Ustawa
. . \
rejestracji = / P o zwalczaniu nieuczciwej
. N

(decyzja urzedu) Podstawa prawna: N y Cecha: Brak rejestracji, konkurencji

wymoég dziatan ochronnych

i N\
Podkategorie: Ustawa Prawo \ I //

N

Wynalazki (Patenty) wiasnosci przemystowej \ Podkategorie:
e Wzory Uzytkowe (PWP) ‘| / e Bazy danych klientéw
e Znaki Towarowe Istota: Jest to monopol | ZASOBY :  Polityka cenowa
* Wzory Przemystowe prawny nadawany : INTELEKTUALNE e Receptury
przez panstwo " FIRMY e Procesy technologiczne
I

W zamian za
ujawnienie rozwigzania.

Istota: Informacje techniczne
lub organizacyjne posiadajace
wartos¢ gospodarcza.
Przedsiebiorca musi dbac o to,
zeby te informacje pozostaty
poufne. Jesli przestang by¢
tajne, nie bedzie ich juz mozna
opatentowac.



Twdrca a wlasciciel: Czy to na pewno Twoje?

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

Przejdz przez ten schemat by Powstanie wyniku badan
zobaczy¢ kto ma {L

prawa do IP. Czy wynik powstal w ramach Nie
:> Wiascicielem

jest tworca

obowigzkéw pracowniczych?

(np. W garazu,

Tak @ poza godzinami)
Wiascicielem jest Tak Czy uczelnia jest Nie Procedura Tak Prawa wiasnosci
uczelnia <;:‘ zainteresowana ::> uwlaszczenia :> w Twojej spoice
(Twérca ma prawo komercjalizacja? (Oferta przeniesienia (Aport lub
do udziatu (Decyzja w ciggu praw na Twdrce) umowa sprzedazy) ( g"
w korzysciach) 3 miesiecy)
g @ 1;3 80
Zasada ogélna - wynalazek Procedura uwlaszczenia naukowca Rola regulaminu wlasnosci intelektualnej
pracowniczy (art. 11 PWP) (Ustawa 2.0, Art. 149-150 ustawy) Kazda jednostka naukowa posiada wtasny
Reguta: Jesli pracujesz na uczelni i stworzytes Reguta: Jedli uczelnia nie chce komercjalizowaé Twojego regulamin zarzadzania prawami autorskimi
wynalazek w ramach swoich obowiazkéw wynalazku, jest zobowigzana do ztozenia Ci oferty i Prawami Wiasnosci Przemystowej. Regulamin ten
(np. korzystajac z laboratoriéw, sprzetu, czasu przeniesienia praw majatkowych (np. licencja okreéla m.in.:
pracy), prawa majatkowe do tego wynalazku lub sprzedaz) w okreslonym terminie. « Procedure podziatu zyskéw z komercjalizacji.
. . ,
automatycznie nabywa uczelnia. Co masz Ty? Terminy: « Typowe proporcje, np. 50% dla tworcy,
Masz niezbywalne autorskie prawa osobiste . o . o .
. . . ; . ¢ Uczelnia ma 3 miesigce na decyzje. 50% dla uczelni.
(bycie wymienionym jako twdrca w patencie). )
e Brak decyzji = milczaca zgoda na uwtaszczenie. e Sciezke zgtaszania wynalazku.
Uwaga: Uczelnia zachowuje udziat w przysztych zyskach
(np. % od przychodéw). - —
(— )




Patent czy wzor uzytkowy?

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

(@)

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

 —

Q

_gngér uzytkowy jest szybszg

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

budowy przedmiotu.
R

Patent

Cecha

Definicja

Przedmiot ochrony

Wymadg innowacyjnosci
Czas trwania

Czas uzyskania

Koszt (szacunkowy)

Idealny dla:

badanie merytoryczne (trudne)

Patent (Art. 24 PWP)

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

Urzadzenie, sposéb, substancja, zastosowanie

Wysoki (poziom wynalazczy - nieoczywistosc)
Max. 20 lat

3-5 lat (Polska/EPO)

Wysoki

Przetomowych technologii DeepTech, lekéw,
proceséw chemicznych

udzielenie po 3-5 latach

Wz6r uzytkowy (Art. 94 PWP)

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

Tylko przedmiot o trwatej postaci
(Ksztatt/Budowa)

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

6-18 miesiecy (Polska)
Sredni/Niski

Narzedzi, mebli, prostych urzadzen
mechanicznych, ulepszen konstrukcyjnych

ochrona do 20 lat

Wzér uzytkowy

> |

badanie formalne
(proste)

udzielenie po

> |

6-18 miesigcach

|

) |

>

ochrona do 10 lat

—
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Ochrona bez rejestracji: Kod, dane i tajemnice

Musisz wybrac: Publikujesz kod czy go ukrywasz?

COPYRIGHT

/

o —

/
/
P —
— )
—)
—
—
—
—!
—
—)
—)
N /_’
.

——

Warunek Ustawowy Pytanie kontrolne

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

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

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

z karami umownymi?

- T

KNOW-HOW

P -
’—__‘\\

Wyboér
Strategiczny

@

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

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

=)

Zasada: Trzy warunki muszg by¢ spetnione tacznie:

» Poufnosc: Nie jest powszechnie znana osobom z branzy.

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

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

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

2016/943 stanowig dwa filary strategii IP dla

spétek sektora ICT i ustug.

Wdréz polityke dostepu tylko dla
niezbednych osob.

Podpisz aneksy do umoéw o prace

S

zawierajace klauzule poufnosci.
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Inwentaryzacja wlasnosci intelektualnej 4

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

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

Wtasnos¢ Firmy

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

) ) ) ) RYZYKO: Brak umowy
Przyktad: Ksztaft obudowy Design Wzdr Przemystowy Agencja Design X R
przeniesienia praw!
Przyktad: Algorytm Al Metoda Tajemnica (Know-how) Zespot B+R Podpisane NDA + Polityka Bezpieczeristwa

: ®

8 8 ]
Identyfikacja Weryfikacja twércy Weryfikacja twércy — co dalej?
Nie wpisuj og6lnikéw typu,Nasze To najwazniejsza kolumna dla o Jesli tworca jest pracownik, firma ma prawa automatycznie 83
aplikacje”. Rozbij na sktadowe: kod inwestora. Kto faktycznie naciskat (zazwyczaj).
zrédtowy (copyright), baza danych klawisze klawiatury? o Jedli tworca jest freelancer/software house, firma ma
(know-how), logo (znak towarowy), Opcje: Wspolnik (founder), pracownik prawa tylko jesli jest podpisana umowa z klauzula
regulamin serwisu (copyright), lista (umowa o prace), wykonawca (B2B / przeniesienia praw.
klientow (know-how). umowa o dzieto), uczelnia. Zafakturowanie ustugi ,programowanie” bez umowy o dzieto
) ___ Z przeniesieniem praw oznacza, ze kod nadal nalezy do
k programisty, a Ty masz tylko licencje (pozwolenie na uzywanie).
D Czy wszyscy zatozyciele podpisali umowe przeniesienia IP na spotke? —

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

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


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

Koszty skumulowane (w PLN/EUR)

Dolina smierci IP: Kiedy patent moze zabi¢ startup?

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

Fazy krajowe

(optaty w USA, Chinach, EPO

i tumaczenia)

|
Publikacja I
Zgloszenie PCT zgloszenia |

patentowego | ciacV

Zgloszenie PL — — | | 00 6 Mie
Linia kosztow |' Linia I |
| DOLINA ESMIERCI IP przychOdéW I {
1 | 1 1 1 1 1 1 1 1 I 1 1 1 1 1 I 1 1 [] 1 1 1 1 1 1 1 1 I I 1 1 1 1 1
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36

Etap 1: Zgloszenie krajowe
(Miesigc 0)

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

Uwaga: Masz 12 miesiecy na
znalezienie inwestora

=)

Miesiagce (0$ czasu)

Etap 2: Rozszerzenie PCT
(Miesigc 12)

Dziatanie: Ztozenie wniosku PCT (WIPO).

To nie jest,patent Swiatowy”,

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

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

=D

Etap 3: Fazy krajowe

(Miesigc 30/31)

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

Koszt: Patent, lokalni rzecznicy, optaty
roczne

Uwaga: Jesli do tego momentu nie masz

inwestora lub klientow, zaczniesz mie¢
problemy z ptynnoscia



Karta decyzyjna: Patent czy tajemnica przedsiebiorstwa?

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

lecz w dziale biznesowym.

Publiczne ujawnienie VS Prywatna kontrola
Sciezka sceny:
Patent to kontrakt, paristwo daje
Ci czasowy monopol, ale zada ceny . v~

w postaci petnego ujawnienia
wiedzy.

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

skopiowania po wprowadzeniu
na rynek.

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

Ryzyko: Twoja technologia staje sie

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

Strategia Hybrydowa

Najlepsze firmy rzadko wybierajg tylko jedng
Sciezke. Laczag je. Patentuja to, co widac (np.
obudowe, mechanike) a ukrywaja to, co daje
przewage (np. algorytm).

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

przetwarzania danych.

Sciezka sejfu:

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

Dla kogo? Dla tych, dla ktérych @

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

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





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













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

Licencja niewylaczna Licencja wylaczna (leasing) Przeniesienie praw - sprzedaz

Strefa akceptowalnadlaVC >
(/\ —.

) (4 ﬁ
~7 7

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

Mechanizmy prawne i finansowe

Forma prawna - czyje to jest? 91
Licencja niewytaczna:

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

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

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

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



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

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

Petne bezpieczeristwo
prawne

Kapitat, dywidenda, zarzqd

B. Founders agreement

Klauzula oddawania:

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

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

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

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

~

Role, czas pracy, vesting, IP, klucz

Role i zaangazowanie (kto co robi?):

Zdefiniowanie, co oznacza

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

w weekendy?

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

l A. Standardowa umowa spélki z o.0.

Reguluje relacje wspélnik — spétka (kto ile

wplacil, kto powoluje prezesa) ale nie reguluje:

e Kto ile godzin pracuje?

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

¢ Kto ma decydujacy gtos w wybranych sprawach?

92

Konkurencja: Klincz decyzyjny:

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

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

procedure wyjscia, zamiast

IP projektu nie wycieknie do
innej spotki
paralizu decyzyjnego


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

tad wilascicielski: Cap table i mechanizm vestingu

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

oraz wydzielenia udzialéw dla kluczowych pracownikéw (ESOP).

Schody do wiasnosci (vesting schedule)

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




Higiena prawna w zespole: NDA i IP assighment

Zabezpiecz aktywa, zanim napiszesz pierwsz3 linijke kodu.

~l A

,Nie méw nikomu.”

TransferIP )

——

10 nie jest moje,
Umowa NDA /
Umowa

to jest Firmy.”

przeniesienia IP

Dwa filary bezpieczeristwa (g‘-

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

skopiowaniem, lecz przed ujawnieniem.

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

* Inwestorzy: Zazwyczaj nie podpisujg NDA.

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

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

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

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

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

przy nim a nie przy spokce.
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https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-9.-Generator-KPI-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx
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https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-7.-Mapa-finansowania-wg-TRL.docx










Audyt gotowosci grantowej

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

1. Gotowos¢ finansowa

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

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

|:] System ksiegowy: Osobne konto
projektowe

3. Gotowos¢ organizacyjna

D Time sheet: Ewidencja godzin
kazdego pracownika

|:] Zakupy: Znam i obstuguje Baze
Konkurencyjnosci

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

TWOJA

TARCZA
OCHRONNA

2. Gotowos¢ prawnai IP

|:| Twoércy: Pisemne umowy przeniesienia
od wszystkich

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

D FTO: Sprawdzone, Ze nie naruszasz
cudzych patentow

©

110
4. Gotowos¢ strategiczna
Wskazniki (KPI): Realne,, Liczba
wdrozen”i przychody
D Innowacyjnos¢: Opinia o TRL
D Rynek: Listy intencyjne od klientéw

TWOJA OCENA (lle pél pozostalo niezaznaczonych?)

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
























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



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



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/03/Zalacznik-15.-DODATKI.pdf
https://innowacje.wzp.pl/?p=4945&preview=true
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Strategia i walidacja modelu biznesowego

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

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

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

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

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

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

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

Lean Canvas - jednostronicowe narzedzie do projektowania modelu
biznesowego startupu.

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

projektu inwestycyjnego.

Open Innovation - model tworzenia innowacji we wspotpracy

z partnerami zewnetrznymi (uczelnie, startupy, klienci).

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

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

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

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

poczatek Doliny Krzemowej i nowoczesnego przemystu pétprzewodnikow.

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

Whitepaper - ekspercki, szczegétowy raport techniczny lub informacyjny,
ktéry definiuje problem i przedstawia jego rozwigzanie.
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Produkt i technologia

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

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

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

GUI (Graphical User Interface | Graficzny interfejs uzytkownika)

- wizualny sposéb komunikacji cztowieka z komputerem lub
urzadzeniem elektronicznym.

Hardware - fizyczna, materialna czes¢ produktu technologicznego.

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

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

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

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

Offshore - dziatalnos¢ prowadzona na morzu, najczesciej zwigzang

z eksploatacjg zasobdéw lub morska infrastrukturg energetyczna.

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

- dziatalno$¢ badawcza i rozwojowa prowadzaca do powstania

nowych technologii.

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

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

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

UX (User Experience) — doswiadczenie uzytkownika zwigzane

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

ok

122



OBSZAR MERYTORYCZNY: Metodyki i zarzadzanie

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

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

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



OBSZAR MERYTORYCZNY: Metryki i finanse

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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



OBSZAR MERYTORYCZNY: Finansowanie i inwestycje

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



OBSZAR MERYTORYCZNY: Wilasnos¢ intelektualna

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

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

* Espacenet/ Google Patents - systemy i bazy patentowe.

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

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

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



OBSZAR MERYTORYCZNY: Struktura i organizacja spolki

Cap Table - struktura wtasnosciowa spofki.

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

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

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

CTO (Chief Technology Officer) — dyrektor odpowiedzialny za

rozwoj technologii.

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

Freelancer - niezalezny specjalista swiadczacy ustugi projektowe.

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

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

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

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

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

ABM (Account-Based Marketing) - strategia marketingowa

polegajaca na kierowaniu dziatari marketingowych i sprzedazowych

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

grupy odbiorcow.

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

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

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

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

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

CJM (Customer Journey Map) — wizualizacja etapdw kontaktu klienta

z produktem lub marka.

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

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

Gatekeeper (Straznik) — osoba kontrolujaca dostep do decydentéw

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

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

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

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

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

One-pager - Krétki, jednostronicowy dokument przedstawiajacy

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

ok
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OBSZAR MERYTORYCZNY: Prawo i regulacje 1/2

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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



OBSZAR MERYTORYCZNY: Prawo i regulacje 2/2

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

EPO (European Patent Office | Europejski Urzad Patentowy) -

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

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

NCBR (Narodowe Centrum Badan i Rozwoju) - instytucja finansujgca

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

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

PAIH (Polska Agencja Inwestycji i Handlu) - instytucja finansujaca

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

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

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

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

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

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