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Proces testowania – typowe błędy

Biblioteka wiedzy:
Wskazówki oraz bibliotekę metod znajdziesz w książce Davida Blanda i Alexa Osterwaldera 
pt. Testing Business Ideas (testowanie pomysłów biznesowych).

1. Zbyt pobieżne podejście. 
Testowanie wymaga czasu. 
Nie odpuszczaj zbyt szybko.

6. Tylko jeden eksperyment. 
Jeden test to za mało, 

by wykluczyć przypadek.

2. Analizowanie zamiast działania. 
Nie debatuj w nieskończoność. 

Sprawdź to na rynku.

7. Brak analizy po testach. 
Wyciągaj wnioski z wyników, 

zamiast chować je do szuflady.

3. Chaotyczne zbieranie danych. 
Brak planu to dane, które 
do niczego nie prowadzą.

8. Outsourcing nauki. 
Nie zlecaj rozumienia klienta na 
zewnątrz. Zespół musi się uczyć.

4. Wiara w deklaracje. 
Obserwuj zachowania,  

a nie słuchaj tego,  
co ludzie mówią.

9. Zbyt szerokie testowanie. 
Skup się na hipotezach 

o największym wpływie, 
nie testuj wszystkiego.

5. Efekt potwierdzenia. 
Nie szukaj tylko dowodów 
pasujących do Twojej tezy.

10. Brak dokumentacji. 
Utrwalaj wiedzę, inaczej 

rozmyje się z czasem.



Pomysł ➡ problem–solution fit ➡ bezpieczny rozwój

Pomysł ➡ skalowanie bez fit ➡ spalony budżet
Dlatego zanim przejdziesz do intensywnego rozwoju, zadbaj  
o osiągnięcie problem–solution fit.
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Problem–solution fit: Fundament poznawania klienta
Jesteś w kluczowym momencie. Zrozum dlaczego większość startupów upada zanim zainwestujesz większe 
zasoby. Musisz się upewnić, że rozwiązujesz realny problem konkretnego klienta.

Definicja dopasowania Dlaczego startupy upadają?

W książce „The Lean Startup” wskazano, że najczęstszą przyczyną porażek 
startupów jest tworzenie produktu, na który nie ma faktycznego zapotrzebowania. 
Założyciele zbyt szybko przywiązują się do pomysłu. Jeśli rynek nie odczuwa realnego 
zainteresowania, wydatki na marketing i sprzedaż stają się nieefektywną inwestycją. 

Kto to jest i z jakim 
wyzwaniem się mierzy? 
(Analiza klienta i problemu)

Koncepcja produktu/
usługi adresująca 
problem

Fit (dopasowanie)

Klient & problem Koncepcja rozwiązania

Ostrzeżenie: konsekwencje braku dopasowania
Ryzykujesz zainwestowanie znaczących środków w ofertę, która 
nie znajduje odzwierciedlenia w rzeczywistych potrzebach.

42% Brak potrzeby rynkowej 
29% Brak gotówki 
23% Nieodpowiedni zespół 
19% Przegrana z konkurencją

Na tym etapie dogłębnie analizujesz kim jest Twój klient, z jakim 
wyzwaniem się mierzy oraz jakiego rozwiązania potrzebuje. Rezultatem 
tego procesu powinna być koncepcja produktu (lub usługi), która realnie 
adresuje i usuwa kluczowy problem klienta.
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To Twoje narzędzie do weryfikacji problem–solution fit. Pobierz załącznik i wracaj do niego cyklicznie – 
aktualizuj dane, mierz efekty i sprawdzaj, czy dopasowanie faktycznie rośnie.

HIPOTEZA
 
Widzimy, że podczas [opis głównego procesu] 
__________ gdy [opis realizowanego zadania] 
__________ działając pod wpływem __________ [opis 
kontekstu/warunków np. miejsce, czas, urządzenie, 
presja] dochodzi do [opis problemu / ograniczenia] 
__________ czego rezultatem jest [opisany efekt] 
__________.

PROBLEM KTO (SEGMENT) ROZWIĄZANIE

SEGMENT
 
Chcemy dotrzeć do [kto jest odbiorcą, np. opiekunów 
osób starszych, producentów opon] __________. 
Segment będziemy kwalifikować, jeśli [3 najbardziej 
pożądane cechy, np. min. wolumen/ obroty, branża, 
systemy, dojrzałość procesu]: (1) __________, (2) 
__________, (3) __________, a wykluczamy jeśli [3 
kluczowe cechy dyskwalifikujące, np. brak procesu, 
problem incydentalny, brak danych, inne regulacje, 
inny etap rozwoju]: (1) __________, (2) __________, 
(3) __________.

PROPOZYCJA WARTOŚCI
 
W momencie [opis główny procesu] __________, 
wpływamy na [np. czas, wysiłek, jakość, liczba 
błędów, przewidywalność] __________, żeby uzyskać 
[efekt] __________. Dostarczymy rozwiązanie, które 
działa poprzez [kluczowy mechanizm] __________. 
Rozwiązanie kierujemy do [Użytkownik końcowy] 
__________, ale redukuje ono ważny problem 
[Właściciel bólu] __________. Jednocześnie, 
proponowane rozwiązanie nie pogarsza istotnych  
w procesie parametrów takich jak [warunki sukcesu, 
np. bezpieczeństwo, prostota użycia, koszty 
wdrożenia lub obsługi, jakość końcowa] __________.

SIŁA PROBLEMU
 
Częstotliwość występowania: __________ sek./ min./ 
tydz./mies./ szt. / % sytuacji
Koszt typowej konsekwencji: __________ PLN
Koszt najgorszego przypadku: __________ PLN
Czas stracony na rozwiązanie: __________
Wpływ trendów i dynamiki (problem rośnie, maleje, 
jest sezonowy, zmienia się wraz z wolumenem): 
__________

INTERESARIUSZE
 
Odbiorca: __________
Właściciel bólu: __________
Sponsor: __________
Użytkownik końcowy: __________
Promotor zmian: __________
Hamulcowy zmian: __________

BEZPOŚREDNI EFEKT 

Spadek ryzyka o: __________ %
Przyśpieszenie o: __________ sek./ min./ (...)
Wzrost/ spadek wagi: __________ g./ kg./ t./ (...)
Redukcja frustracji / stresu: __________ %/ (...)
Spadek liczby błędów: __________ (szt.)
Spadek liczby reklamacji: __________ (szt.)
Wzrost zaufania: __________ szt./ %/ (...)

Problem–solution fit canvas

https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-2.-Problem–solution-fit-canvas.docx
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Czas na twardą weryfikację. Zaznacz punkty tylko wtedy, gdy masz dowody – ta checklista pokaże Ci, 
co jeszcze powinieneś zrobić w ramach pracy nad problemem, segmentem i rozwiązaniem.

Znalazłeś kilka osób które opisują ten sam 
problem bazując na własnym doświadczeniu 
(konkret, nie opinia).

Zidentyfikowane osoby potrafią wskazać ostatni 
przypadek (kiedy, gdzie, w jakim procesie, co się 
zepsuło).

Zidentyfikowane osoby mogą pokazać dowód 
na problem (ticket, raport, e-mail, rejestr zdarzeń, 
reklamacja, arkusz).

Jesteś w stanie policzyć wpływ (czas / PLN / 
ryzyko / opóźnienia / utracone szanse / błędy 
jakości).

Potwierdziłeś, że problem ma już swój stały koszt, 
np. w postaci narzędzia, konsultanta, dodatkowej 
osoby lub stałego obejścia.

Jesteś w stanie precyzyjnie opisać kluczowych 
interesariuszy oraz kogo rozwiązanie nie dotyczy 
(negatywny profil).

Potwierdziłeś, że w segmencie powtarza się 
język problemu, sposoby rozwiązania i ich 
ograniczenia (np. siła problemu, narzędzia, dane).

Potrafisz opisać proces decyzyjny (w skrócie: 
kolejne kroki uczestników).

Jesteś w stanie regularnie docierać do kolejnych 
osób z segmentu (kanały, społeczności).

Użytkownik jest gotów zaangażować się 
w rozwiązanie problemu: przekazać dane, 
poświęcić czas, zintegrować rozwiązanie.

Użytkownik rozumie propozycję wartości 
bez tłumaczenia i potrafi własnymi słowami 
powiedzieć „do czego mi to”.

Użytkownik jest w stanie wykonać kluczową 
czynność bez prowadzenia za rękę.

Pada konkretna deklaracja użycia w czasie: „użyję 
tego w (np. procesie X) w ciągu (np. 2 tygodni)”.

Otrzymałeś zgodę na następny krok np. (pilotaż/ 
PoC, security review, zaproszenie na spotkanie  
z IT/security, pre-order, LOI).

WALIDACJA PROBLEMU WALIDACJA SEGMENTU WALIDACJA ROZWIĄZANIA

Problem–solution fit canvas
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Customer Journey Map: Co czuje i robi Twój klient?
CJM to narzędzie zbierające kluczowe informacje o Twoim kliencie w jednym miejscu.  
Wykorzystaj załączony prompt, aby przyspieszyć budowę własnego modelu.

Główna definicja:

To model realnej drogi klienta  
– od pojawienia się potrzeby,  
przez decyzję, aż do osiągnięcia  
wartości i rekomendacji.

To WIĘCEJ niż mapa punktów styku. CJM uwzględnia:

Krok 1: świadomość 

Zdiagnozowana lub wywołana 
Klient odkrywa potrzebę. Twoim 
zadaniem jest nazwać problem, 
pokazać stawkę i dać prosty 
pierwszy krok obniżający próg 
wejścia.

Krok 8: promowanie 

Nagroda: Polecanie dalej 
Zadowolony klient dzieli się 
sukcesem, po kroku. Ułatwiasz 
bariery i zamieniasz wyniki  
w historie dla innych.

Krok 2: eksploracja 

Układanie kryteriów 
Klient zbiera informacje.  
Ty edukujesz, porządkujesz kryteria 
i dajesz narzędzia do oceny 
sensowności działania.

Krok 7: utrzymanie 

Nagroda: Rozwój i Retencja 
Pracujesz na zdrowej relacji.  
Robisz przeglądy wartości, 
zapobiegasz odejściom  
i proponujesz rozszerzenia  
(upsell).

Krok 3: ocena i zaufanie 

Sprawdzanie wiarygodności 
Klient zestawia opcje. Dostarczasz 
dowody (demonstrację, case study), 
rozbrajasz obiekcje i pokazujesz 
kontrolę ryzyka.

Krok 6: użytkowanie 

Nagroda: Realizacja wartości 
Rozwiązanie wchodzi w krew.  
Dbasz o adopcję, monitorujesz 
użycie i wspierasz najlepszymi 
praktykami.

Krok 4: decyzja 

Zakup / Formalności 
Przejście od „chcę” do „kupuję”. 
Upraszczasz ścieżkę, dajesz 
jasną ofertę i argumenty ROI dla 
decydentów.

Krok 5: onboarding 

Time-to-Value (Pierwszy sukces) 
Klient startuje. Prowadzisz go 
krok po kroku, usuwasz bariery 
wdrożenia i dajesz szybkie 
„zwycięstwo”.

Zdobywanie klienta

Budowanie wartości

Emocje i Obawy (co czuje?)

Bariery (co go blokuje?)

Kryteria wyboru (jak decyduje?)

Działania Firmy (co musi się zadziać  
po naszej stronie, żeby klient przeszedł dalej?)

Kontekst Czasu (etapy mogą trwać od minut – B2C, 
do miesięcy – B2B/B2G)

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










https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/03/Zalacznik-3.-Czy-jestes-Born-global.docx


















https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-5.-Lean-canvas.docx
https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-4.-Lean-canvaszawiera-4-prompty-w-temacie.docx
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Roadmapa walidacji: Od planowania zadań do testowania hipotez
Nie wiesz, jak przygotować test? Skorzystaj z poniższej karty eksperymentu i zapisuj wyniki  
– to uporządkuje Twoje hipotezy, decyzje i kolejne kroki.

SZABLON EKSPERYMENTU
Najbardziej ryzykowne 
założenie: 
Jakie założenie jest najbardziej 
ryzykowne i musi zostać 
sprawdzone w pierwszej 
kolejności?

Hipoteza możliwa do obalenia: 
Wierzymy, że (konkretne, 
testowalne działanie / 
rozwiązanie) spowoduje 
(konkretny, mierzalny efekt) 
w czasie (określony przedział 
czasowy).

Konfiguracja eksperymentu: 
Jaki eksperyment 
przeprowadzamy? 
Jakie metryki mierzymy? 
Ile pomiarów / ilu użytkowników?

1.	 Zdefiniuj  cel 
uczenia się

2.	 Określ, od kogo się 
uczysz

3.	 Zaprojektuj 
eksperyment

4.	 Zdefiniuj kryterium 
sukcesu

5.	 Ustal ramy czasowe

Wyniki: 
Zapisujemy wyniki jakościowe 
i / lub ilościowe eksperymentu 
(fakty, liczby, obserwacje).

Wniosek: 
Czy wyniki potwierdzają 
hipotezę? 

Potwierdzona 
Odrzucona 
Nierozstrzygnięta

Kolejne kroki: 
Jaki jest następny krok? 
(kolejny eksperyment, 
zmiana hipotezy, skalowanie, 
zakończenie prac).

6.	 Przetestuj 
eksperyment 
(czy jest dobrze 
skonstruowany, 
czy technicznie 
i organizacyjnie 
wszystko zadziała)

7.	 Przeprowadź 
eksperyment

8.	 Zbierz  
i udokumentuj 
wyniki

9.	 Przeanalizuj  
i zinterpretuj 
wyniki

10.	 Zdecyduj  
o kolejnych 
krokach

PROJEKTOWANIE REALIZACJA UCZENIE SIĘ

Klasyczne planowanie (Gantt) zakłada, że wiemy co i jak zbudować, a ryzyko jest niskie. 
W innowacjach największym ryzykiem są nietrafione założenia. Dlatego nie planujemy zadań, tylko testy.

https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-6.-Roadmapa-walidacji.docx
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Planowanie celów w projektach technologicznych
Testy to czas i zasoby. Zanim zaczniesz je wykonywać, określ cel w metodyce SMART, 
następnie ustal zakres prac w MoSCoW, aby nie rozproszyć wysiłku.

Co? (Cele) 

 Jak? (Zakres)

Metoda S.M.A.R.T.

Metoda MoSCoW: ustalanie zakresu iteracji

S – specific         
(konkretny)

Def.: Cel precyzyjnie 
opisuje, co ma zostać 
osiągnięte

Błędny: „Zrobić 
promocję webinaru” 
Właściwy: „Zebrać 
zapisy na webinar ‘X’ 
z grupy docelowej ‘Y’”

M – measurable 
(mierzalny)

Def.: Jasno określone 
wskaźniki i kryteria 
sukcesu

Błędny: „Im więcej, 
tym lepiej” 
Właściwy: „≥ 100 
zapisów i ≥ 40% 
udziału na żywo”

A – achievable 
(osiągalny)

Def.: Realistyczny  
w danych warunkach, 
możliwy krokami

Błędny: „Zrobimy 
kampanię 
wszędzie…” 
Właściwy: „2 kanały: 
1 mailing + 2 posty 
LinkedIn”

R – relevant           
(istotny)

Def.: Wspiera strategię  
i ma znaczenie biznesowe 

Błędny: „Nasza 
konkurencja robi  
ich dużo” 
Właściwy: „Webinary 
generują leady  
do sprzedaży”

T – time-bound 
(ograniczony czasowo)

Def.: Konkretny termin 
realizacji i moment decyzji

Błędny: „ASAP” 
Właściwy: „Do 31 
stycznia”

Błąd: „Wszystko potrzebne, bo inaczej nie ma sensu” Poprawnie: Świadome odkładanie na później. Minimum, które działa.

  Błędny: wszystko jest ważne

M – must have 
(Krytyczne)

S – should have 
(Ważne)

C – could have 
(Opcjonalne)

W – won’t have 
(Poza zakresem)

(np. landing page, 
propozycja wartości)

(np. wstępna 
agenda)

(np. ankieta                   
po webinarze)

(np. reklamy płatne, 
gadżety)

  Właściwy: priorytetyzacja
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Poziomy gotowości technologicznej (TRL): Od koncepcji do rynku
Testy technologii powinny zwiększać poziom jej gotowości. Sprawdź, gdzie jesteś dziś na uniwersalnej skali 
TRL lub na wariantach dedykowanych projektom medycznym i cyfrowym. Dowiedz się, jakie dowody musisz 
dostarczyć, aby przejść na wyższy poziom.

ZASADA LEAN TRL

Kontekst i zasady Wieża dojrzałości TRL

W
ZR

O
ST

 D
O

JR
ZA

ŁO
ŚC

I =
 R

ED
U

KC
JA

 R
Y

ZY
K

A

STREFA 1: 
LABORATORIUM 
/ KONCEPCJA

STREFA 2: 
PROTOTYP / 
ŚRODOWISKO 
SYMULOWANE

STREFA 3: 
SYSTEM I OPERACJERośnie TYLKO gdy mamy DOWODY: 

testy, pilotaże, wyniki wdrożeń

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

TRL 8: Finalny system gotowy 
Kompletny, certyfikowany, działa bez „obejść” (wdrożenie)

TRL 6: Demonstracja prototypu 
Działa w warunkach zbliżonych do realnych (symulacja)

TRL 5: Walidacja w środowisku 
Zintegrowane komponenty w realistyczniejszym układzie

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

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

TRL 2: Opracowanie koncepcji 
Opis technologii i zastosowań (bez twardych dowodów)

TRL 1: Podstawowe zasady 
Zaobserwowane zjawiska (badania podstawowe)

TRL 7: Demonstracja operacyjna 
System działa w praktyce u użytkownika (pilotaż)

ŚCIEŻKA MEDYCZNA

TRL 1–2: Badania podstawowe (molekuły) 

TRL 3–6: Modele zwierzęce 

TRL 7–9: Badania kliniczne i rynek

ŚCIEŻKA SOFTWARE / AI

TRL 1–2: Koncepcja algorytmu 

TRL 3–6: Walidacja w środowisku testowym 

TRL 7–9: Skalowalne wdrożenie
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Cykl życia technologii i Krzywa S
Technologie rozwijają się falami i w różnych kierunkach. Określ, gdzie jesteś na krzywej S i jakie decyzje 
powinieneś teraz podjąć. Poniższy przykład niech będzie dla Ciebie inspiracją.

Faza 1: Powolny start
technologia „łapie” zastosowania

Faza 2: Przyśpieszenie
najlepsze praktyki, 

rośnie skala

Faza 3: Wypłaszczenie
tempo wyhamowuje, 
poprawianie droższe

Innowacja / 
Skok technologiczny

czek, gotówka

bony/kupony

karta przesuwana (swipe), 
karta NFC

telefon, zegarek, 
BLIK

biometria / passkeys

pierścień, wearables

D
oj

rz
ał

oś
ć 

/ 
W

zr
os

t

Czas

Krzywa S #1

Krzywa S #2
Najlepsi innowatorzy łączą wyczucie czasu, wykonanie i impet. 
Krzywa S to narzędzie nawigacyjne do oceny dojrzałości rynku 
i prognozowania rozwoju. Opisuje, jak rozwiązania przechodzą 

od powolnego startu, przez przyspieszenie, aż do wypłaszczenia.
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Jak pracować z krzywą S?

A. POCZĄTEK (Kształtowanie)
SYGNAŁY:

	• Różne podejścia, brak lidera
	• Zmienna jakość
	• Klienci potrzebują edukacji

DZIAŁANIA:
	• Testuj, upraszczaj
	• Znajdź niszę/use-case
	• Doprowadź do 

„wystarczająco dobrego”

B. ŚRODEK (Szybki wzrost)

D. PRZEŁOM (Nowa fala)
SYGNAŁY:

	• Początkowo gorsze, ale inne 
(tańsze/prostsze)

	• Ignorowane przez starych 
liderów („zabawka”)

	• Szybko nadrabia

DZIAŁANIA:
	• Załóż spin-off 
	• Zastosuj zasady z pkt. A

Główna krzywa
(Stary Rynek)

W
yn

ik

Krok 1: zdefiniuj „oś wartości”
Zadaj pytanie: 
Co rynek maksymalizuje?         
(np. szybkość, wygoda, koszt, jakość, 
bezpieczeństwo)

SYGNAŁY:
	• Wyraźne 

ulepszenia co roku
	• Klienci rozumieją 

produkt
	• Walka na skalę            

Czas / nakład pracy

DZIAŁANIA :
	• Dokręcaj, skaluj, 

ścigaj liderów
	• Dbaj o swój 

segment

SYGNAŁY:
	• Kosmetyczne ulepszenia (+2%)
	• Marketing podobny
	• Walka ceną

DZIAŁANIA (Trudno o poprawę) 
	• Zmień oś wartości
	• Zmień model (np. na usługę)
	• Wejdź w nową niszę

C. KONIEC (Nasycenie)
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Radar ryzyk: Więcej niż intuicja. Zidentyfikuj zagrożenia, 
zanim staną się kosztami

 Ryzyko regulacyjne!

Strefa krytyczna

Strefa komfortu

Przestarzała technologia?

Zależność 
od dostaw  
z Azji? 

POLITYKA

EKONOMIA 

SPOŁE-
CZEŃSTWO 

TECHNOLOGIA 

EKOLOGIA 

PRAWO 

CIĄGŁOŚĆ 
DZIAŁAŃ

ŁAŃCUCH 
DOSTAW

Radar ryzyk

Kategorie ryzyka 
A. Czynniki zewnętrzne

B. Czynniki operacyjne 
i odpornościowe 

Wykorzystaj rozszerzony model PESTEL, 
aby mapować nie tylko rynek, ale i regulacje, 
technologię oraz gotowość operacyjną. POLITYCZNE / PRAWNE:

	• Regulacje: Obowiązujące bądź nowe 
regulacje (np. AI Act, MDR, RODO)

	• Prawo IP: Ryzyko nieważności patentu 
lub naruszenia cudzych patentów

EKONOMICZNE:
	• Kapitał: Koszt pieniądza, stopy %, 

dostęp do VC

	• Inflacja: Wzrost kosztów pracy  
i komponentów

	• Popyt: Zależność od jednego  
segmentu klienta

SPOŁECZNE:
	• Akceptacja: Otwartość na nowe 

technologie

	• Demografia: Starzenie się 
społeczeństwa jako szansa (MedTech), 
lub zagrożenie (brak specjalistów)

EKOLOGICZNE:
	• ESG: Wymogi środowiskowe  

i raportowe

	• Nastroje społeczne: Panujące  
mody i trendy 

TECHNOLOGICZNE:
	• Cykl życia: Czas do wdrożenia, tempo 

działań konkurencji 

	• Interoperacyjność: Zgodność 
technologii ze standardami rynkowymi

	• Skalowalność: Architektura  
pozwalająca na wzrost

CIĄGŁOŚĆ DZIAŁANIA:
	• Redundancja: zapasowe serwery, zasoby 

ludzkie (cross-skilling) lub kanały dostaw

	• Lokalna alternatywa i plan działania  
na wypadek kryzysów 

ŁAŃCUCH DOSTAW:
	• Przejście z efektywności (Just-in-time)  

na bezpieczeństwo (nearshoring)

	• Dostawcy podstawowi i alternatywni

CYBERBEZPIECZEŃSTWO:
	• Ochrona: firewalle i szyfrowanie, 

separacja systemów krytycznych  
od publicznego Internetu

	• Zarządzanie hasłami i uprawnieniami

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
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Dolina śmierci: Tam, gdzie kończą się granty, a nie zaczęły przychody
Na wczesnym etapie niemal każdy projekt trafia do Doliny śmierci. Jeśli zrozumiesz jej mechanikę, 
będziesz w stanie zarządzać kapitałem tak, by dotrwać do pierwszych przychodów.

Termin „Dolina śmierci” definiuje jedną ze strukturalnych luk kapitałowych występujących pomiędzy zakończeniem 
finansowania publicznego na badania podstawowe (TRL 1–3), a uzyskaniem zdolności do pozyskania kapitału  
na komercjalizację (TRL 8–9). Na tym etapie przedsiębiorstwo ponosi największe nakłady na prace rozwojowe,  
demonstratory i walidację w warunkach rzeczywistych, nie generując jeszcze dodatnich przepływów pieniężnych.

BADANIA  
TRL 1–3

W
Y

N
IK

 F
IN

A
N

SO
W

Y
 /

 
CA

SH
 F

LO
W

  

CZAS / POZIOMY GOTOWOŚCI TECHNOLOGICZNEJ (TRL 1        TRL 9)

RYNEK  
TRL 8–9

ROZWÓJ  
TRL 4–7

DOLINA ŚMIERCI 
(Trudno dostępne projekty B+R)

Koniec nauki: Twoje rozwiązanie działa 
w laboratorium, więc fundusze  
na badania podstawowe (np. NCN)  
są już niedostępne.
Brak biznesu: Rozwiązanie nie jest 
jeszcze gotowym produktem (brak 
certyfikacji, produkcji seryjnej), więc 
fundusze inwestycyjne (VC/PE) uważają 
je za „zbyt wczesne”.

DIAGNOZA: DLACZEGO TU JESTEŚ? 
 KRZYWA PRZEPŁYWÓW PIENIĘŻNYCH

STRATEGIA DZIAŁAŃ:

W Dolinie śmierci celem nie jest „budowanie firmy”, lecz kupowanie informacji:
• Nie wydawaj pieniędzy na marketing (nie masz co sprzedawać). Przeznacz pieniądze na zebranie dowodów.
• Każdy wydany 1 PLN musi obniżać ryzyko projektu.
• Zamiast budować drogą linię produkcyjną, budujesz jeden egzemplarz demonstracyjny, aby uzyskać list intencyjny od klienta. 
• Radykalne cięcie kosztów stałych, outsourcing zamiast zatrudniania, wynajem aparatury zamiast zakupu.
• Strategia podwójnego zastosowania (dual use) gdzie sektor obronny i bezpieczeństwa akceptuje wyższe technologie niż rynek cywilny. 

Break-even point
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Pivot to nie porażka, to korekta nawigacyjna

EKSPERYMENT 
Sprawdzamy to 

poprzez…

PERSEVERE              
(Wytrwanie / Skalowanie)

PIVOT          
(Zmiana Kursu)

NIETAK

DANE 
Wyniki 

pokazują, że… WĘZEŁ 
DECYZYJNY 

Czy hipoteza jest 
prawdziwa?

HIPOTEZA 
Wierzymy, że…

Katalog reakcji (typ pivotów)

Sytuacja: Sygnały 
z rynku wskazują, 
że jeden element 
produktu jest 
znacznie bardziej 
wartościowy niż cała 
reszta. 
Reakcja: To jedno 
funkcjonalne jądro 
staje się całym 
produktem.

A. Zoom-in 
pivot

Sytuacja: Sygnały 
z rynku technologii 
okazały się 
poprawne, ale nie 
dla pierwotnie 
zakładanego 
segmentu. Problem 
jest realny, ale dla 
innego klienta. 
Reakcja: 
Zastosowanie tej 
samej technologii 
dla innego klienta, 
o innym profilu 
potrzeb i wrażliwości 
cenowej.

B. Customer 
segment pivot 

Sytuacja: Sygnały 
z rynku (problem) 
są prawdziwe, ale 
obecna technologia 
nie jest w stanie go 
rozwiązać efektywnie 
lub skalowalnie. 
Reakcja: 
Rozwiązujemy 
ten sam problem 
inną metodą, nie 
zmieniając „core” 
wartości dla klienta. 

C. Technology 
pivot 

Trwanie przy błędnych założeniach to najkrótsza droga do bankructwa. Pivot (zwrot) to fundamentalna 
zmiana strategii bez zmiany wizji. Pivot oznacza zmianę w modelu biznesowym lub produkcie, 
wynikającą z negatywnej walidacji hipotez pierwotnych.
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Tablica rozdzielcza decyzji: Persevere, pivot czy kill?

Metryki jako narzędzia decyzyjne

A. LTV: CAC
Pytanie: Czy klient przynosi firmie więcej pieniędzy, 
niż kosztowało jego pozyskanie? 
Złoty Wzór: LTV (Lifetime Value) = Średni przychód  
od klienta × Czas 
CAC (Customer Acquisition Cost): CAC = Wydatki  
na marketing i sprzedaż / Liczba pozyskanych klientów 
Reguła: LTV musi być > 3× CAC. (Np. Wydajesz 100 PLN  
na reklamę, klient musi zostawić 300 PLN). 
Decyzja: Jeśli CAC > LTV, Twój model jest trwale 
nierentowny. Musisz zmienić kanały dystrybucji  
lub podnieść ceny.

Panel sygnałów

Wskaźnik Sygnał Ostrzegawczy Diagnoza Rekomendowana decyzja

LTV : CAC Koszt pozyskania > Wartość klienta Trwała nierentowność. Tracisz pieniądze 
na każdym kliencie. PIVOT KANAŁÓW 

Retencja Użytkownicy wracają rzadko i nie zostają. Produkt nie rozwiązuje realnego 
problemu. PIVOT PRODUKTOWY 

NPS Wiele użytkowników nie poleca produktu. Rynek odrzuca rozwiązanie. GŁĘBOKI PIVOT lub KILL 

C. NPS (Net promoter score) 
Pytanie: W skali 0–10, jak bardzo 
prawdopodobne jest, że polecisz  
nas znajomemu? 
Interpretacja: 
Promotorzy (9–10): Napędzają darmowy 
wzrost. 
Krytycy (0–6): Niszczą reputację. 
Zasada: Ujemny NPS (więcej krytyków niż 
promotorów) na etapie MVP oznacza,  
że produkt nie rozwiązuje realnego 
problemu.

Decyzje o przyszłości innowacji muszą opierać się na matematyce, a nie na emocjach założycieli. 
Poznaj zestaw twardych metryk do obiektywnej oceny szans na sukces rynkowy.

B. Analiza retencji (Chrun rate)
Pytanie: Czy użytkownicy wracają 
do aplikacji/produktu po pierwszym 
użyciu? 
Zasada „Dźwigni wzrostu”: Jeśli 
retencja w fazie testów (TRL 6) jest bliska 
zeru, inwestowanie w marketing jest 
marnotrawstwem. To jak dolewanie 
wody do wiadra bez dna. 
Decyzja: Nie skaluj sprzedaży. Wróć 
do fazy projektowania (Product Pivot). 
Musisz poprawić jakość lub użyteczność. 
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Rozdział IV

Tw
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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
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Dlaczego to ważne? 
Twój model biznesowy jest tak silny, 
jak jego najsłabszy element.
 
Świetne IP bez modelu finansowego = Hobby
 
Świetny model bez sprzedaży = Filantropia 
(konkurencja Cię skopiuje)
 
Świetny produkt bez umiejętności negocjacji = 
Bankructwo (sprzedasz za tanio)

Checklista gotowości: Czy jesteś gotowy na rynek?
Innowacja to nie tylko technologia to cały system. Przejdź przez poniższe pytania i sprawdź, czy jesteś gotowy 
na wejście na rynek. Jeśli któregoś pola nie możesz zaznaczyć, wiesz już, nad czym warto dalej pracować.

Sekcja D: Walidacja 

Postawiłem hipotezy: Wiem, co muszę 
udowodnić w ramach pilotażu

Zaprojektowałem test: Mam plan 
taniego eksperymentu przed pełnym 
wdrożeniem

Sekcja A: Produkt i wartość (VPC)

Zdefiniowałem bóle klienta: Znam potrzeby  
i metryki mierzenia bóli w firmie docelowej

Opracowałem ścieżkę klienta: Wiem, ile trwa 
proces decyzyjny i mam na to zabezpieczony 
cash-flow

Rozumiem potrzeby: Mam osobną 
propozycję wartości dla Użytkownika  
i osobną dla Decydenta

Sekcja C: Rynek i klient

Znam komitet zakupowy: Wiem, kto jest 
Strażnikiem, a kto Decydentem w firmie 
docelowej

Zidentyfikowałem partnerów: Wiem, z kim  
na Pomorzu Zachodnim mogę przeprowadzić 
pilotaż (local content)

Sekcja B: Model komercjalizacji

Wybrałem ścieżkę: Decyzja (licencja, 
a spin-off) została podjęta na podstawie 
analizy zasobów i ryzyka, a nie emocji

Znam bariery wejścia: Zidentyfikowałem 
wymagane certyfikaty (MDR, CE, ISO)  
i uwzględniłem czas na ich zdobycie

Sprawdziłem FTO: Mam pewność, że 
moje rozwiązanie nie narusza cudzego IP

https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-11.-Checklista-gotowosci.docx
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Rafał Malujda
Radca prawny i rzecznik patentowy

Kancelaria Prawno - Patentowa MALUJDA.PL

Jako radca prawny i rzecznik patentowy od ponad 15 lat prowadzę 
kancelarię prawno-patentową MALUJDA.PL, aktywnie uczestnicząc w krajowych 
i międzynarodowych projektach z obszaru transferu technologii. Pracując na 
styku prawa, własności intelektualnej i wdrożeń, na co dzień obserwuję, w których 
momentach pojawiają się ryzyka mogące skutecznie zablokować inwestycję lub 
proces komercjalizacji.

Jednym z kluczowych błędów jest nieprawidłowe rozpoznanie dóbr projektowych 
jako realnych aktywów oraz brak szczegółowej wiedzy o tym, jak technologia powstaje 
i w jaki sposób jest wykorzystywana. W efekcie projekt pozostaje bez właściwej 
ochrony, co ogranicza jego skalowalność i najczęściej wychodzi na jaw dopiero 
podczas due diligence inwestorskiego lub przed wdrożeniem przemysłowym.

Rozwiązaniem jest większa wnikliwość w ewidencjonowaniu dóbr intelektualnych: 
identyfikacja składników, opis sposobu wytwarzania i wykorzystania technologii  
oraz zabezpieczenie wiedzy kluczowych inżynierów i technologów. Pomagają w tym 
konkretne narzędzia takie jak rejestr IP i dokumentacja procesów, kontrola dostępu  
do repozytoriów i systemów, a także procedury utrwalania know-how.

W pierwszym kroku rekomenduję dokonać weryfikacji umów z członkami zespołu  
oraz przeglądu narzędzi, w których gromadzona jest wiedza projektowa, a następnie 
cyklicznie sprawdzać, czy rozwiązanie działa w zadeklarowanych warunkach.
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Mapa własności intelektualnej (IP)
Własność intelektualna związana jest z poniższymi trzema obszarami prawnymi.

Cecha: Wymaga 
rejestracji 
(decyzja urzędu)
Podkategorie:

	• Wynalazki (Patenty)
	• Wzory Użytkowe
	• Znaki Towarowe
	• Wzory Przemysłowe

Podstawa prawna: 
Ustawa Prawo 
własności przemysłowej  
(PWP)
Istota: Jest to monopol 
prawny nadawany 
przez państwo 
w zamian za 
ujawnienie rozwiązania.

Cecha: Ochrona automatyczna 
(od momentu ustalenia utworu)

Podkategorie:
	• Kod oprogramowania
	• Dokumentacja
	• Grafika
	• Utwory naukowe

Podstawa prawna: Ustawa 
o prawie autorskim i prawach 
pokrewnych

Istota: Chroni przejaw 
działalności twórczej 
o indywidualnym charakterze.

Cecha: Brak rejestracji, 
wymóg działań ochronnych

Podkategorie:
	• Bazy danych klientów
	• Polityka cenowa
	• Receptury
	• Procesy technologiczne

Podstawa prawna: Ustawa 
o zwalczaniu nieuczciwej 
konkurencji 
Istota: Informacje techniczne 
lub organizacyjne posiadające 
wartość gospodarczą.
Przedsiębiorca musi dbać o to, 
żeby te informacje pozostały 
poufne. Jeśli przestaną być 
tajne, nie będzie ich już można 
opatentować.

WŁASNOŚĆ 
PRZEMYSŁOWA

PRAWO AUTORSKIE

ZASOBY 
INTELEKTUALNE 

FIRMY

KNOW-HOW
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Twórca a właściciel: Czy to na pewno Twoje?
To, że jesteś autorem wynalazku, nie oznacza, że jesteś jego właścicielem. 

Przejdź przez ten schemat by 
zobaczyć kto ma 
prawa do IP.

Powstanie wyniku badań

Właścicielem 
jest twórca

Procedura 
uwłaszczenia

(Oferta przeniesienia 
praw na Twórcę)

Prawa własności 
w Twojej spółce

(Aport lub 
umowa sprzedaży)

Właścicielem jest 
uczelnia

(Twórca ma prawo 
do udziału 

w korzyściach)

Czy wynik powstał w ramach 
obowiązków pracowniczych?

Czy uczelnia jest 
zainteresowana 
komercjalizacją?
(Decyzja w ciągu 

3 miesięcy)

Nie

(np. W garażu, 
poza godzinami)

NieTak Tak

Tak

Rola regulaminu własności intelektualnejProcedura uwłaszczenia naukowca 
(Ustawa 2.0, Art. 149–150 ustawy)

Zasada ogólna – wynalazek 
pracowniczy (art. 11 PWP)
Reguła: Jeśli pracujesz na uczelni i stworzyłeś 
wynalazek w ramach swoich obowiązków 
(np. korzystając z laboratoriów, sprzętu, czasu 
pracy), prawa majątkowe do tego wynalazku 
automatycznie nabywa uczelnia. Co masz Ty? 
Masz niezbywalne autorskie prawa osobiste 
(bycie wymienionym jako twórca w patencie). 

Reguła: Jeśli uczelnia nie chce komercjalizować Twojego 
wynalazku, jest zobowiązana do złożenia Ci oferty 
przeniesienia praw majątkowych (np. licencja  
lub sprzedaż) w określonym terminie.

Terminy:

	• Uczelnia ma 3 miesiące na decyzję.

	• Brak decyzji = milcząca zgoda na uwłaszczenie.

Uwaga: Uczelnia zachowuje udział w przyszłych zyskach 
(np. % od przychodów).

Każda jednostka naukowa posiada własny 

regulamin zarządzania prawami autorskimi 

i Prawami Własności Przemysłowej. Regulamin ten 

określa m.in.:

	• Procedurę podziału zysków z komercjalizacji.

	• Typowe proporcje, np. 50% dla twórcy, 
50% dla uczelni.

	• Ścieżkę zgłaszania wynalazku.
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Patent czy wzór użytkowy?

Cecha Patent (Art. 24 PWP) Wzór użytkowy (Art. 94 PWP)

Definicja
Rozwiązanie techniczne, które jest nowe, 
posiada poziom wynalazczy i nadaje się 
do przemysłowego stosowania

Nowe i użyteczne rozwiązanie  o charakterze 
technicznym, dotyczące kształtu, budowy 
lub zestawienia przedmiotu o trwałej postaci

Przedmiot ochrony Urządzenie, sposób, substancja, zastosowanie
Tylko przedmiot o trwałej postaci 
(Kształt/Budowa)

Wymóg innowacyjności Wysoki (poziom wynalazczy – nieoczywistość) Średni (nowość + użyteczność)

Czas trwania Max. 20 lat Max. 10 lat

Czas uzyskania 3–5 lat (Polska/EPO) 6–18 miesięcy (Polska)

Koszt (szacunkowy) Wysoki Średni/Niski 

Idealny dla:
Przełomowych technologii DeepTech, leków, 
procesów chemicznych

Narzędzi, mebli, prostych urządzeń 
mechanicznych, ulepszeń konstrukcyjnych

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

Wzór użytkowy jest szybszą 
i tańszą alternatywą dla ulepszeń 
o charakterze technicznym, 
dotyczących kształtu lub 
budowy przedmiotu.

Sprawdź różnice między 
patentem a wzorem 
użytkowym i oceń, która 
forma ochrony lepiej pasuje 
do Twojego rozwiązania.

badanie merytoryczne (trudne)Patent

Wzór użytkowy badanie formalne
(proste)

udzielenie po 3–5 latach

udzielenie po 
6–18 miesiącach

ochrona do 10 lat

ochrona do 20 lat
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Ochrona bez rejestracji: Kod, dane i tajemnice

Ochrona oprogramowania (Prawo Autorskie) 
oraz ochrona informacji niejawnych (Tajemnica 
Przedsiębiorstwa) zgodnie z Dyrektywą UE 
2016/943 stanowią dwa filary strategii IP dla 
spółek sektora ICT i usług.

COPYRIGHT

CHRONISZ FORMĘ (KOD) CHRONISZ TREŚĆ (ALGORYTM)

KNOW-HOW

Wybór 
Strategiczny

Warunek Ustawowy Pytanie kontrolne Działanie naprawcze

Informacja niejawna
Czy konkurencja może to znaleźć w Google 
lub przeczytać o tym w książce?

Jeśli tak, to nie jest tajemnica. 

Czy dostęp do danych jest ograniczony 
(hasła, klucze)?

Wdróż politykę dostępu tylko dla 
niezbędnych osób.

Czy pracownicy/partnerzy podpisali NDA 
z karami umownymi?

Podpisz aneksy do umów o pracę 
zawierające klauzulę poufności.

Ochrona oprogramowania
Podstawa: W UE program komputerowy jest jak utwór literacki (Art. 74 Ustawy 
o prawie autorskim). 
Co jest chronione? Kod źródłowy, kod wynikowy, dokumentacja projektowa. 
Czego nie chroni prawo autorskie? Funkcjonalności (co to robi), algorytmu 
(matematycznej idei stojącej za kodem), interfejsu użytkownika (GUI – chyba że ma 
unikalny walor artystyczny).

Tajemnica przedsiębiorstwa (know-how)
Podstawa: Art. 11 Ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji.
Zasada: Trzy warunki muszą być spełnione łącznie:
•	 Poufność: Nie jest powszechnie znana osobom z branży.
•	 Wartość gospodarcza: Jej ujawnienie zaszkodziłoby firmie lub pomogło konkurencji.
•	 Podjęte działania: Przedsiębiorca podjął niezbędne działania w celu zachowania 

poufności.

Musisz wybrać: Publikujesz kod czy go ukrywasz?

Działania ochronne
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Inwentaryzacja własności intelektualnej

Czy wszyscy założyciele podpisali umowę przeniesienia IP na spółkę? 

Czy umowy z programistami (B2B) zawierają słowa „przeniesienie autorskich praw majątkowych na wszystkich polach eksploatacji”? 

Czy logotyp został zamówiony u grafika w umowie pisemnej? Sam „opłacony rachunek” nie przenosi praw. 

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

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

Przykład: Kod Utwór (Software) Prawo Autorskie Jan Kowalski (Pracownik)
Własność Firmy
(Art. 12/74 Prawa Autorskiego)

Przykład: Kształt obudowy Design Wzór Przemysłowy Agencja Design X
RYZYKO: Brak umowy
przeniesienia praw!

Przykład: Algorytm AI Metoda Tajemnica (Know-how) Zespół B+R Podpisane NDA + Polityka Bezpieczeństwa

… … … … …

Identyfikacja
Nie wpisuj ogólników typu „Nasze 
aplikacje”. Rozbij na składowe: kod 
źródłowy (copyright), baza danych 
(know-how), logo (znak towarowy), 
regulamin serwisu (copyright), lista 
klientów (know-how).

Weryfikacja twórcy
To najważniejsza kolumna dla 
inwestora. Kto faktycznie naciskał 
klawisze klawiatury?
Opcje: Wspólnik (founder), pracownik 
(umowa o pracę), wykonawca (B2B /
umowa o dzieło), uczelnia.

Weryfikacja twórcy – co dalej?
	• Jeśli twórcą jest pracownik, firma ma prawa automatycznie 

(zazwyczaj).
	• Jeśli twórcą jest freelancer/software house, firma ma 

prawa tylko jeśli jest podpisana umowa z klauzulą 
przeniesienia praw.

Zafakturowanie usługi  „programowanie”  bez umowy o dzieło 
z przeniesieniem praw oznacza, że kod nadal należy do 
programisty, a Ty masz tylko licencję (pozwolenie na używanie).

Zarządzanie portfelem własności intelektualnej wymaga precyzyjnej identyfikacji zasobów niematerialnych 
przedsiębiorstwa. Pobierz i wykorzystaj szablon by zrobić to ćwiczenie dla swojego projektu.

https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-12.-Inwentaryzacja-wlasnosci-intelektualnej.docx
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Dolina śmierci IP: Kiedy patent może zabić startup?
Patent jest kosztem (zobowiązaniem), dopóki nie zaczniesz na nim zarabiać. 
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Miesiące (oś czasu)

Zgłoszenie PL

Zgłoszenie PCT
Publikacja 
zgłoszenia 
patentowego

Linia kosztów

Fazy krajowe
(opłaty w USA, Chinach, EPO 
i tłumaczenia)

Linia
przychodów

Zaczyna rosnąć 

dopiero 

po 24-36 miesiącu

DOLINA ŚMIERCI IP

Etap 1: Zgłoszenie krajowe
(Miesiąc 0)
Działanie: Zgłoszenie w UPRP (Polska) 
w celu uzyskania „daty pierwszeństwa” 
Koszt: Relatywnie niski
Uwaga: Masz 12 miesięcy na 
znalezienie inwestora

Etap 2: Rozszerzenie PCT
(Miesiąc 12)

Działanie: Złożenie wniosku PCT (WIPO). 
To nie jest „patent światowy”, 
to rezerwacja kolejki w 157 krajach 
Koszt: Średni (opłata międzynarodowa) 
Uwaga: Jeśli przegapisz termin 12 
miesięcy od pierwszego zgłoszenia 
(z zachowaniem pierwszeństwa), tracisz 
szansę na wyjście poza Polskę

Etap 3: Fazy krajowe
(Miesiąc 30/31)
Działanie: Wybór konkretnych krajów 
(np. USA, Niemcy, Japonia) i wniesienie 
opłat w każdym z osobna
Koszt: Patent, lokalni rzecznicy, opłaty 
roczne 
Uwaga: Jeśli do tego momentu nie masz 
inwestora lub klientów, zaczniesz mieć 
problemy z płynnością
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Karta decyzyjna: Patent czy tajemnica przedsiębiorstwa?
Dylemat innowatora: Ujawnić technologię światu w zamian za monopol, czy ukryć ją w sejfie? 
To najważniejsza decyzja strategiczna, której nie powinieneś podejmować z rzecznikiem patentowym, 
lecz w dziale biznesowym.

VSPubliczne ujawnienie Prywatna kontrola
Ścieżka sceny: 
Patent to kontrakt, państwo daje 
Ci czasowy monopol, ale żąda ceny 
w postaci pełnego ujawnienia 
wiedzy.
 
Dla kogo? Dla tych, dla których 
innowacja jest łatwa do 
skopiowania po wprowadzeniu 
na rynek.

Zasada: „Pokażesz wszystkim jak to działa, 
a państwo zagwarantuje Ci prawo wyłączności 
na 20 lat.”

Ryzyko: Twoja technologia staje się 
publiczną wiedzą. Po wygaśnięciu patentu 
każdy może ją używać za darmo. Musisz też 
być gotowy na walkę w sądzie w przypadku 
naruszenia praw (w zależności od kraju może 
to się wiązać z początkowym wydatkiem rzędu 
kilku mln PLN).

Strategia Hybrydowa 
Najlepsze firmy rzadko wybierają tylko jedną 
ścieżkę. Łączą je. Patentują to, co widać (np. 
obudowę, mechanikę) a ukrywają to, co daje 
przewagę (np. algorytm).

PRZYKŁAD: Urządzenie medyczne, patent na 
konstrukcję (hardware), tajemnica na algorytm 
przetwarzania danych.

Ścieżka sejfu:
Tajemnica nie daje monopolu 
prawnego, chroni tylko przed 
nieuczciwym przejęciem 
informacji (kradzież, 
złamanie NDA).

Dla kogo? Dla tych, dla których 
innowacja jest trudna 
do odtworzenia.

Zasada: „Nikomu nie mówię, 
jak to działa. Moja przewaga 
trwa tak długo, jak długo 
potrafię utrzymać sekret.”

Ryzyko: Musisz ciągle 
inwestować w bezpieczeństwo 
(fizyczne, IT, prawne). Jeśli ktoś 
samodzielnie „rozgryzie” sekret 
tracisz wszystko.



https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-13.-IP-strategy-canvas.docx
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Jak przenieść technologię z uczelni? Licencja czy sprzedaż?
Dobierz model prawny, który nie zablokuje Ci kolejnych rund finansowania.

Mechanizmy prawne i finansowe

Forma prawna - czyje to jest?
Licencja niewyłączna: 
• Mechanizm: Uczelnia pozwala Ci korzystać z technologii, ale może sprzedać to samo prawo 10 innym firmom. 
• Ostrzeżenie: Żaden fundusz nie wyłoży środków na budowę fabryki, jeśli konkurencja może jutro kupić tę samą technologię.

Licencja wyłączna: 
• Mechanizm: Tylko Ty możesz z tego korzystać (nawet uczelnia nie może tego komercjalizować). 
• Warunek: Zazwyczaj ograniczona czasowo i terytorialnie. Często zawiera klauzule (jeśli nie wdrożysz w 3 lata, licencja wygasa).

Przeniesienie praw: 
• Mechanizm: Uczelnia zrzeka się praw, Ty stajesz się właścicielem wpisanym do rejestru patentowego. 
• Problem: Bardzo rzadkie na uczelniach publicznych (wymaga skomplikowanej wyceny rzeczoznawczej, by nie zarzucono niegospodarności).

Licencja niewyłączna Licencja wyłączna (leasing) Przeniesienie praw – sprzedaż

Tani dostęp, niski próg wejścia, 
ale wysoka konkurencja (każdy 
może to mieć)

Pełna kontrola na określony 
czas (dla startupów), 
„złoty środek”

Strefa akceptowalna dla VC

Pełna własność, 
najwyższy koszt, pełna 
swoboda dysponowania
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Umowa założycielska 
(Founders agreement)
Umowa spółki z o.o. 

Pełne bezpieczeństwo 
prawne

Role, czas pracy, vesting, IP, kluczKapitał, dywidenda, zarząd

Umowa założycielska: Spisz zasady w czasie pokoju, by przetrwać wojnę

Klauzula oddawania:

Zasada: Masz 50% udziałów „na papierze”, ale 
prawo do ich zachowania nabywasz w czasie 
(np. 4 lata)
Mechanizm: 25% udziałów (w pierwszym roku), 
a reszta miesięcznie
Cel: Zapobieganie sytuacji, w której „martwy 
wspólnik” posiada duży pakiet udziałów

Umowa założycielska reguluje kwestie założycielskie i odpowiada na pytanie: „Co się stanie z projektem, jeśli 
jutro wpadniesz pod autobus?”. Umowa stanowi cywilnoprawne doprecyzowanie umowy spółki, regulując 
kwestie wkładu pracy (sweat equity), harmonogramu obejmowania udziałów (reverse vesting) oraz procedur 
wyjścia wspólników (good/bad leaver), co minimalizuje ryzyko paraliżu decyzyjnego.

Reguluje relacje wspólnik – spółka (kto ile 
wpłacił, kto powołuje prezesa) ale nie reguluje:

	• Kto ile godzin pracuje?
	• Co się stanie, jeśli współzałożyciel po 3 miesiącach 

straci motywację?
	• Kto ma decydujący głos w wybranych sprawach? 

A. Standardowa umowa spółki z o.o. 

B. Founders agreement

Role i zaangażowanie (kto co robi?):

Zdefiniowanie, co oznacza 
„praca na rzecz startupu”. Czy to 
40h tygodniowo, czy również 
w weekendy?
Zabezpieczenie, że CTO nie zniknie 
na całą majówkę gdy trzeba pilnie 
dokończyć MVP 

Konkurencja:

Zakaz pracy dla konkurencji 
w trakcie trwania spółki 
i przez określony czas po 
wyjściu
Ochrona: To gwarancja, że 
IP projektu nie wycieknie do 
innej spółki

Klincz decyzyjny:

Co się dzieje, gdy mamy 
50/50 udziałów i się 
nie zgadzamy?
Mechanizm: Rzut monetą? 
Mediacja? „Strzelanina”?
Cel: Każdy konflikt ma 
procedurę wyjścia, zamiast 
paraliżu decyzyjnego

https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Prompt-8.-Ryzyka-w-umowach-zawiera-2-prompty-w-temacie.docx
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A. Co to jest Vesting  
Formalnie masz 100% swoich udziałów. Ale podpisujesz 
umowę, w której zobowiązujesz się oddać je spółce za grosze, 
jeśli odejdziesz z projektu przed upływem 4 lat. Jeśli wspólnik 
odejdzie po 3 miesiącach, oddaje swoje udziały. Spółka może 
je wtedy przyznać nowej osobie, która otrzyma je stopniowo 
w zamian za swoją pracę i zaangażowanie w rozwój firmy.

B. Co to jest ESOP?
Program opcji pracowniczych (Employee 
Stock Option Plan) to wydzielona „pula” 
udziałów (zazwyczaj 10–15% całej 
firmy), której właściciele nie biorą dla 
siebie, lecz rezerwują dla przyszłych, 
kluczowych pracowników.
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Schody do własności (vesting schedule)

Zaliczone! 
Pierwsza ćwiartka Twoja.

Klif (Okres Próbny) 
Odejście przed 
upływem roku 
= tracisz 100% 
udziałów.

Schody (Lata 2–4): 
Regularny wzrost co miesiąc 
(1/48 pakietu). 
Z każdym miesiącem pracy 
uwalniasz kolejne 2% udziałów.

Ład właścicielski: Cap table i mechanizm vestingu
Udziały to waluta, którą płacisz za zaangażowanie. Nie rozdawaj ich za darmo, niech każdy na nie zapracuje. 
Przejrzysta struktura właścicielska (cap table) jest warunkiem koniecznym do pozyskania kapitału prywatnego 
(VC) i publicznego. Kluczowym elementem ładu korporacyjnego jest zabezpieczenie stabilności zespołu 
założycielskiego poprzez mechanizm stopniowego nabywania uprawnień właścicielskich (vesting) 
oraz wydzielenia udziałów dla kluczowych pracowników (ESOP).



A. NDA (Non-disclosure agreement) – 
kiedy stosować?
Zasada: Nie chroni Twojego know-how przed 
skopiowaniem, lecz przed ujawnieniem.

	• Pracownicy / współpracownicy: Podpisują 
zawsze, zanim poznają linie kodu, czy 
strategię. To standard higieny.

	• Inwestorzy: Zazwyczaj nie podpisują NDA.
	• B2B / klient: Stosuj NDA, jeśli musisz 

ujawnić informacje poufne w procesie 
sprzedaży lub pilotażu.

B. IP assignment (przeniesienie praw) – być albo nie być
 
Polskie prawo autorskie (Art. 12 Prawa autorskiego) mówi: Pracodawca nabywa autorskie prawa majątkowe 
tylko do utworów stworzonych w ramach obowiązków pracowniczych (w ramach umowy o pracę). Jeśli 
jest to umowa B2B, nie ma w niej klauzuli przeniesienia praw, programista tworzy kod „po godzinach”, na 
własnym sprzęcie, bez wyraźnego zapisu w umowie, prawa mogą należeć do niego, a nie do spółki.

Rozwiązanie: Każda umowa B2B, Zlecenie, Dzieło musi zawierać klauzulę o przeniesieniu praw, na 
wszystkich polach eksploatacji, z chwilą powstania utworu.

Dwa filary bezpieczeństwa

IP sprzed założenia spółki (case study):
Adam pisze kluczowy algorytm przed założeniem spółki. Spółka powstaje a Adam jest udziałowcem oraz CTO. 
Jeśli z Adamem nie podpiszecie umowy przeniesienia praw (np. za symboliczną opłatę), całość praw zostaje 
przy nim a nie przy spółce. 
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NDA

Higiena prawna w zespole: NDA i IP assignment
Zabezpiecz aktywa, zanim napiszesz pierwszą linijkę kodu.

„Nie mów nikomu.”

Umowa NDA /
Umowa 
przeniesienia IP

„To nie jest moje, 
to jest Firmy.”

Transfer IP

Sejf Firmy
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Rozdział VI

Budow
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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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Rozdział VII

Pozyskiwanie Finansowania na R
oz

w
ój







https://innowacje.wzp.pl/wp-content/uploads/2026/02/Zalacznik-7.-Mapa-finansowania-wg-TRL.docx
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1. Gotowość finansowa
VAT: Mam gotówkę na 23% 
(refundacja netto)
Finansowanie pomostowe: Środki 
na 3 - 4 miesiące oczekiwania
System księgowy: Osobne konto 
projektowe

3. Gotowość organizacyjna
Time sheet: Ewidencja godzin 
każdego pracownika
Zakupy: Znam i obsługuję Bazę 
Konkurencyjności
PM: Dedykowany kierownik projektu 
(nie Prezes)

2. Gotowość prawna i IP
Twórcy: Pisemne umowy przeniesienia 
od wszystkich
Uczelnia: Umowa licencyjna/
sprzedaży (spin-off)
FTO: Sprawdzone, że nie naruszasz 
cudzych patentów

4. Gotowość strategiczna
Wskaźniki (KPI): Realne „Liczba 
wdrożeń” i przychody
Innowacyjność: Opinia o TRL
Rynek: Listy intencyjne od klientów

Audyt gotowości grantowej
Zanim złożysz wniosek o grant sprawdź, czy Twoja organizacja jest gotowa go udźwignąć. Sukces w projekcie 
B+R to nie tylko technologia, to płynność finansowa, formalności i dyscyplina operacyjna. Przejdź przez 
poniższe narzędzie i oceń realnie swoją gotowość, zanim podpiszesz umowę o dofinansowanie.

TWOJA 
TARCZA 

OCHRONNA















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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	• Antykruchość – zdolność organizacji do wzmacniania się pod wpływem 
zmienności, stresu i niepewności rynkowej.

	• Born global – firma projektowana od początku z myślą o rynkach 
międzynarodowych.

	• Customer Discovery (Odkrywanie klienta) – proces rozmów i testowania 
hipotez w celu zrozumienia realnych problemów i potrzeb klientów.

	• Early access / beta – etap udostępnienia programu, gry lub usługi przed 
oficjalną premierą, w którym użytkownicy mogą z niej korzystać i testować 
jej funkcje. Wersja taka może zawierać błędy, niepełne elementy lub 
zmieniające się funkcjonalności. Opinie użytkowników pomagają twórcom 
poprawić produkt przed jego ostatecznym wydaniem.

	• Economic Moat (Fosa konkurencyjna) – trwała przewaga konkurencyjna 
trudna do skopiowania (np. patent, efekt sieciowy, marka).

	• JTBD (Jobs-To-Be-Done) – podejście zakładające, że klient „zatrudnia” 
produkt do rozwiązania konkretnego problemu.

	• Lead Users – użytkownicy, którzy wcześniej niż inni dostrzegają nowe 
potrzeby rynkowe i często współtworzą lub inspirują powstawanie 
nowych produktów i rozwiązań.

	• Lean Canvas – jednostronicowe narzędzie do projektowania modelu 
biznesowego startupu.

	• Local content – podejście do korzystania z lokalnych systemów 
gospodarczych, a także wskaźnik określający stopień zaangażowania 
krajowego potencjału przemysłowego i usługowego w realizację 
projektu inwestycyjnego.

	• Open Innovation – model tworzenia innowacji we współpracy 
z partnerami zewnętrznymi (uczelnie, startupy, klienci).

	• PESTEL – analiza makrootoczenia: politycznego, ekonomicznego, 
społecznego, technologicznego, środowiskowego i prawnego.

	• Persevere – Kontynuacja strategii, utrzymanie obecnego kierunku 
działania po pozytywnej walidacji.

	• Pivot – Zwrot strategiczny, istotna zmiana modelu biznesowego lub 
segmentu klientów na podstawie danych rynkowych.

	• Problem-Solution Fit – narzędzie służące badaniu czy rozwiązanie realnie 
odpowiada na istotny problem klientów.

	• Traitorous Eight (Zdradziecka ósemka) – grupa ośmiu inżynierów, 
którzy w 1957 r. odeszli z Shockley Semiconductor Laboratory, zakładając 
Fairchild Semiconductor. Wydarzenie to uznaje się za symboliczny 
początek Doliny Krzemowej i nowoczesnego przemysłu półprzewodników.

	• VPC (Value Proposition Canvas | Kanwa propozycji wartości) – 
narzędzie do dopasowania produktu do potrzeb klienta.

	• Whitepaper – ekspercki, szczegółowy raport techniczny lub informacyjny, 
który definiuje problem i przedstawia jego rozwiązanie.

OBSZAR MERYTORYCZNY: Strategia i walidacja modelu biznesowego 
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	• Backlog – uporządkowana lista zadań, funkcji, poprawek (bugów) 
i wymagań technicznych niezbędnych do zrealizowania projektu, 
uporządkowana według priorytetów.

	• Core – fundament, najważniejsze kompetencje techniczne lub kluczowe 
rozwiązania, na których opiera się działalność firmy, produkt lub system.

	• DeepTech – startup oparty na przełomowej technologii (np. AI, 
biotechnologia, hardware).

	• GUI (Graphical User Interface | Graficzny interfejs użytkownika) 
– wizualny sposób komunikacji człowieka z komputerem lub 
urządzeniem elektronicznym.

	• Hardware – fizyczna, materialna część produktu technologicznego.
	• IoT (Internet of Things / Internet Rzeczy) – sieć urządzeń 

komunikujących się przez internet.
	• ISO (International Organization for Standardization | 

Międzynarodowa Organizacja Normalizacyjna) – system norm jakości 
i zarządzania.

	• MDR (Medical Device Regulation | Rozporządzenie o wyrobach 
medycznych) – regulacja UE dotycząca wyrobów medycznych.

	• MVP (Minimum Viable Product) – najprostsza wersja produktu 
umożliwiająca test rynkowy.

	• Offshore – działalność prowadzona na morzu, najczęściej związaną 
z eksploatacją zasobów lub morską infrastrukturą energetyczną.

	• PoC (Proof of Concept) – potwierdzenie wykonalności technologii.
	• R&D / B+R (Research and Development | Badania i Rozwój) 

– działalność badawcza i rozwojowa prowadząca do powstania 
nowych technologii.

	• Software – systemy informatyczne, aplikacje i kod sterujący sprzętem.
	• Technology Push – model innowacji, w którym rozwój produktu wynika 

z nowych odkryć naukowych lub technicznych, a nie z popytu rynkowego.
	• TRL (Technology Readiness Level | Poziomy gotowości 

technologicznej) – dziewięciostopniowa skala (1-9) używana do oceny 
dojrzałości technologii.

	• UX (User Experience) – doświadczenie użytkownika związane 
z korzystaniem z produktu, usługi lub systemu, obejmujące m.in. wygodę, 
intuicyjność i satysfakcję z użytkowania.

OBSZAR MERYTORYCZNY: Produkt i technologia



123

	• Gantt / Wykres Gantta – graficzne przedstawienie 
harmonogramu projektu.

	• Kanban / Tablica Kanban – wizualne narzędzie zarządzania pracą 
zespołu, przedstawiające zadania na kolejnych etapach realizacji.

	• Lean startup – podejście do budowania firmy oparte o szybkie 
testowanie hipotez.

	• Metoda MoSCoW – metoda priorytetyzacji wymagań (Must – Krytyczny / 
Should – Ważny / Could – Opcjonalny/ Won’t – Poza zakresem).

	• Metoda S.M.A.R.T. – sposób definiowania celów: konkretne, mierzalne, 
osiągalne, istotne, określone w czasie.

	• Metodyka Agile – elastyczna metoda prowadzenia projektów 
w krótkich iteracjach.

	• Metodyka Design Thinking – metodologia tworzenia rozwiązań oparta 
na empatii wobec użytkownika.

	• Metodyka PRINCE2 – strukturalna metodyka zarządzania projektami.
	• Metodyka Scrum – framework Agile oparty na pracy iteracyjnej i etapach: 

sprint, backlog, review, retrospektywa.
	• Metodyka Waterfall – liniowe, etapowe zarządzanie projektem.
	• Single source of truth – centralne, wiarygodne źródło danych 

w organizacji.
	• Sprint, backlog, review, retrospektywa – podstawowe elementy 

pracy w metodykach zwinnych (Agile/Scrum), obejmujące planowanie 
zadań, realizację krótkich iteracji pracy oraz regularną ocenę wyników 
i usprawnianie procesu.

	• Ślad audytowy – udokumentowany zapis decyzji, działań i zmian 
w projekcie B+R, umożliwiający prześledzenie przebiegu prac, 
odpowiedzialności oraz sposobu podejmowania decyzji.

	• Workflow – uporządkowana sekwencja działań w procesie.
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	• BEP (Break-Even Point | Próg rentowności) – moment, w którym 
przychody pokrywają koszty.

	• CAC (Customer Acquisition Cost | Koszt pozyskania klienta) – całkowity 
koszt zdobycia jednego klienta.

	• Cash Flow (Przepływy pieniężne) – różnica pomiędzy wpływami 
a wydatkami gotówkowymi w firmie w określonym czasie.

	• Churn Rate (Wskaźnik odpływu klientów) – procent klientów 
rezygnujących w danym okresie.

	• DAU / WAU / MAU (Daily Active Users / Weekly Active Users / Monthly 
Active Users) – miara aktywności użytkowników (aktywni użytkownicy 
dzienni / tygodniowi / miesięczni).

	• EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and 
Amortization | Zysk operacyjny przed odsetkami, podatkami 
i amortyzacją) – wskaźnik efektywności operacyjnej.

	• KPI (Key Performance Indicator | Kluczowe wskaźniki efektywności) – 
mierniki realizacji celów.

	• LTV (Customer Lifetime Value | Wartość klienta w czasie) – łączny 
przychód generowany przez jednego klienta.

	• MRR (Monthly Recurring Revenue | Miesięczny przychód 
powtarzalny) – stały przychód w modelach subskrypcyjnych.

	• NPS (Net Promoter Score) – miara lojalności klientów oparta na pytaniu 
o gotowość polecenia produktu.

	• Retencja (Wskaźnik utrzymania klientów) – procent klientów 
pozostających z firmą w określonym czasie.

	• ROI (Return on Investment | Zwrot z inwestycji) – relacja zysku do 
poniesionych nakładów.

	• Runway – liczba miesięcy funkcjonowania spółki przy obecnym 
poziomie kosztów.
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	• Business Angels (Aniołowie Biznesu) – prywatni inwestorzy finansujący 
startupy na wczesnym etapie.

	• Due Diligence – szczegółowa analiza firmy przed inwestycją.
	• Exit – wyjście z inwestycji poprzez sprzedaż udziałów lub wejście 

na giełdę.
	• FEPZ (Fundusze Europejskie dla Pomorza Zachodniego) – 

program regionalny finansowany ze środków UE wspierający 
rozwój gospodarki, innowacji, przedsiębiorczości i infrastruktury 
w województwie zachodniopomorskim.

	• FFF (Friends, Family and Fools) – pierwsze, nieformalne finansowanie 
startupu zapewniane przez rodzinę, przyjaciół i znajomych.

	• IPO (Initial Public Offering | Pierwsza oferta publiczna) – debiut 
giełdowy spółki.

	• LoI (Letter of Intent | List intencyjny) – dokument deklarujący zamiar 
współpracy lub inwestycji.

	• Pre-seed / Seed / Series A – kolejne etapy finansowania startupu.
	• Smart money (Inteligentny kapitał) – finansowanie połączone ze 

wsparciem mentoringowym i siecią kontaktów.
	• VC (Venture Capital | Kapitał wysokiego ryzyka) – fundusze venture 

capital inwestujące w startupy.
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	• Copyright (Prawo autorskie) – prawna ochrona oryginalnych dzieł 
twórczych (literackich, artystycznych, naukowych), zapewniająca 
twórcy wyłączne prawo do ich wykorzystywania, dystrybucji i czerpania 
korzyści majątkowych.

	• Claims – zastrzeżenia patentowe określające zakres ochrony wynalazku 
oraz to, jakie rozwiązania są prawnie objęte patentem.

	• Espacenet / Google Patents – systemy i bazy patentowe.
	• FTO (Freedom to Operate | Badanie czystości patentowej) – analiza 

ryzyka naruszenia cudzych patentów.
	• IP (Intellectual Property | Własność intelektualna) – dobra 

niematerialne, które warto chronić.
	• IP Assignment (Przeniesienie praw IP) – formalne przekazanie praw do 

własności intelektualnej.
	• Licencja Wyłączna / Niewyłączna – różne sposoby udostępniania praw 

do technologii.
	• PCT (Patent Cooperation Treaty | Układ o współpracy patentowej) – 

międzynarodowa procedura zgłoszeniowa prowadzona przez WIPO.
	• Royalties (Opłaty licencyjne/ Tantiemy) – wynagrodzenieza korzystanie 

z IP.
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	• Cap Table – struktura własnościowa spółki.
	• CAO (Chief Administrative Officer) – dyrektor odpowiedzialny za 

codzienne operacje, HR, IT i kwestie prawne.
	• CEO (Chief Executive Officer) – najwyższa funkcja zarządcza często 

tłumaczona jako prezes zarządu.
	• Cross-skilling (Rozwijanie kompetencji przekrojowych) – zdobywanie 

umiejętności w wielu obszarach.
	• CTO (Chief Technology Officer) – dyrektor odpowiedzialny za 

rozwój technologii.
	• ESOP (Employee Stock Ownership Plan | Program opcji 

pracowniczych) – system motywacyjny oparty na udziałach.
	• Founder (Założyciel) – osoba inicjująca powstanie startupu.
	• Founders’ Agreement (Umowa założycielska) – umowa regulująca 

relacje między założycielami.
	• Freelancer – niezależny specjalista świadczący usługi projektowe.
	• PM (Project Manager | Kierownik projektu) – osoba zarządzająca 

realizacją projektu.
	• Reverse Vesting (Odwrotne nabywanie udziałów) – mechanizm 

stopniowego uzyskiwania praw do udziałów.
	• Software house – podmiot tworzący oprogramowanie na zlecenie.
	• Spin-off / Spin-out – firma wydzielona z uczelni lub przedsiębiorstwa, 

powstająca w celu komercjalizacji wiedzy, technologii lub wyników 
badań. Często zamiennie określana także pojęciem spin-out. 
Obecnie trwa debata, na ile pojęcia te są rozbieżne, a na ile stanowią 
synonimy. Problemem są też odmienne podejścia do ich definiowania 
w poszczególnych krajach UE.

	• Sweat equity – obejmowanie udziałów w zamian za wkład pracy.
	• Umowa Spółki – dokument określający zasady funkcjonowania spółki.
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	• ABM (Account-Based Marketing) – strategia marketingowa 
polegająca na kierowaniu działań marketingowych i sprzedażowych 
do ściśle wybranych firm (kluczowych klientów), a nie do szerokiej 
grupy odbiorców.

	• ASAP (As Soon As Possible | Tak szybko, jak to możliwe) – popularny 
skrót w komunikacji biznesowej i prywatnej, oznaczający, że sprawa jest 
pilna i wymaga natychmiastowego działania.

	• B2B (Business to Business | Relacja biznesowa firma – firma) – model 
sprzedaży, w którym klientem jest inne przedsiębiorstwo.

	• B2C (Business to Consumer | Relacja biznesowa firma – konsument) – 
model sprzedaży skierowany do klientów indywidualnych.

	• B2G (Business to Government | Relacja biznesowa firma – sektor 
publiczny) – sprzedaż produktów lub usług do sektora publicznego.

	• Bootstrapping – rozwijanie przedsięwzięcia przy minimalnym 
finansowaniu zewnętrznym, głównie z wykorzystaniem własnych środków 
i przychodów firmy.

	• Case Study (Studium przypadku) – opis rzeczywistego wdrożenia 
produktu lub rozwiązania u klienta.

	• CJM (Customer Journey Map) – wizualizacja etapów kontaktu klienta 
z produktem lub marką.

	• CTA (Call to Action | Wezwanie do działania) – element komunikacji 
zachęcający odbiorcę do wykonania konkretnej czynności (np. 
„Zarejestruj się”).

	• Feedback (Informacja zwrotna) – opinie użytkowników wykorzystywane 
do poprawy produktu.

	• Gatekeeper (Strażnik) – osoba kontrolująca dostęp do decydentów 

lub informacji, np. sekretarka, asystent zarządu, dyrektor IT, prawnik lub 
pracownik działu zakupów.

	• Konwersja free to paid – odsetek użytkowników przechodzących z wersji 
darmowej na płatną.

	• Landing page – strona internetowa zaprojektowana w celu realizacji 
konkretnego celu sprzedażowego.

	• Marketplace (Platforma handlowa) – model biznesowy łączący 
sprzedających i kupujących (np. platformy e-commerce).

	• Onboarding – Proces wdrożenia użytkownika i zbierania pierwszych 
doświadczeń użytkownika z produktem.

	• One-pager – Krótki, jednostronicowy dokument przedstawiający 
w skrócie najważniejsze informacje o projekcie, produkcie lub firmie.

	• Pitch Deck – Prezentacja (najczęściej w formie slajdów) używana do 
przedstawienia pomysłu biznesowego inwestorom lub partnerom.

	• Upselling technika – sprzedażowa polegająca na zachęceniu klienta do 
zakupu droższej lub bardziej rozbudowanej wersji produktu lub usługi.
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	• AI Act (Akt o sztucznej inteligencji) – rozporządzenie UE regulujące 
rozwój i stosowanie systemów AI w zależności od poziomu ryzyka.

	• Assignment of Rights (Przeniesienie praw) – formalne przekazanie 
własności praw majątkowych.

	• CE (Conformité Européenne | Oznaczenie zgodności) – znak 
potwierdzający zgodność produktu z wymaganiami UE.

	• Compliance (Zgodność) – zasady i procedury zapewniające, że 
działalność organizacji jest zgodna z prawem, regulacjami branżowymi 
i standardami etycznymi.

	• CTT (Centrum Transferu Technologii) – wewnętrzna jednostka uczelni 
(lub instytutu badawczego), która zajmuje się komercjalizacją wyników 
badań naukowych, np. poprzez patenty, licencjonowanie technologii czy 
współpracę z biznesem.

	• Dyrektywa UE 2016/G43 – akt prawny UE regulujący ochronę tajemnicy 
przedsiębiorstwa przed jej bezprawnym pozyskaniem, wykorzystaniem 
lub ujawnieniem.

	• ESG (Environmental, Social and Governance) – kryteria oceny 
odpowiedzialności przedsiębiorstwa: środowiskowe, społecznościowe, 
ład korporacyjny.

	• GOZ (Gospodarka Obiegu Zamkniętego) – model gospodarki 
minimalizujący odpady i maksymalizujący ponowne 
wykorzystanie zasobów.

	• IP BOX – preferencyjna stawka podatku dla dochodów z kwalifikowanych 
praw własności intelektualnej.

	• Know-how (Wiedza poufna) – nieopatentowana wiedza technologiczna 
lub organizacyjna mająca wartość gospodarczą.

	• NDA (Non-Disclosure Agreement | Umowa o poufności) – umowa 
chroniąca informacje poufne.

	• Nexus – wskaźnik powiązania działalności B+R z dochodem IP oraz 
mechanizm wymagany przy rozliczaniu IP BOX.
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	• PWP (Prawo własności przemysłowej) – polska ustawa z 30 czerwca 
2000 r. (oraz prawa z niej wynikające), regulująca ochronę niematerialnych 
dóbr firmy, takich jak wynalazki, znaki towarowe, wzory użytkowe 
i przemysłowe.

	• RODO (Rozporządzenie o Ochronie Danych Osobowych) – unijne 
przepisy regulujące przetwarzanie danych osobowych.

	• SLA (Service Level Agreement) – umowa lub część umowy określająca 
poziom jakości usług, jakie dostawca zobowiązuje się zapewnić klientowi. 
Dokument ten precyzuje m.in. dostępność usługi (np. procent czasu 
działania), czas reakcji na zgłoszenia, czas usunięcia awarii oraz zasady 
wsparcia technicznego.

	• SPV /SC (Special Purpose Vehicle | Spółka celowa) – spółka 
utworzona przez uczelnię (lub instytut badawczy), w celu obejmowania 
udziałów w spółkach typu spin-off, które powstają na bazie wyników 
badań naukowych.

	• Ulga B+R (Ulga na działalność badawczo-rozwojową) – preferencja 
podatkowa umożliwiająca dodatkowe odliczenie kosztów B+R.

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

	• Ustawa o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji – polska ustawa 
chroniąca przedsiębiorców przed działaniami naruszającymi zasady 
uczciwej konkurencji, m.in. kradzieżą tajemnicy przedsiębiorstwa czy 
wprowadzaniem klientów w błąd.

	• Ustawa o prawie autorskim – akt prawny regulujący ochronę twórczości 
oraz prawa autorów do korzystania z utworów i wynagrodzenia za 
ich wykorzystanie.
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	• BGK (Bank Gospodarstwa Krajowego) – państwowy bank rozwoju 
wspierający projekty inwestycyjne i innowacyjne. 
Strona: https://www.bgk.pl 

	• CIG (Centrum Inicjatyw Gospodarczych) – jednostka która łączy ludzi, 
firmy i idee, aby Pomorze Zachodnie było miejscem otwartym na biznes, 
naukę, innowacje i współpracę międzynarodową. 
Strona: https://biznes.wzp.pl/

	• EPO (European Patent Office | Europejski Urząd Patentowy) – 
instytucja przyznająca patenty europejskie. Strona: https://www.epo.org 

	• KARR (Koszalińska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A.) – regionalna 
instytucja wsparcia przedsiębiorczości. Strona: https://karrsa.eu/ 

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

	• NCBR (Narodowe Centrum Badań i Rozwoju) – instytucja finansująca 
projekty B+R w Polsce. Strona: https://www.gov.pl/web/ncbr 

	• NCN (Narodowe Centrum Nauki) – instytucja finansująca badania 
podstawowe. Strona: https://www.ncn.gov.pl 

	• PARP (Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości) – instytucja 
finansująca wsparcie MŚP w zakresie innowacji i rozwoju. 
Strona: https://www.parp.gov.pl 

	• PAIH (Polska Agencja Inwestycji i Handlu) – instytucja finansująca 
wsparcie ekspansji zagranicznej firm. Strona: https://www.paih.gov.pl 

	• PFP (Polska Fundacja Przedsiębiorczości) – instytucja finansująca 
wsparcie finansowe i szkoleniowe dla przedsiębiorców. 

Strona: https://www.pfp.com.pl 
	• SME Fund (Fundusz MŚP) – program wsparcia dla małych i średnich 

przedsiębiorstw w zakresie ochrony IP. 
Strona: https://www.euipo.europa.eu/pl/sme-corner/sme-fund 

	• WIPO (World Intellectual Property Organization | Światowa 
Organizacja Własności Intelektualnej) – agenda ONZ zarządzająca 
systemem PCT. Strona: https://www.wipo.int 

	• ZARR (Zachodniopomorska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A.) – 
regionalna instytucja wsparcia przedsiębiorczości. 
Strona: https://www.zarr.com.pl
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