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CITTRU na BTG

W lutym 2010 ,,NIMB blog tematyczny CITTRU”, obejmujqcy codziennie aktualizo-
wane ciekawostki, propozycje, wydarzenia itp., zadebiutowat na portalu spoteczno-

sciowym Facebook.

Na Facebookowej stronie CITTRU znajdzie-
cie biezace i archiwalne teksty z tradycyjne-
go bloga - by¢ moze umknety Waszej uwadze
artykuty poswiecone Nauce 2.0. lub drodze
pewnego bio-wynalazku do opatentowania.
Juz teraz dostepne sa na Facebooku. A ponad
to mnoéstwo naukowo-innowacyjno-marke-
tingowo-biznesowych (NIMB) ciekawostek.

W wiadomosciach pod szyldem ,UZYT-
KOteka” znalez¢ mozna odnosniki do stron
i informacji przydatnych, a niekoniecznie
znanych powszechnie np. kalkulatoréw umoz-
liwiajacych przeliczenie roznych miar lub
aplikacji ttumaczacych strony internetowe.
Na Facebookowej stronie takze zaproszenia
na wydarzenia organizowane przez CITTRU,
propozycje projektow itp. Pod nagtowkami

Badania zlecone na UJ

Wiosng ub. roku, na podstawie Pisma
Okolnego nr 6 Rektora UJ, na UJ wprowa-
dzona zostata procedura wykonywania
prac zleconych.

Zarzadzenie wtadz UJ wyznacza
CITTRU jako jednostke koordynujaca for-
malnymi aspektami nawiazania wspotpracy
pomiedzy zleceniodawca a jednostka UJ.
Kazde zlecenie jest wykonywane na pod-
stawie umowy, chroniacej interesy uczelni
i naukowcow. Jej warunki rowniez przygo-
towuja pracownicy CITTRU. Aby utatwic
postepowanie opracowany zostat specjalny
przewodnik dla naukowcow.

W 2009 roku Uniwersytet zrealizowat 21
zlecen dla 15 instytucji. Ponadto kolejnych
kilka zawartych umow dotyczy wykonywania
prac trwajacych kilka lat. Wsrod firm, z kto-
rymi wspotpracuje UJ sa m.in. Adamed, ABB
oraz np. Wojewodztwo Matopolskie. Zlecenia
najczesciejwykonujapracownicy naukowiWy-
dziatu Chemii, Wydziatu Biologii i Nauk o Zie-
mi, ale rowniez Wydziatu Filozoficznego (Cen-
trum Ewaluacji i Analiz Polityk Publicznych).

»INSPIRACJE”, ,INNOWACJE” lub ,,NAUKApro-
mo” komentarze, linki i wiesci ze swiata biz-
nesu, informacje o nowych pomystach, tech-
nologiach oraz odkryciach naukowych.

Szukasz pomystu na innowacje zainteresuj
sie typosquattingiem lub social lendingiem,
ciekawi Cie $wiat marketingu - zerknij na stro-
ne ,Zjadamy reklamy”, jeste$ naukowcem
zmatym dzieckiem pod pacha Fundacja narzecz
Nauki Polskiej moze przyznac Ci stypendium -
o tym w ostatnich notkach. Niektore z informa-
cji zamieszczonych na Facebooku znajdziesz
tez w NIMBoskopie na nastepnej stronie.

Chcemy aby nasz Facebook byt witalnym
zbiorem pouktadanych informacji. Witamy na
nim wszystkich ciekawych zmieniajacego sie
Swiata. Z zadowoleniem bedziemy pisac o pro-
mocji nauki i czyta¢ wypowiedzi ludzi zainte-
resowanych ,,wychodzeniem” z laboratoriow.
Zapraszamy do odwiedzin i dotaczenia do gro-
na czytelnikow i komentatorow.

Szukaj przez strone CITTRU lubw wyszukiwarce
Facebooku wpisz ,,NIMB”.

Na marginesie: dawny blog tematyczny NIMB
przyjmuje teraz nazwe TEXTY CITTRU (na www.cit-
tru.uj.edu.pl) i funkcjonowat bedzie tak jak dotad
- obejmujac bardziej obszerne artykuty, rekomenda-
cje, analizy, raporty, felietony itp.

Jak sprzeda¢ nauke?

W tym i nastepnym NIMBie publikujemy
tekst Wiktora Niedzickiego - popularyzatora
nauki, przez wiele lat prowadzacego tele-
wizyjne ,Laboratorium”.

Mamy nadzieje, ze artykut ten bedzie
przyczynkiem do dyskusji Srodowiska aka-
demickiego nad - w wielu przypadkach
kontrowersyjnymi - kwestiami zwigzanymi
z szerokim promowaniem nauki. Do ko-
mentowania zapraszamy na stronie CITTRU
w portalu Facebook.

czytaj na str. 8
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Praktyczny poradnik
nowatorskiego biznesu

Spotkanie Tada Witkowicza ze stu-
dentami (czytaj NIMB nr 4) mozna $miato
nazwac zbiorem regut i strategii pro-
wadzenia biznesu na globalnym, kon-
kurencyjnym rynku. W tym numerze
publikujemy obszerne fragmenty prezen-
tacji tego inwestora i tworcy - wartych
miliony - firm branzy hi-tech. Dlaczego
dobry sprzedawca zarabia w jego firmach
5 razy wiecej niz prezes? Jak mozna do-
robic¢ sie na rywalizujacych miedzy soba
gigantach rynku IT? Jak poznaé czy po-
myst na biznes ma szanse wypali¢? - na te
i inne pytania odpowiada Tad Witkowicz.

czytaj na str. 3-4

Projekty unijne - o czym
warto pamietac?

Zabierajac sie za pisanie lub realizacje
projektu finansowanego z srodkow UE warto
mie¢ na uwadze nie tylko powszechnie gto-
szone opinie, iz za ich sprawa w tatwy sposob
mozna rozwina¢ firme, miasto, organizacje.
Trzeba takze wiedzie¢, ze rzeczywisto$c
nie zawsze doréwnuje $miatym ideom
i gtoszonym planom. Projekty unijne to tak-
ze obcowanie ze zmieniajacym sie prawem,
wciaz nowymi wytycznymi oraz mndstwem
administracyjnych drobiazgow, ktére w kon-
sekwencji moga przerodzic sie w finansowe
putapki. Nie odradzamy siegania po europej-
skie dotacje, chcemy tylko uczuli¢ na roz-
norodne niuanse, ktore - wspétfinansowana
ze srodkow UE - autostrade rozwoju moga
zamieni¢ w wyboista Sciezke.

czytaj na str. 5-6

Galeria
Naukowo<>Biznesowa

Jak wspotprace nauki i biznesu widza
mtodzi graficy? Czy ich propozycje stano-
wig potaczenie estetyki (pigkna) oraz cie-
kawego przeka-
zu informacji?
Zapraszamy
do przejrzenia
prac nadesta-
nych na kon-
kurs ,,Nauka <>
Biznes”

patrz nastepne
strony

Olga Dgbrowska -
Technologia i biznes

Centrum Innowacji

Politechnika Lubelska
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TED czyli Technology, Entertain-
ment, Design to strona www (i organi-
zacja), ktora prezentuje inspirujace
wyktady video realizowane pod hastem
»,ldeas Worth Spreading”. Obecnie
dostepnych jest ponad 500 nagran. Na
stronie www.ted.com mozna zobaczy¢
liste dziesieciu najpopularniejszych
(m.in. Al Gore).

Strona  www.technologie.gazeta.pl
podaje, ze wkrotce na aukcje trafi jedna
z najbardziej poszukiwanych domen
internetowych ,,sex.com”. Jesli masz -
Drogi Czytelniku - 1 mln USD do zainwe-
stowania - polecamy!

Ciekawa inicjatywa Fundacji na rzecz
Nauki Polskiej dla naukowcow wycho-
wujacych mate dzieci lub naukowcow/
kobiet w ciazy. taczna kwota prze-
znaczona na finansowanie wnioskow
,rodzicow - naukowcow” i zatrudnienia
asystentow dla kobiet w ciazy wynosi
4 000 000 zt. Zobacz: www.fnp.org.pl

Startups.pl  (www.startups.pl) to
interesujacy serwis dotyczacy nowych,
biznesowych projektéw w internecie.
Ciekawe, ze autorzy uzywaja pojecia
»start-up” wytacznie w odniesieniu do
projektow webowych? Kazdy tworca
moze bezptatnie zaprezentowad swoj
projekt i uzyskac opinie uzytkownikow.
Wsrod ostatnich pomystow m.in. Atlas
Wi-fi, Szerlok.pl (ogtoszenia), Notatek.pl
(wymiana plikow miedzy studentami).

To paradoksalne, ale wiele nowator-
skich sposobow na zarabianie bazuje
na archetypowych wrecz cechach ludzi
(klientdw). Bo czyz popularnosc ,,Naszej-
klasy” nie jest zwiazana z ciekawoscia
(a nawet wscibstwem) lub ewentualnie
ze spotecznym prestizem wywotanym
najwieksza lista dodanych znajomych?

Innym tradycyjnym atrybutem jest
mylenie sie w najprostszych sprawach...
moze i kazdy myli sie raz na jakis czas,
ale jak sie pomyla setki tysiecy to juz
statystycznie istotny parametr i np.
Google... zarabia okoto 500 milionow
dolaréw na literowkach. Taki proceder
to tzw. typosquatting. Za: www.chip.pl

Innym pomystem na strone (a moze
i biznes), bazujacym na kolejnym kla-
sycznym atrybucie natury Homo Sapiens
- jest strona www.awanturki.pl. Nie
mogta ona by istnie¢ bez... ktétni.

Serwis awanturki.pl tak si¢ promu-
je: ,,0 co w tym chodzi? Poktocites$ sie
z druga potowa, kumplem, rodzicami?
Opisujesz Wasz spor; Druga osoba doda-
je swoja wersje; Podpisujecie sie tylko
pseudonimami; Ludzie gtosuja kto ma
racje i radza Wam, jak rozwiazac¢ pro-
blem; Kiedy juz wiecie, dajecie sobie na
zgode:)

Rynek biotechnologiczny
W czasach kryzysu

Na rynku firm biotechnologicznych obserwujemy obecnie interesujgce zjawisko.
W zwiqzku z tym, ze w gospodarce nastqgpity nieprzewidziane wczesniej zmiany,
powstaty nowe potrzeby i problemy, ktérych rozwiqzanie wymaga podejscia zupetnie

odmiennego niz dotychczasowe.

Doroczny raport przygotowany przez fir-
me Ernst & Young ,,Beyond borders. Global
biotechnology report 2009” przedstawia
syntetyczng charakterystyke obecnej sy-
tuacji na rynku firm biotechnologicznych.
Wyniki raportu zostaty ogtoszone podczas
dorocznych targéw BIO Convention w Atlan-
cie (USA) w maju 2009 r.

W POSZUKIWANIU NOWYCH LEKOW

Wedtug autoréw raportu, jednym z naj-
bardziej zauwazalnych czynnikow majacych
wptyw na dziatania podejmowane przez
duze firmy farmaceutyczne jest zblizajaca
sie do konica ochrona patentowa ich gtow-
nych produktow. Wystarczy wspomniec, ze
w latach 2007-2012 ponad 30 lekéw traci
ochrone patentowa, co spowoduje powsta-
nie rynku lekow generycznych o szacowa-
nej rocznej wartosci sprzedazy siegajacej
67 mld USD. Dobrym przyktadem jest lek
o nazwie Lipitor produkowany przez Pfizera,
ktdrego roczna sprzedaz siega 13 mld USD.
Ten najlepiej sprzedajacy sie lek w historii
traci ochrone patentowa w 2010 r.

Czy przemyst farmaceutyczny sam nie bedzie potrze-
bowat niebieskich pigutek?, fot. morgueFile

Wobec tego, duze firmy farmaceutycz-
ne agresywnie poszukuja nowych kandyda-
tow na leki. Jeszcze kilka lat temu duze
firmy byty zainteresowane wytacznie po-
zyskiwaniem projektow w zaawansowa-
nym stadium badan klinicznych. W chwili
obecnej ich uwaga przesuwa sie w kierun-
ku tworzenia platform, w ramach ktérych
przedsiewziecia realizowane sa wspoélnie
z wynalazcami oraz projektow we wstep-
nej fazie rozwoju (rozwiazanie dtugoter-
minowe).

W POSZUKIWANIU KAPITALU

Drugim czynnikiem, ktéry obecnie ma
duzy wptyw na rynek innowacyjnych firm
biotechnologicznych, jest kryzys finanso-
wy, ktorego konsekwencja jest zmniejsze-
nie puli kapitatu oraz niepewnosc. Jednym
z symptomow sytuacji kryzysowej jest war-

tos¢ kapitatu pozyskanego z gietdy przez
spotki z dziedziny biotechnologii. Jak za-
zZnaczaja tworcy raportu przez 4 kwartaty
(2008/2009) firmy biotechnologicznego
nie pozyskaty z rynku ani dolara. Dodat-
kowo warto zauwazyc¢, ze w tym czasie miat
miejsce tylko jeden debiut gietdowy firmy
biotechnologicznej (biorac pod uwage rynki
wysokorozwinigte).

Obecny globalny kryzys jest zjawiskiem,
ktorego skali nie jestesmy w stanie ocenic.
W konsekwencji klienci zmniejszaja wydat-
ki na produkty firm biotechnologicznych,
inwestorzy i banki staja sie bardziej kon-
serwatywni, co powoduje brak mozliwosci
pozyskania kapitatu. Kryzys ma najwiekszy
wptyw na rozwoj matych i $rednich firm
sektora biotechnologicznego, a duze firmy
- przynajmniej na razie - moga czuc sie bez-
piecznie.

W POSZUKIWANIU NOWYCH STRATEGII

Coraz czesciej obserwujemy sytuacje,
w ktorych firmy kupuja lub licencjonuja
innowacyjne technologie i nie przystepuja
do ich wdrazania - czekajac na sprzyjajace
warunki makroekonomiczne. Obserwujemy
takze wzrost liczby niewytacznych umoéow
licencyjnych, ktore daja mozliwos¢ udzie-
lania licencji wiecej niz jednemu licencjo-
biorcy. Przyjecie takiej strategii zmniejsza
koszty i tym samym tatwiej jest wprowa-
dzi¢ na rynek leki bazujace na nowym roz-
wiazaniu.

Pojawiaja sie takze inicjatywy ma-
jace na celu wspotprace réznych firm
w fazie przedkonkurencyjnej. Przykta-
dem moze by¢ tutaj spotka Enlight Bio-
sciences ktora zostata utworzona przez
takie firmy jak: Merck, Pfizer, Eli Lilly,
Johnson & Johnson, Novartis i Abbott. Zo-
stata ona stworzona w celu wspolnego opra-
cowania innowacji, ktore w sposob funda-
mentalny zmienig podejscie do tworzenia
nowych lekow.

Nowe strategie przyjmowane przez
firmy ida takze w kierunku zawiera-
nia porozumien z jednostkami na-
ukowymi, ktore specjalizuja sie w ba-
daniach  skoncentrowanych na danej
dziedzinie. Przyktadem moze by¢ wspotpra-
ca pomiedzy firma Pfizer oraz University of
California (San Francisco, USA), ktora za-
owocowata podpisaniem trzyletniego poro-
zumienia. W jego ramach Pfizer zastrzegt
sobie prawa do rynkowego wykorzystania
wynikow badan, ktore zostaty sfinansowane
przez firme.

Maciej Czarnik, CITTRU

Cata analiza w ,,Textach CITTRU” na www.cittru.uj.pl
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i zarabianiu milionéw w hranzy hi-tech

Tad Witkowiczna Ul

Publikujemy obszerne fragmenty wykta-
du-spotkania Tada Witkowicza ze studen-
tami, jakie miato miejsce jesieniq 2009
roku w Auditorium Maximum UJ. Catos¢
bedzie dostepna w ,Textach CITTRU” na
www.cittru.uj.edu.pl.

Tad Witkowicz: Bytem w Krakowie na stu-
diach 38 lat temu. Jestem troche zagubiony,
ale bardzo mi mito powrocic po wielu latach
i porozmawiac z Panstwem.

IDEOLOGIA BIZNESU

Zaczynamy od pomystu. Wszystko co
ludzkos¢ zdotata wytworzy¢ w ciagu ostat-
nich 10 tys. lat zaczynato sie od pomystu.
Jak przeanalizowac czy pomyst jest dobry?
Zastanéwmy sie co nowego wnosimy? Start-
up ktory nie wnosi nic nowego nie ma szansy
na sukces. Bardzo czesto spotykam inzynie-
row i naukowcow, ktorzy maja patenty. A ja
zadaje im pytanie czy rozmawiali juz z po-
tencjalnym klientem, ktoremu moze to by¢
potrzebne. Zazwyczaj odpowiadaja ze nie.
Z punktu widzenia biznesu jest to troche
dziatanie od konca. Najpierw trzeba poroz-
mawiac¢ z klientem, a po6zniej co$ tworzyc.
Oczywiscie naukowcy wpadaja na pomysty,
ktore sa wynikiem badan podstawowych. | ja
to rozumiem, ale to nie zmienia faktu, ze
jak najszybciej trzeba rozmawiac z ewentu-
alnymi nabywcami. Bo musimy wiedzie¢, kto
potrzebuje wynalazku i dlaczego jest to dla
niego istotne.

Jak przeanalizowaé czy pomyst
jest dobry? Zastanowmy sie co nowego
wnosimy? Start-up, ktory nie wnosi nic
nowego nie ma szansy na sukces. Mozna
troche zarobic, ale tak naprawde to taki
samolot, ktory nigdy nie wystartuje.

Wazny jest nowy rynek. Pomysty ktore
celuja w nowy rynek maja duza szanse suk-
cesu. Tak byto w 2000 roku gdy powstawato
mnostwo witryn internetowych. Trzeba byto
znalez¢ sposob jak szuka¢ w nich informa-
cji. Powstato wiec duzo wyszukiwarek stron
internetowych. Teraz zostato tylko pare.
Ale wielu ludzi ktorzy wtedy stworzyli wy-
szukiwarki zarobito niezte pieniadze. Na doj-
rzatym rynku bardzo trudno znalez¢ luke. Bo
jesli na wolnym rynku jest okazja do zarobie-
nia pieniedzy, ktos ja w koncu wykorzysta.

W POSZUKIWANIU NISZY

Nie nalezy konkurowaé¢ cena. Projek-
ty biznesowe z Polski maja ta ceche, ktoérg
dobrze okreslit Rektor UJ prof. Karol Musiot,
mowiac ze odwotuja sie do psychologii bied-
nych ludzi. Polega to na tym, ze gtownie
konkuruja cena. Takie dziatanie jest zaboj-
stwem dla firm start-up. Trzeba konkuro-
wac wartoscia.

Dziatalnos¢ mojej pierwszej firmy polega-
ta na tym, ze jeszcze jako inzynier wymysli-
tem sposob, jak przesytac sygnat telewizyj-
ny przez swiattowody na dalsza odlegtosc.
Wtedy to byto ,,az” 3 km.

Tad Witkowicz, fot. CITTRU

Byt rok 19801 tworzyt sie nowy rynek. Swiatto-
wody zaczynaty by¢ popularne, jako technolo-
gia, ktora miata rézne zastosowania. Dodatkowo
rozpoczat sie rozwoj telewizji lokalnej. Zdarzat
sie np. pozar, przyjezdzata telewizja z kamera,
ale woz transmisyjny musiat stac pot kilometra
dalej, bo nie mogt dojechac. Jak w iec prze-
transferowac sygnat kamery do pojazdu, zeby
wystat on go do stacji telewizyjnej? Trzeba byto
miec specjalny kabel, ktory byt bardzo cigzki.
A swiattowod wazyt 500 razy mniej. Wykorzy-
statem wiec ten nowy rynek i technologie, zeby
zatozy¢ firme ktora potrafita to zrobi¢. Miatem
wynalazek, ktory pozwalat takie zadania wyko-
nywac lepiej niz jakakolwiek inna firma, ktora
tez zajmowata sie technologia Swiattowodowa.

Druga firma CrossComm, specjalizowata
sie w taczeniu sieci komputerowych na od-
legtos¢. W roku 1987 wszystkie duze kor-
poracje zaczety kupowac pecety dla swo-
ich pracownikow. Problemem stata sie ilos¢
urzadzen. Firma zatrudniata 10 ty$ pracow-
nikow, a do jednej sieci mozna byto teore-
tycznie podtaczy¢ 1000 komputerdw, prak-
tycznie tylko 50. Byty wiec setki sieci, ktore
nalezato scali¢c. W dodatku duze firmy maja
oddziaty w roznych miejscach. Sieci sa roz-
siane na odlegtos¢, w zwiazku z czym istot-
ny byt problem jak taczy¢ je razem. Dzis to
jest trywialne, ale wtedy nie byto. Wszyscy
zajmowali sie taczeniem komputerow w sie-
ci, ale nikt nie zajmowat si¢ taczeniem sieci
razem. Bytem pierwszy.

KONKURENCJA: CENA | WARTOSC

Nigdy nie udato mi sie unikna¢ konku-
rencji. Gdy myslatem ze jej nie ma, zawsze
pojawiata sie w najgorszych sytuacjach. Ceny
moich produktow byty zawsze duzo wyzsze
niz u konkurencji. Staratem sie zbudowac
wartos¢. Oczywiscie mozna kupi¢ tani sa-
mochdd, ale wielu ludzi wybiera Mercedesa.
Mercedes wtasnie sprzedaje wartos¢, ktora
nie jest dla kazdego (dlatego tez miedzy in-
nymi jest wazna). Wszystko po to, aby nie
konkurowac cena. Nawet gdybym miat meto-

ciqg dalszy na str. 4

Tad Witkowicz o sobie

Urodzitem sie wychowatem sie na
wsi w Kodniu nad Bugiem. Gdy miatem
16 lat wraz z rodzing wyjechalismy do
Kanady. Studiowatem fizyke na Uni-
wersytecie Toronto, rok uczytem sie
na UJ. Na poczatku pracowatem jako
inzynier w Ottawie w Kanadzie. Zato-
zytem trzy firmy hi-tech, ktére od-
niosty sukcesy. To jest swego rodzaju
unikalne zjawisko poniewaz szansa na
powodzenie firmy to jest okoto 10%.
Czyli 90% firm upada w ciagu pierw-
szych 3 lat. Tymczasem moim firmom
sie powiodto, wiec prowadze 3:0.

Pierwsza firma: systemy sSwiattowo-
dowe. Zatozytem ja z matym kapita-
tem 5 tys. dolarow. Ja, moj wspolnik
i trzech inzynieréw pracowalismy bez
pensji przez ponad rok, ale zbudowa-
lismy przedsiebiorstwo, ktéra 3 lata
pozniej weszto na gietde. Dziato sie to
w 1993 roku. Druga firma Cross-Comm,
ktora produkowata sprzet komputero-
wy do taczenia sieci, weszta na gietde
w 1992 roku. Zajatem sie outsourcingiem
w Polsce. Stworzytem grupe inzynierow
w Gdansku. Ta grupa tak dobrze dziatata,
ze rozrosta si¢ do okoto 200 programi-
stow. Nastepnym biznesem, ktory zato-
zytem byt Adlex. Firma ta opracowywata
oprogramowanie dla Internetu. Sprzeda-
tem ja konsorcjum Compuware.

Teraz zatozytem spotke Otago Capi-
tal, ktora doradza i inwestuje w start-
upy. Jestem tutaj wtasnie z ramienia
tej spotki, ktora wspieram, po to zeby
pomoc mtodym ludziom zatozy¢ firmy
i zebysmy wszyscy na tym zarobili.

Nauka <> Biznes

Maciej Mytnik - Nauka + Biznes = Sukces.
Nagroda gtéwna w konkursie Nauka <> Biznes



Tad Witkowicz
- pytania i odpowiedzi

W trakcie spotkania padto wiele in-
teresujqcych pytan, na ktore wyczer-
pujgco odpowiadat nasz gosc¢. Oto kilka
Z nich.

Pytanie z sali:
Czy pan patentowat swoje pomysty?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Mam tylko jeden patent, ktory zrobi-
tem podczas pracy naukowej. Uwazam ze
trade secret czyli tajemnica firmowa jest
najlepszym sposobem na zachowanie po-
zycji na rynku. Problem z patentami jest
taki, ze po pierwsze trzeba ogtosi¢ swdj
wynalazek publicznie, po drugie trzeba go
obroni¢. A zeby broni¢ trzeba mie¢ duzo
pieniedzy na adwokatow.

Musze podkresli¢, ze patenty sa waz-
ne w takich dziedzinach jak medycyna
czy biotechnologia. Strategia jest zwykle
taka, ze mata firma wynajduje lek, urza-
dzenie medyczne, ktoére sa niemal auto-
matycznie sprzedawane do Novartisa lub
Mercka. Bez patentu nie zostang kupione.

Pytanie z sali:

Mowi Pan, ze kazdy powinien sie skon-
centrowac na czesci sprzedazowej. W Pol-
sce jest duze zapotrzebowanie na sprze-
dawcow. Tylko pojawia sie pytanie: gdzie
sie tego uczyc¢?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Trudno jest znalez¢ dobrych sprzedaw-
cow. Wiekszosc¢ osob z duzym stazem, to
sprzedawcy starej daty. Ich taktyka polega
na zagadaniu klienta na smierc¢ az w koncu
podpisze umowe. Ale to sie nie sprawdza
na dtuzsza mete, bo taki klient, czesto
oszukany, nie kupi drugi raz. Nalezy za-
trudniac sie w firmach, ktore zajmuja sie
telemarketingiem, pdzniej umawiac sie na
spotkania itd. Nie ma szkoty dla sprzedaw-
cow. Nikt nie dostaje doktoratu na sprze-
dawce. Tego uczy sie pracujac w biznesie.

Pytanie z sali:

Czy tworzyc wtasny produkt czy sprze-
dawac czyjs? Gdzie jest wieksze ryzyko?
Czy szansa na powodzenie biznesu nie jest
w pierwszej kolejnosci produkt, ale jego
sprzedaz?

Odpowiedz Tada Witkowicza:

Uwazam ze wigekszym ryzykiem jest
tworzy¢ wtasny produkt, ale tez moz-
na wiecej zarobi¢. Sa gotowe produkty
i technologie, tylko nie ma sprzedawcow,
ktorzy potrafig sprzedaé. Bardzo dobrych
sprzedawcow jest mato na swiecie. W mo-
ich firmach najlepszy sprzedawca zarabia
3-5 razy wiecej niz ja, bo jest wazny. Pta-
citbym jeszcze wiecej, gdyby zwigkszyt
sprzedaz.
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kontynuacja ze str. 3
tode produkcji, ktora kosztuje jedna/piata tego
co u konkurenta, tez stawiatbym na wartosc.

Nalezy unika¢ konkurencji jak naj-
dtuzej. Czotowe zderzenie, nawet dwadch
rowerdw, konczyc sie moze kalectwem.

Czytatem juz ponad 300 biznesplanow
z Polski i podziele sie moimi obserwacjami.
Ludzie czesto pisza, ze ich produkt nie ma
rywali. Jesli nie ma konkurencji to nie ma
rynku. Konkurencja moze by¢ alternatywa,
nawet jesli czasem sie wydaje, ze ma niewie-
le wspolnego z naszym produktem. Moze nikt
nie tworzy identycznego produktu, ale sg inne
rozwiazania, zaspakajajace podobne potrze-
by. Jesli konkurenci robia cos stabo, trzeba sie
wtedy zastanowic¢ dlaczego. Albo nie da sie
tego zrobic lepiej, nie optaca sie, albo robig
co$ innego, na czym duzo wiecej zarabiaja.

Ludzie méwia, ze beda tansi lub beda
miec lepszy serwis. Jesli czytam taki argu-
ment w biznesplanie pytam: dlaczego beda
lepsi? Musza byc¢ jakie$ zasady, technologia,
fundament, a nie tylko chec. Za checi mozna
tylko dosta¢ Pokojowa Nagrode Nobla, jak
w 2009 roku [$miech].

Jesli jest konkurencja trzeba przemysle¢
jaka jest jej staba strona, albo zmienic regu-
ty gry. Moja firma CrossCom dziatata na ryn-
ku sieci komputerowych. Byty wtedy rdzne
opcje. Miedzy innymi IBM promowata swoja
technologie ,talk and ring”. Firma ta byta
pierwszym producentem pecetow, wiec jej
marketingowcy chcieli ,,ztapac klientow za
gardto”. Bo jesli klient kupit ich komputer
i siec to juz maja go w kieszeni. IBM zaleza-
to na tym, zeby wszyscy uzywali technologii
»talk and ring”. Natomiast konkurenci tacy
jak np. HP promowali technologie Ethernet
Zeby nie pomagac IBM.
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Petna sala uczestnikow spotkania z Witkowiczem,
fot. CITTRU

Zaczelismy an alizowac rynek i wpadlismy
na nastepujacy pomyst. Duze firmy miaty
komputery wyprodukowane przez IBM, ale
tez pochodzace z fabryk HP i innych. Miaty
wiec rozne technologie. Postanowilismy zro-
bi¢ router taczacy rozne rozwiazania tech-
niczne. Cisco, IBM, mieli 100 razy wiecej
inzynierow i mogli stworzyc taki router, ale
tego nie zrobili. Politycznie im nie byto na
reke wspomac klienta w podtaczeniu sie do
sieci obstugiwanej przez urzadzenia konku-
rencji. Moja firma byta mata w poréwnaniu
Z IBM lub HP, ale potrafilismy manewrowac¢
tak, zeby zmieni¢ zasady gry.

TESTOWANIE STRATEGII

Mamy wiec juz pomyst. Kolejna faza po-
lega na jego sprawdzeniu, czy sa klienci,
ktorzy chca wyjac pieniadze z kieszeni i je
wydacé. Bo do tej pory biznesplan to tylko
teoria. A zatozyciele firmy? Dalej pracuja za
darmo [usmiech].

Najczestszy btad, ktéry widze i w Polsce
i w USA to koncentracja tylko i wytacznie
na budowie produktu oraz brak kontaktu
z klientami. Mimo tego, ze pewien produkt
miat by¢ gotowy za 9 miesiecy, miatem juz
sprzedawce, ktory chodzit i namawiat klien-
tow. Mowit mi po tych spotkaniach, ze nie
chca tego w ogole kupowac i produkt okazat
sie zty. To znaczyto, ze trzeba go zmieniac.
A gdybym nie miat sprzedawcy skonczytbym
produkt wydat wszystkie pieniadze i ustyszat
»dziekuje, ale my tego nie chcemy” i nie
miat juz drugiej szansy.

Kiedy ja zaktadatem swoje firmy,
od samego poczatku miatem sprze-
dawce. Mimo tego, ze produkt miat by¢
gotowy za 9 miesiecy, sprzedawca juz
odwiedzat klientow.

Najtrudniejszy problem biznesowy pole-
ga na tym jak sktoni¢ klienta, zeby kupit.
Wczoraj rozmawiatem z jednym cztowiekiem
i zapytatem skad pan jest pewien, ze ten pro-
dukt ,,wypali”. Odpowiedziat, ze produkt juz
jest do potowy zbudowany. Mnie budowanie
produktow w ogole nie interesuje. Gdyby po-
wiedziat” ,mam juz trzech klientow, ktorzy
go kupili”, to juz jest wedtug mnie wiecej
niz mie¢ potowe produktu. Bo nawet ,,caty”
produkt moze sie nie sprzedawac.

DLACZEGO KLIENT NIE KUPUJE?

Klient nie zna firmy, nie chce by¢ pierw-
szy, poczeka az ktos inny kupi. Nie widzi po-
trzeby. My ja widzimy, ale on nie.

Jedna z lepszych zasad sktonienia do za-
kupu jest poznanie klienta i tego co go mo-
tywuje. Zdarza sig czesto, ze klient sam nie
wie jakie sa jego potrzeby. Trzeba wiec zada-
wac pytania, zeby je wyczuc. Dowiedzie¢ sie
jak je zaspokaja dzisiaj. Jesli nie zaspokaja,
to dlaczego? Moze mu sie to nie optaca, moze
nie wie, ze sa sposoby, aby je zaspokoic.
Moze ma wazniejsze sprawy na gtowie.

Firma w Warszawie w ktora niedawno
zainwestowatem, ma szesciu duzych klien-
tow, sa to znane firmy. Na jej zlecenie zo-
stat przeprowadzony sondaz uzytkownikow
z pytaniem czy ten produkt spetnia ich ocze-
kiwania. W jednym przypadku okazato sie,
ze klient uzywa produktu zupetnie w innym
celu niz my go wyprodukowalismy. Wymy-
$lit inne zastosowanie. Nie przewidzieliSmy
w ogole korzysci, ktora kontrahent czerpie
z tego produktu. A teraz zdobywajac kolej-
nego klienta bedziemy mu mogli powiedzie¢
rowniez o tej mozliwosci. Tak rozwija sie
biznes.

oprac. Krystyna Dulak,
Edyta Gizycka, Piotr Zabicki



Ciagle zmiany
Rzeczywistos¢ projektow unijnych

Rok 2010 jest czwartym rokiem wdrazania projektéw wspotfinansowanych ze
srodkéw Unii Europejskiej. Osiagajac potmetek realizacji poszczegolnych dziatan wy-
dawac¢ by sie mogto, iz najwiekszym wyzwaniem tego okresu powinno by¢ koncze-
nie kolejnych projektow. Niestety, ze wzgledu na opdznienia procesu przygotowania
i wdrozenia funduszy strukturalnych praktycznie wszystkie programy operacyjne znaj-
duja sie dopiero w fazie intensywnego rozpoczynania prac.

Powyzsza sytuacja ma swdj bezposredni
wptyw na stan prac i sytuacje adresatow
projektow UE. Wielokrotnie zmieniane
zasady wyboru projektow, czy niemal per-
manentne modyfikacje kluczowych aktow
prawnych na pewno nie przyspieszaty dzia-
tan przygotowawczych tych, ktorzy staraja
sie o dofinansowanie. Sytuacja ta wptywa
na konieczno$¢ dokonywania ciagtych
przeobrazen zakresow projektow, co ma
zwiazek z dezaktualizacja oraz zmienia-
jacymi sie oczekiwaniami instytucji oce-
niajacych projekty (problem ten zreszta
dotyczy nie tylko funduszy strukturalnych,
ale i innych dotacji np. ministerialnych -
przyp. red.)

Zmiany zakresu
projektéw

Kazdy projekt realizowany ze Srodkow
wspotfinansowanych z funduszy Unii Euro-
pejskiej ma okreslony zakres realizacji.
Jest on przedstawiany w dokumentach apli-
kacyjnych (wniosku o dofinansowanie oraz
studium wykonalnosci). Towarzyszy mu opis
poszczegolnych produktow, rezultatow.
Projektodawca wskazuje rowniez na szcze-
go6towy, planowany harmonogram realizacji
oraz kategorie wydatkow, ktore prognozuje
ponosi¢ w zwiazku z projektem.

Niezaleznie jednak od plandw, ktore
czesto sa przygotowywane wiele miesiecy
wczesniej, istnieje bardzo czesto koniecz-
nos¢ dokonywania réznego rodzaju zmian.
Maja one czasami charakter czysto porzad-
kujacy (np. doprecyzowanie kategorii wy-
datkow), czasami zas$ siegaja istoty projek-
tu. W tym ostatnim przypadku wiele zalezy
od stopnia swobody, jaki zostat okreslony
przez poszczegoblne instytucje wdrazajace/
posredniczace lub zarzadzajace.

Generalng zasada jest jednakze to,
iz zgodnie z Rozporzadzeniem 1083/2006
z dnia 11 lipca 2006 r. ustanawiajacym
przepisy ogolne dotyczace Europejskiego
Funduszu Rozwoju Regionalnego, Europej-
skiego Funduszu Spotecznego oraz Funduszu
Spojnosci i uchylajace rozporzadzenie (WE)
nr 1260/1999, operacja (projekt) zacho-
wuje wktad funduszy UE wytacznie, ,jesli
w terminie 5 lat od jej zakoniczenia (...)
nie zostanie ona poddana zasadniczym
modyfikacjom:

* majgcym wplyw na jej charakter lub
warunki jej realizacji lub powodujg-
cym uzyskanie nieuzasadnionej korzysci
przez przedsigbiorstwo lub podmiot pu-
bliczny; oraz

* wynikajgcym ze zmiany charakteru wta-
snosci elementu infrastruktury albo z za-
przestania dziatalnosci produkcyjnej”.

Do czasu podpisania aneksu do umowy
o dofinansowanie - ktory jest zwiazany
ze zmianami zakresu projektu - projek-
todawca bedzie ponosit na wtasne ryzy-

ko wydatki obejmujace te zmiany.

Powyzsze zapisy zwiazane sa z bez-
wzglednym wymogiem zachowania
tzw. trwatosci projektow wspotfinansowa-
nych ze srodkow wspdlnotowych. Ma ona
dwa podstawowe wymiary: finansowy oraz
rzeczowy. W zakresie finansowym wymaga
sie od beneficjentéw zapewnienia niezbed-
nych srodkéw finansowych nie tylko na faze
realizacji, lecz rowniez na okres eksploata-
cji efektow (produktow) zrealizowanych
Z udziatem srodkow UE. Podczas oceny pro-
jektow badana jest wiec zdolnos¢ projektu
oraz projektodawcy do zapewnienia wystar-
czajacych srodkow finansowych w catym
okresie ekonomicznego trwania projektu.

W przypadku projektow nie bedacych du-
zymi projektami w rozumieniu ww. rozporza-
dzenia, zmiana zakresu rzeczowego projektu
bedzie mogta by¢ dokonana w formie aneksu
do umowy o dofinansowanie (lub w ograniczo-
nym zakresie, poprzez poinformowanie okre-
slonych instytucji, czy drobne przesuniecia
srodkow finansowych pomiedzy kategoriami
wydatkow - zwykle nie wiecej anizeli 10%).

Wydatki zwigzane z nowym lub rozsze-
rzonym zakresem projektu ponoszone przez
projektodawce (beneficjenta) przed podpi-
saniem aneksu do umowy o dofinansowanie
beda mogty by¢ uznane za kwalifikowalne
dopiero po podpisaniu aneksu do umowy
o dofinansowanie. Oznacza to, iz do czasu
podpisania aneksu do umowy o dofinanso-
wanie beneficjent bedzie ponosit wydatki
na wtasne ryzyko. Zatem do czasu podpi-
sania aneksu do umowy o dofinansowanie
wydatki poniesione przez beneficjenta
w zwiazku z realizacja nowego badz rozsze-
rzonego zakresu projektu nie beda mogty
by¢ umieszczone we wniosku o ptatnosc.

ciqg dalszy na str. 6

Promocja projektow:
czuty punkt

Prowadzenie dziatan informacyjno-
promocyjnych projektow finansowanych
ze srodkow UE wynika bezposrednio
z Rozporzadzen Komisji Europejskiej.
Kluczowymi dla kazdego projektodaw-
cy moga by¢ rowniez specyficzne zapi-
sy umowy o dofinansowanie regulujace
realizacje czesci wymogow w zakresie
informacji i promocji projektu.

Jedna z gtownych zasad promowania
projektow wspotfinansowanych ze srod-
kow UE jest informowanie zaréwno bez-
posrednich uczestnikow, jak i otoczenia
o zrodle pochodzenia finansowania pro-
jektu. Zgodnie z tym:

« projektodawca jest odpowiedzialny
za informowanie opinii publicznej
o pomocy otrzymanej z funduszy UE;

« projektodawca umieszcza na state
widoczng tablice pamiatkowa nie
pozniej niz szes¢ miesiecy po zakon-
czeniu realizacji projektu;

o projektodawca informuje w sposob
wyrazny o fakcie, ze realizowany
projekt zostat wybrany w ramach
programu operacyjnego wspotfinan-
sowanego z EFS, EFRR lub Funduszu
Spojnosci;

o kazdy dokument odnoszacy sie do
projektu powinien zawierac informa-
cje o wspotfinansowaniu programu
operacyjnego z EFS lub, w stosow-
nych przypadkach, z EFRR lub Fun-
duszu Spajnosci.

Tablica w centrum
Dublina informujqca
o0 wspotfinansowaniu
projektu wraz z bted-
nym umieszczeniem
logo UE

Wydawac by sie mogto, iz takie ak-
tywnosci sa juz - z uwagi na powszech-
nos¢ i liczbe realizowanych projektow
- pewnego rodzaju schematem utartych
dziatan beneficjentow. Nalezy wszakze
miec na uwadze, iz btedy w tym zakresie
moga stanowic¢ powazny argument pod-
czas kontroli projektow, ktorego skutki,
gtownie finansowe moga nastapi¢ nawet
po wielu latach od zamkniecia projek-
tow. Przyktadem niech bedzie projekt
budowy atenskiego lotniska Spata, gdzie
Komisja Europejska naliczyta 2% korekty
finansowej od wartosci dofinansowania
tylko za nieprzestrzeganie wymogow in-
formacyjno-promocyjnych.



Okreslenie celéow
projektu

We wniosku konkursowym skta-
danym w ramach funduszy struktu-
ralnych nalezy wskaza¢ konkretne
problemy, do rozwiazania ktorych
przyczyni sie jego realizacja. Na ich
podstawie nalezy okresli¢ cel ogélny
i cele szczegotowe projektu.

Cel ogélny - szersze i posrednie od-
dziatywanie projektu, powinien wyni-
kac¢ bezposrednio ze zdiagnozowanych
problemow

Cel szczegoétowy projektu - efekt
projektu, trwata korzys¢ wynikajaca
z wdrozenia projektu.

Przyktad:

Cel gtowny: np. Zwiekszenie moz-
liwosci transferu wiedzy z uczelni
do gospodarki poprzez dostarczenie na-
ukowcom wiedzy niezbednej w proce-
sie rozwoju spotek typu spin-off/out.

Cele szczegotowe: np.

« Podniesienie wiedzy nt. powotywania
i funkcjonowania spotek typu spin-
off/out u 75 beneficjentow do konca
2012 r.

« Promowanie przedsiebiorczosci aka-
demickiej i budowanie sprzyjajace-
go klimatu w srodowisku akademic-
kim Matopolski..., itp.

Okreslajac cele projektu nalezy
odwotac sie do dokumentow Programu

Operacyjnego i wybranego w nim dzia-
tania.

Nauka <> Biznes
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Kwalifikowalnosé
wydatkow

Szczegbtowa analiza zakresu prac to
element niezbedny do wtasciwego przygo-
towania projektu wspétfinansowanego ze
srodkow UE. Nie wszy stkie bowiem koszty
kwalifikuja sie do refundacji. Warto pamie-
ta¢, ze mozliwos¢ uzyskania zwrotu wydat-
kow nie wynika w prosty sposob z akceptacji
projektu do realizacji (wygrania konkursu).
Kwalifikowalnos¢ kosztow podlega weryfi-
kacji zaréwno na etapie oceny projektu do
finansowania ze srodkow UE, jak rowniez na
etapie realizacji projektu.

dy to wtasciwy program pomocowy moze
okreslic inne daty. Wtasciwym miejscem
na ostateczne wskazanie obowigzujacego
okresu kwalifikowalnosci jest jednak umo-
wa o dofinansowanie.

Po rozpoczeciu realizacji projektu wery-
fikacji zostaja poddane faktyczne wydat-
ki w jego ramach. Takie sprawdzenie moze
mie¢ miejsce w procesie oceny wnioskow o
ptatnos¢ czy na przyktad podczas kontroli
realizowanych przez wyznaczone instytucje.
Podczas weryfikacji wnioskow o ptatnosc kon-
troli podlega¢ moga deklarowane zestawie-
nia wydatkow oraz dokumenty pierwotne,
jak faktury, protokoty odbioru, czy wyciagi
bankowe a takze inne dowody ksiegowe.

«— Zakres kwalifikowalnosci wydatkéw

Zakres kwalifikowalnosci wydatkow
na poziomie Unii Europejskiej

na poziomie krajowym (program
operacyjny)

Zakres kwalifikowalnosci wydatkow
beneficjenta okreslony w umowie

Przygotowanie projektu wiaze sie z okre-
sleniem szczegotowych kategorii kosztow
planowanych do wspotfinansowania ze $rod-
kow UE, zgodnie z programem operacyjnym,
szczegOtowym opisem osi priorytetowej,
wytycznymi wtasciwego programu opera-
cyjnego i innymi dokumentami. Refundacji
podlegaja wytacznie wydatki uwzglednione
w zaakceptowanych umowach o dofinanso-
wanie.

Kwalifikowalnos¢ kosztow podlega
weryfikacji zaréowno na etapie oceny
projektu do finansowania ze srodkow
UE, jak rowniez na etapie realizacji
projektu.

Ponadto kwalifikowalnos¢ jest rowniez
rozpatrywana w kontekscie czasowym. Mo-
ment poniesienia wydatku jest kluczowy
z punktu widzenia dopuszczalnego okresu
kwalifikowalnosci. Generalnie okres ten
liczy sie od 1 stycznia 2007 do 31 grudnia
2015 roku. Odrebnie jest on okreslany dla
projektow objetych pomoca publiczna, kie-

Kwalifikowalnosci podlegaja nie tylko po-
niesione wydatki, lecz rowniez pewne spe-
cyficzne kategorie przeptywow finansowych
projektu, jak np. amortyzacja czy wktad
niepieniezny (szczegolnie czesto spotykane
w projektach naukowo-badawczych). Odpisy
amortyzacyjne moga byc brane pod uwage
jedynie od tych inwestycji, ktore nie byty
zakupione z udziatem dotacji krajowej czy
unijnej, za$ wspomniana inwestycja jest
niezbedna do realizacji projektu.

Nalezy pamieta¢, iz kwalifikowalnos¢
odnosi sie to réwniez do wtasciwej reali-
zacji samego projektu. Sposob wyboru wy-
konawcow, czy przestrzeganie regut zwiaza-
nych np. z zagadnieniami wptywu projektu
na srodowisko naturalne to istotne zagad-
nienia, ktdre musza byc starannie brane pod
uwage podczas realizacji projektu.

Kazdy beneficjent musi wiec do zagadnie-
nia kwalifikowalnosci podchodzi¢ niezwykle
uwaznie, majac na wzgledzie potencjalne
konsekwencje wykrycia nieprawidtowosci.

Przemystaw Gorgol
Ilustracje z archiwum autora
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Rozwdj cywilizacji to zmiany. Bardzo widocznym ich przejawem jest architektu-
ra - ewolucja form budynkow, przestrzeni zielonych czy urbanistycznej tkanki mia-
sta. Zmiany to rowniez biznesowa szansa, czego przyktadem mogq by¢ nowe firmy
z branzy projektowej powstate w ramach , Szkoty Przedsiebiorczosci UJ - Innowacje
i biznes” koordynowanej przez CITTRU oraz Wszechnice UJ.

Architektura zmystéw

Coraz bardziej popularna staje sie idea
marketingu sensorycznego, zaktadajaca,
ze kazdy z nas odbiera oferte wszystkimi
zmystami. Recepta na skuteczne zbudowa-
nie rozpoznawalnej marki jest wiec zaan-
gazowanie wszystkich emocji klienta. We
wspotczesnym swiecie architektura krajo-
brazu i wnetrz to wiec co$ wiecej niz wy-
raz estetycznych pragnien to réwniez ele-
ment strategii biznesowej. W tym ujeciu
szansa ha dotarcie i przyciagniecie klienta
jest wykorzystanie nowych rozwiazan desi-
gnerskich, a co za tym idzie rosnacy poten-
cjat rynkowy branzy projektowej.

Wsrod najczesciej wpisywanych w wy-
szukiwarce Google zapytan ofertowych naj-
popularniejsze dotycza budownictwa, aran-
zacji wnetrz i zieleni. Popyt na konkretne
ustugi stwarza szanse na biznes . Sposrod 39
nowych firm, powstatych w 2009 r. w ramach
projektu ,,Szkota Przedsiebiorczosci UJ -
Innowacje i biznes” - CITTRU oraz Wszech-
nice UJ - sporag grupe tworza przedsiebior-
stwa zajmujace sie architektura miejska,
krajobrazu, aranzacja wnetrz, produkcja
matych form oraz zastosowaniem nowocze-
snych technologii w obstudze budynkow.

B T T w S
South Korean Toilet-shaped House
Zrédto: www.square-mag.co.uk

Rynkowy potencjat
krajobrazu

Architektura krajobrazu jest bardzo mto-
dym kierunkiem w Polsce. Zdaniem tukasza
Dabrowskiego, pomystodawcy i tworcy Au-
torskiego Studia Architektury Krajobrazu
BUM, a zarazem zdobywcy dotacji w ra-
mach Szkoty Przedsigbiorczosci UJ - ,,Zato-
Zenie firmy dziatajgcej w tym kierunku jest
samo w sobie innowacyjne, bo brakuje pro-
fesjonalnych ustug tego typu w Polsce”.

Jaki wiec zakres ustug moze zawierac
oferta architekta krajobrazu? Aranzacje

=

ogrodow lub tarasow, przestrzen ogrodow
otaczajacych domy czy duzych dziatek
przy rezydencjach, projekty ogrodkow ka-
wiarnianych, skweréw - to tylko niektore
z ustug typowych dla tej branzy. Architektu-
ra krajobrazu to rowniez mniejsze formy np.
projekty altan, ogrodzen, oczek wodnych
i ciagow komunikacyjnych. W przysztosci,
w ofercie studia BUM znajdzie sie rowniez in-
ternetowy Katalog Elementow Ogrodowych
pozwalajacy na samodzielne aranzowanie
ogrodu, wstepna wizualizacje, ktorej osta-
teczny szlif nada profesjonalny architekt.

Ekotrendy

Wspotczesna architektura musi by¢ row-
niez funkcjonalna oraz spetnia¢ standardy
ekobudynku. Odpowiedzia na rynkowe
wymagania sa m.in. niezalezne systemy
zasilania dla domoéw, jachtéow, urzadzen
telekomunikacyjnych takie jak oferowane
przez firme SKAWEX - kolejnego z finalistow
projektu ,Szkota Przedsiebiorczosci UJ”.
»Systemy zapewniajq stabilne dostawy
energii przez caty rok i w zaleznosci od
konfiguracji zestaw dostarcza okoto 200 -
700 kWh energii miesiecznie” - zapewnia
wtasciciel firmy SKAWEX. Warto dodac¢, ze
mm zastosowanie paneli stonecznych czy
matych elektrowni wiatrowych pozwa-
la znacznie zredukowac dos¢ spore
koszty energii elektrycznej.

Dzigki zaawansowanej instalacji
elektronicznej (ISE) dziataja tez inne
pro-ekologiczne systemy. ,,ISE pozwa-
la zaoszczedzi¢ nawet 40% kosztow
§ ogrzewania domu, dzigki np. zamknie-
¢ Ciu grzejnikow w pomieszczeniach nie-
| uzytkowanych z chwilqg, gdy zostanie
otwarte okno czy tez obnizeniu tempe-
ratury w godzinach nocnych. Latem ISE
dzieki wspotpracy ze stacjq pogodowqg
podgrzeje wode w basenie do wymaganej
temperatury” - informuja pomystodawcy
firmy HomelQ. Technologia zastosowana w
inteligentnych budynkach pozwala nie tylko
zoptymalizowac zuzycie energii i zapewnic
komfort, gwarantuje réwniez bezpieczen-
stwo informujac o kazdym potencjalnym
zagrozeniu. ,,System nie pozwoli np. na
zgaszenie swiatta w sypialni, poki wszystkie
drzwi nie zostang zamkniete” - dodaja wta-
sciciele HomelQ. Jest efektywny, ekologicz-
ny i niestety nie dla kazdego odbiorcy. Tech-
nologia ISE jest obecnie dostepna raczej dla
zamozniejszych klientow.

Edyta Gizycka, CITTRU

MALOPOLSCY NAUKOWCY
W MALOPOLSKICH FIRMACH

Jestes mtodym pracownikiem nauko-
wym uczelni matopolskich, posiadasz
stopien doktora, pragniesz wykorzystac
swoja wiedze w praktyce, poznac¢ srodo-
wisko biznesu, a przy tym uzyska¢ dobre
wynagrodzenia (do 3500 zt/miesiecznie)? -
wez udziat w projekcie stazowym ,Wiedza
i praktyka - klucz do sukcesu w biznesie”.

Konkurs jest realizowany przez Cen-
trum Innowacji Transferu Technologii
i Rozwoju Uniwersytetu (CITTRU), Akade-
mie Gorniczo-Hutnicza w Krakowie, Cen-
trum Transferu Technologii Medycznych
Park Technologiczny w Krakowie oraz
Matopolska Agencje Rozwoju Regionalne-
g0, W oparciu o finansowanie ze srodkow
Programu Operacyjnego Kapitat Ludzki.

Badania przeprowadzone przez MNiSW
i UMWM na terenie Matopolski, wykazaty, ze
tylko 11,5% firm wspdtpracuje z osrodkami
badawczo-rozwojowymi, jedynie 8% pracow-
nikow naukowych posiada doswiadczenie
wspotpracy z przedsiebiorstwem z branzy.

Gtownym zatozeniem projektu jest wta-
Snie  wzmocnienie pozycji pracownikow
naukowych na rynku pracy, poprzez udziat
w stazach w matopolskich firmach. W ten
sposob naukowiec wykorzystuje swoja
wiedze teoretyczng w praktyce, a przy
tym zdobywa doswiadczenie z zakresu pro-
cesow produkcyjnych i technologicznych
zachodzacych w gospodarce. Przedsie-
biorstwo dzieki wspotpracy z naukowcami,
ulepsza lub wprowadza nowe technologie
i rozwiazania przez co staje sie interesu-
jace na rynku. Staz moze trwac od 2 do 6
miesiecy, za co bedzie wyptacane wynagro-
dzenie w wysokosci 3 500 zt/miesiac.

Pierwsza edycja programu stazy rusza
wiosng 2010. Szczegétowe informacje juz
wkrotce na: www.cittru.uj.edu.pl

Nauka <> Biznes

Tomasz Gancarczyk - Naukowiec [Specjalista od
mnozenia]
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 Zastosowanie angiotensyny (1-9),
dr Pawet Wotkow, prof. Ryszard
Korbut, Wydziat Lekarski Collegium
Medicum

« Katalizator do niskotemperaturowe-
go dopalania czgstek sadzy
i sposob wytwarzania katalizatora
do niskotemperaturowego dopalania
czgstek sadzy, Zesp6t prof. Zbignie-
wa Sojki, Wydziat Chemii

» Nowe zastosowanie pochodnych
2-pirolidonu, dr Rafat Olszanecki,
dr Beata Bujak-Gizycka,
prof. Ryszard Korbut, Wydziat
Lekarski Collegium Medicum

» Wysokowydajny promotor ekspresji
w komorce bakteryjnej, konstrukt
genowy, wektor, transformant, syste-
my ekspresji i sekrecji heterologicz-
nego biatka oraz ich zastosowania
dr Grzegorz Dubin, dr Benedykt
Witadyka, Wydziat Biochemii, Biofizy-
ki i Biotechnologii

Biuletyn NIMB
Nauka, Innowacje, Marketing, Biznes

Wydawany 3 razy w roku.

Wydawca: Centrum Innowacji, Transferu
Technologii i Rozwoju Uniwersytetu (CITTRU)
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(CHZT) —Politechnika Lubelska
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Wiedza jest towarem. Takim samym
jak czekolada, pampersy, kawa, proszki
do prania, napoje czy podpaski. | dlate-
go, by ,,sprzedac¢” nauke potrzebne jest
takie samo postepowanie jak w przypad-
ku towaréw codziennego uzytku. Marke-
ting, promocja, reklama, moze czasem
przecena.

NAUKA: TOWAR, CENA, KOSZT

Moéwiac o ,,sprzedazy” nauki mam na
mysli jej upowszechnienie, dotarcie do od-
biorcy, przekonanie go o tym, ze dla jego
wtasnego dobra warto sie nauka zaintere-
sowac, nauczy¢ czego$S nowego. Mowiac
0 ,sprzedazy” nauki mam na mysli takze
stworzenie lobby pronaukowego, przekona-
nie decydentow, ze na nauke warto wydac
pieniadze podatnikow.

»oprzedaz” nauki mozna takze potrakto-
wac dostownie. Towarem jest wiedza. Ceng
- koszt jej zdobycia przez odbiorce. Ten
koszt to nie tylko zakup ksigzki czy abona-
ment za telewizje kablowa. Najcenniejszy
jest wysitek odbiorcy w celu przyswojenia
sobie tej wiedzy.

Wiktor Niedzicki na Spitsbergenie,
fot. archiwum autora

monii lub w operze nalezy do kregu kultu-
ry wysokiej, jest zatem roéwniez ,,dobrem
wyzszego rzedu”. Artysci wiedza jednak, ze
musza zabiegac¢ o swoich odbiorcow. Styn-
ny koncert trzech tenorow, wystepy skrzy-
paczki Vanessy Mae lub Annie Sophie Mutter
i wielu innych ,,medialnych” solistow przy-
ciagaja tysiace widzow nawet do pustawych
czasami sal (Inny przyktad: w cotygodnio-
wym, rozrywkowym wydaniu krakowskiej
Gazety Wyborczej ponad 4 strony zajmu-
ja reklamy teatrow. Czy to upadek Sztuki?
A moze jej normalne

Tak jak w przy- a
padku innych dobr
wysoki koszt zwykle
pozwala nam zdo-
by¢ towar najwyz-
szej jakosci, np.
wiedze na poziomie
uniwersyteckim. Ar-

Jak promowac¢ nauke?
Jak promowac innowacje?

Zapraszamy na spotkanie (wyktad i dyskusja)
z Wiktorem Niedzickim

23.03.2010, godz. 14.00
Auditorium Maximum UJ, Krakow
rejestracja: www.cittru.uj.edu.pl

) istnienie we wspot-
czesnym Swiecie? -
przyp. red.).

Dzi§ wciaz jeszcze
nie umiemy i nie chce-
my sie reklamowac.
Iwtaszcza w Swiecie
nauki. Bardzo rzad-

tykuty na poziomie

ko kto$ mowi dobrze

pism tzw. bulwa-
rowych wymagaja znikomego wysitku, ale
tez daja tylko slad, wrecz namiastke wie-
dzy. Wiadomo, ze artykut np. w ,Swiecie
nauki” dla niespecjalisty jest dos¢ trudny
w rozumieniu. To samo odkrycie opisa-
ne w popularnej gazecie bedzie tatwym
do czytania zbiorem ciekawostek. Tylko.
To wtasnie stosunek ceny do jakosci produk-
tu. Niestety, nie jestesmy w stanie zmienic¢
odbiorcéw. Probujmy zmienic siebie.

Autorzy moga zatem wtozy¢ wiecej wysit-
ku w przygotowanie tekstu, w jego uprosz-
czenie, w uatrakcyjnienie, w ten sposob
sprzedadza swoj znakomity towar po nizszej
(dla odbiorcy) cenie. Sami zyskuja na tym
wiekszg liczbe ,klientow” - to tez analogia
z rynkiem dobr powszechnego uzytku.

CZY UMIEMY SPRZEDAWAC NAUKE?

Niejednokrotnie jestem przekonywany,
ze ,nauka jako dobro wyzszego rzedu
nie wymaga reklamy”. Przypus¢my przez
chwile, ze jest to prawda. Wydaje mi sie,
ze rownie muzyka prezentowana w filhar-

Publikacja wspdéffinansowana
przez Unie Europejska w ramach

Europejskiego Funduszu Spotecznego

o sobie. Jako dzien-
nikarz promujacy osiagniecia polskiej nauki
w TVP S.A. mam z tym wiele ktopotow. Cze-
sto wielcy tworcy wrecz nie chca sie poka-
zac, boja sie posadzenia o ,,reklamiarstwo”.

Duch gospodarki rynkowej wymaga jednak
przetamania wieloletnich nawykow. Wystar-
czy popatrze¢ na reklamy. Widac, ze rekla-
mowane sa takze najlepsze wyroby. Dotyczy
to nawet tzw. dobr luksusowych, a stosowane
srodki techniczne i wykorzystywane pomysty
sg czesto naprawde genialne. Przez grzecz-
nos¢ nie wspomne nawet o naktadach finan-
sowych idacych w miliony dolarow.

Juz parokrotnie wspominatem, ze w wa-
runkach rynkowych informacja czy wiedza
jest towarem i podlega takim samym zasa-
dom rynkowym jak inne produkty. W sytu-
acji nadprodukcji to producent musi zare-
klamowac swoj towar.

Ciag dalszy w nastepnym numerze.

Wiktor Niedzicki

www.wiktorniedzicki.pl
Tekst ten ukazat sie takze w publikacji wydawnictwa Ambernet
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