Science 4Business

Dziatania:

1.

Dziatanie nr 1 - Mapowanie potencjatu organizacji badawczych obejmujgce w szczegdlnosci:
a) mapowanie potencjatu badawczego do prowadzenia wspdlnych projektéw badawczych
w konsorcjach przemystowo-naukowych, oraz realizacji ekspertyz, zlecer B+R z przemystu,
b) mapowanie i wstepna selekcja istniejacych wynikéw badan (technologii, wynalazkéw,
itd.) pod katem procesu komercjalizacji posredniej i bezposredniej, w tym badanie statusu
witasnosci intelektualnej,

c) udostepnianie informacji o potrzebach rynku zespotom naukowym na etapie planowania
prac B+R.

Metodyka:

Istota: Doswiadczenie Lidera i wspdlna praca brokeréw pozwolg na maksymalizowanie efektu
synergii konsorcjum m.in. w procesie identyfikowania projektéw badawczych w konsorcjach
przemystowo-naukowych, selekcji wynikow badan pod katem komercjalizacji posredniej

i bezposredniej oraz w zakresie inspirowania badaczy wiedzg o potrzebach rynku

1)

Wspodlna metodyka uproduktowienia wynikdw badan podstawowych w lifescience =
otwarta dyskusja o wynikach badan i posiadanych kompetencjach unikalnych zespotow w
kontekscie potrzeb rynku i zachowan nabywcéw oraz konkurentéw, z udziatem badaczy z
innych dyscyplin oraz w bliskim dialogu z biznesem na wczesnym etapie, pozwalajaca na
kreatywne przekucie wynikéw badan instytutow w wartosciowe i realistyczne koncepcje
nowych produktow i ustug (metodyka rozwinieta i doskonalona przez okres 4 lat przez
spotki celowe UMK oraz UEP).

Zbudowanie panelu polskich i miedzynarodowych firm biomedtech wspétpracujacych
blisko z konsorcjum przez caty okres trwania projektu i po jego zakonczeniu
(wykorzystanie kontaktow PSC i PAN). Ciggly dialog z menedzerami nt. potrzeb i luk
rynkowych (pogtebione wywiady indywidualne stacjonarne i zdalne, tematyczne grupy
fokusowe podczas konferencji, dyskusje mailowe). Wyniki przekuwane w "rekomendacje
z rynku dla naukowcédw" przekazywane jako opracowanie inspirujagce do rozwijania
aplikacji biznesowych prowadzonych badan (obecnych i przysztych).

Opracowanie Systemu Oceny Atrakcyjnosci Rynkowej Wynikéw Badan IMPACT-T.
Wielokryterialna analiza obejmujaca identyfikacje mocnych i stabych stron wynikéw badan
oraz szans i zagrozen rynkowych, a takze badanie czynnikdw zewnetrznych, ktére moga
wptywaé na skutecznos$é komercjalizacji + benchmarking proponowanych rozwigzan z
istniejacymi rozwigzaniami na rynku +identyfikacja mozliwosci patentowych dla wynikéw
badan + szybka ocena postrzeganej atrakcyjnosci koncepcji przez rynek (B2B i B2C).

Oprocz powyzszych, autorskich rozwigzan wspdlnych, brokerzy realizowaé bedg
sprawdzone i potrzebne rozwigzania klasyczne, m.in. w zakresie organizacji spotkan nauka
- biznes (spotkania profilowane, dla konkretnych grup przedsiebiorcéw, realizowane przy
okazji targdw oraz w ramach wizyt w firmach) w celu zmapowania zapotrzebowania
przedsiebiorcéw na rozwigzania z nauki. Powstanie ponadto baza kontaktéw biznesowych
dla catego konsorcjum, stanowigca zrédto informacji dla

kazdego z cztonkdéw (wspdine korzystanie i wzajemne zasilanie bazy).

2. Daziatanie nr 2 - Marketing oferty technologicznej i badawczej, w tym:
a) przygotowywanie ofert technologicznych oraz badawczych,



6)

b) tworzenie lub prowadzenie/rozwéj otwartych baz danych zawierajagcych w szczegélnosci
oferty technologiczne i badawcze,

c) udziat w wydarzeniach/imprezach oraz organizacja wydarzeri/imprez w celu promocji
oferty jednostek naukowych dla gospodarki oraz wzmacniania ich wspoétpracy w transferze
technologii,

d) prowadzenie negocjacji z potencjalnymi nabywca mi oraz zawieranie uméw badawczych.

Zbudowanie kompletnej narracji (ofertowego storytellingu) w zakresie oferty, ktéra faczy
potencjat 3 uznanych instytutow badawczych PAN z jedng z najskuteczniejszych w kraju
uczelnianych spotek celowych, celem wykreowania marki konsorcjum generujgcego potrzebne
i dobrze przygotowane innowacje z zakresu biotechnologii medycznej. Tak powstanie wspdlna
oferta oraz baza ofert, jakie mogg by¢ kierowane na rynek i komercyjnie $wiadczone. To
wiasciwie skomponowana oferta, ktéra wykazuje zrozumienie potrzeb klienta, stanowi
podstawe do skutecznej komercjalizacji. Niemal kazde z dziatarn komercjalizacyjnych bedzie
korzystato z tak wypracowanego repozytorium dokumentéw czy dokumentu zbiorczego.
Prowadzone przez skonsolidowane dziatania brokerdw zbudowanie efektywnej listy
kontaktowej do 100+ menedzerdw lifescience z kraju i ze $wiata w celu biezgcego docierania z
informacjami o pracach konsorcjum i efektach czgstkowych (LinkedIn + mailing + poczta
tradycyjna + sprinty on-line). Ta aktywnos¢ powinna budowac niepubliczng, ale ulokowang na
rynku Swiadomos¢ istnienia, funkcjonowania, profilu i potencjatu konsorcjum. Ponadto bedzie
stanowic¢ narzedzie do weryfikacji tzw. zaktadéw (ang.: bet) technologicznych, produktowych i
rynkowych oraz stanowi¢ pierwszg linie stycznosci z rynkiem.

Przez wyjazdy brokerdw i ich stycznos$é z rynkiem, organizowanie spotkan z organizacjami

pracodawcow w PL i na Swiecie nt. mozliwosci inwestycyjnych i wdrozeniowych w zwigzku z

dziatalnoscig konsorcjum.
Wspdlna obecnos¢ konsorcjantéw na krajowych i miedzynarodowych targach i imprezach
branzowych.
Zorganizowanie w ramach projektu 2 duzych, wydarzen biznesowych dla partneréw
rynkowych konsorcjum (wykorzystanie kontaktéw biznesowych PSC oraz zbudowanych relacji
z Grupg MTP i BioForum - mozliwos¢ organizacji wydarzen podczas duzych imprez targowych
MTP). Bedg one miaty na celu przedstawienie innowacyjnych rozwigzan cztonkéw konsorcjum
opracowanych w ramach projektu, zaréwno w formule prezentacji, jako demosceny.
Przewidziane sg liczne formy interakcji w celu pobudzenia netwokingu (jak speed meeting oraz
aktywne dziatania brokeréw wsréd zaproszonych gosci).

Przygotowanie zunifikowanej komunikacji wizualnej, sktadajgce sie z pakietu tresci graficznych
i formatéw wideo - dynamicznych, 3-minutowych spotédw z naukowcami np. zastosowania
wynalazku i jego wykorzystanie w social media oraz kontaktach indywidualnych. Dla potrzeb
komunikacji wizualnej zostanie wypracowany szablon graficzny wykorzystujacy najnowsze
trendy w tym badanie metodami kognitywistycznymi kontekstowej skutecznosci (performance)
tresci. Kazdy z wypracowanych komunikatow bedzie poprzedzony dziataniami z dziedziny
product discovery i metodycznym doborem jezyka prezentacji i ksztattowaniem jezyka korzysci
wiasciwie dobranym do grupy docelowej. Wychodzimy z zatozenia, ze projekty naukowe muszg
komunikowac sie jezykiem profesjonalnym, lecz przede wszystkim dostosowanym do odbiorcy.
Dziatanie to bedzie skoordynowane z warsztatami w dziedzinie prezentacji (opisanymi w
Dziataniu 4), tak by zachowa¢ wewnetrzng spdjnosc oraz rynkowgq skutecznosc.
Nawigzanie bezposredniego kontaktu z dziennikarzami z co najmniej 10 krajowych i
zagranicznych tytutéw branzowych (zwigzanych z biomedycyng) ma na celu biezgce
informowanie o postepach prac konsorcjum. W ramach tego dziatania generowane bedg tresci
na wytgcznosé.
Aby profesjonalizowac te inicjatywe, planowane jest utworzenie specjalnego stanowiska, ktére
potaczy kompetencje specjalisty ds. komunikacji (marketingu) z gtebokim zrozumieniem



warstwy merytorycznej. Dzieki temu mozliwe bedzie stosowanie wartosSciowej, rzeczowej
komunikacji, ktéra jednoczesnie bedzie przystepna dla odbiorcy. Dziatania powinny byé mocno
nacechowane tzw. content marketingiem, czyli budowaniem rynkowego zauwazenia poprzez
dzielenie sie wiedzg i doswiadczeniami w formie komunikatéw prasowych, m
popularnonaukowych publikacji oraz komentowania biezgcych wydarzen.

7) Prowadzona przez brokerdw projektu prezentacja obszarow badawczych konsorcjum na forum
Agencji Badan Medycznych celujgc w tematach terapeutycznych z jednoczesnym wskazaniem
mozliwosci odpowiedzi w dziedzinie medycyny translacyjnej.

8) Nawigzanie wspétpracy z punktem Kontaktowym Sponsora w Agencji Badar Medycznych celem
promocji konsorcjum przed os$rodkami badawczymi firm farmaceutycznych. Dziatanie
uzupetnione wiedzg z zakupionych ekspertyz i raportéw powinno pozwoli¢ na celne
pozycjonowanie oferty — zaréwno kazdego z konsorcjantéw jak i nowo powotanych spétek
odpryskowych.

Dziatanie nr 3 — Prowadzenie badan przemystowych i eksperymentalnych prac rozwojowych w
odniesieniu do wynikow badan o zidentyfikowanym potencjale komercyjnym:

a) prace w zakresie podnoszenia gotowosci technologicznej: stworzenie lub udoskonalenie (w tym
design) prototypu, testy laboratoryjne, badania na zgodnos¢ z norma (certyfikacja), demonstracja w
warunkach zblizonych do rzeczywistych, dostosowanie wynalazku do potrzeb zainteresowanego
nabywcy, rynku,

b) prace w zakresie podnoszenia gotowosci ekonomicznej: przygotowywanie projektow
komercjalizacji wyselekcjonowanych wynikéw badan, zawierajgcych — w zaleznosci od potrzeb -
takie elementy, jak np.: analiza potencjatu rynkowego, analiza zastosowan technologii, analiza
innowacyjnosci i korzysci ze stosowania technologii, analiza poziomu gotowosci wdrozeniowe;j
zgodna z BRL oraz TRL, analiza barier wejscia na rynek i rozwigzan konkurencyjnych, status wtasnosci
intelektualnej, identyfikacja docelowych branz i potencjalnych nabywcéw technologii, wycena.

W zakresie podnoszenia gotowosci ekonomicznej wynikéw badan o zidentyfikowanym potencjale
komercyjnym, Systemu Oceny Atrakcyjnosci Rynkowej Wynikow Badan IMPACT-T (opisany w Dziataniu
1) poszerzony zostanie m.in. o:

* organizacje sesji z grupami docelowymi (np. lekarze, pacjenci, menedzerowie ds. zdrowia) w celu
uzyskania opinii na temat planowanych zastosowan wynikéw badan,

* przeprowadzenie pilotazowych badan rynkowych w celu walidacji koncepcji oraz szybkiego zbierania
informacji zwrotnych od uzytkownikéw,

* identyfikacje i ocene potencjalnych ryzyk zwigzanych z wdrozeniem wynikéw badan na rynek.

Dziatanie nr 4 — Dostep do wiedzy i rozwéj narzedzi dla zespotéw zaangazowanych w transfer
technologii w szczegdlnosci:

a) pozyskiwanie dostepu do wiedzy w zakresie komercjalizacji, rynkdw i wspétpracy z gospodarka,
np. raporty, sprawozdania, opracowania, dostep do baz danych,

b) wdrazanie systemow do zarzadzania wtasnoscia intelektualng, komercjalizacjq i wspotpracy z
gospodarka w jednostce naukowe;.

Cele jakie konsorcjum planuje osiggna¢:

1.Zbudowanie wspodlnego Centrum Rozwoju Kompetencji Brokerskich w Lifescience dla oséb
Merytorycznych zatrudnionych u wszystkich konsorcjantéw, w potaczeniu wiedzy i metodyk
PANIPSC. Zapraszanie uznanych ekspertéw ze swiata do prowadzenia warsztatow stacjonarnych i
online.

2. Rozszerzenie warsztatu pracy brokeréw o ¢wiczenia z zespotami naukowymi w zakresie
prezentacji projektéw w sytuacjistresu i braku czasu oraz z zakresu elegancji w ubiorze biznesowym.



3. Wspodlne dotarcie i negocjacje cenowe z najlepszymi osrodkami analitycznymi w UE w zakresie
analiz rynkéw, wycen, analiz prawnych.

4. Wspolne zbudowanie zasobu kadr menedzerskich do przysztych spin-offéow i produktéw
instytutéw dzieki wykorzystaniu dostepu do naukowcoéw z innych dziedzin UMK i pozostatych uczelni
ze spotek celowych PSC.

5. Nawigzanie wspétpracy z zagranicznymi jednostkami transferu technologii w obszarze lifescience
w celu zidentyfikowania najlepszych praktyk funkcjonowania i wdrazania systemoéw do zarzadzania
witasnoscig intelektualng, komercjalizacjq i wspoétpraca z gospodarka w jednostce naukowe;.

6. Zbudowanie wspodlnego centrum rozwoju kompetencji w realizacji badan w obszarze GLP,

procedur GMP, QC celem utatwienia wspétpracy w tym obszarze z przedsiebiorstwami, zaréwno
krajowymi jak i zagranicznymi.

Podejmowane czynnosci dla realizacji celow tego dziatania:

1) Planowany jest zakup dostepui wprowadzenie do uzycia narzedzi do zarzgdzania wiedzg,
takich jak platforma Patsnap, co moze znaczgco wptynac na jako$é pracy konsorcjum.
Patsnap to narzedzie, ktore umozliwia dostep do danych z zakresu wtasnosci intelektualnej
(IP), takich jak patenty, publikacje naukowe, analizy rynkowe i dane konkurencyjne.
Konsorcjum moze korzysta¢ z Patsnap do szybkiego uzyskiwania informacji na temat
istniejacych rozwigzan, trendéw i nowosci w dziedzinie B+R a dzieki temu lepiej zrozumie
otoczenie i podejmie trafniejsze decyzje.

2) Zostanie zakupione i dostosowane (lub zlecone na zamdwienie)oprogramowanie taczgce
istotne dla sposobu pracy i kontekstu cechy systemoéw klasy CRM i PMS.

3) Warsztaty z umiejetnosci miekkich skierowane do naukowcéw oraz o0sdéb
odpowiedzialnych za komercjalizacje, skupiajgce sie na nowych cho¢ niezbednych
umiejetnosciach, takich jak metodyki zarzgdzania projektami B+R, efektywnej sprzedazy,
pracy nad wizerunkiem(marki osobistej i identyfikacji wizualnej projektu)

4) Planowane jest utworzenie repozytorium referencyjnych dokumentéw, takie jak wzory
umow, polityki bezpieczenstwa, regulaminy, procedury itp. Dzieki temu kazda spotka spin-
off moze korzystaé z tych samych standardéw (jak w modelu korporacyjnym) a dzielone
bedzie doswiadczenie



