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1l Streszczenie

Zachodzqce zmiany na rynku globalnym, nacisk na komercjalizacje wynikéw B+R, wzmagajqg konkurencyjnos¢
i wymuszajq wdrazanie marketingowego sposobu kierowania dziatalnosciq réwniez jednostek naukowo-bada-
wczych, ktore traktowane jako swoiste przedsiebiorstwa, oferujq na zasadach komercyjnych wyniki zrealizowa-
nych badan naukowych.

Istotnym wsparciem dla skutecznej realizacji procesu komercjalizacji wynikéw B+R jest odpowiednie przygoto-
wanie i przeprowadzenie dziatarn upowszechniania innowacyjnych rozwiqzan, ktore oparte na regutach marke-
tingu podnoszq prawdopodobienstwo sukcesu wdrozenia rynkowego. Na dziatania upowszechniania sktadajqg
sie wszelkie czynno$ci zmierzajgce do zainteresowania odpowiednich osob, przedsiebiorstw lub instytucji wyni-
kami prac B+R, przedstawienia mozliwosci ich wykorzystania oraz korzysci jakie niesie ich aplikacja w gospo-
darce. Upowszechnianie wymaga wskazania rynku docelowego, sformutowania wtasciwego przekazu dla da-
nego segmentu rynku, wybrania najbardziej skutecznych sposobdw dotarcia do zidentyfikowanych w procesie
segmentacji grup potencjalnych odbiorcéw czy efektywnego zrealizowania zamierzonych dziatah marketingo-
wych.

Opracowany i wdrozony z powodzeniem w Instytucie Technologii Eksploatacji — Panstwowy Instytucie Badaw-
czym, z siedzibq w Radomiu systemu dziatan upowszechniania innowacyjnych rozwigzan, wspomaga zarzqdza-
nie wynikami prac B+R, wplywa na rozwéj wspotpracy pomiedzy Instytutem a podmiotami gospodarczymi za-
interesowanymi wdrazaniem innowacji. Ponadto umozliwia on prowadzenie systemowych dziatar zwigzanych
z promocjq innowacyjnych technologii produktowych i procesowych powstajgcych w ITeE — PIB. W efekcie je-
go stosowania tworzone i rozwijane sq projekty o charakterze biznesowym, usprawniajqgce proces komercjaliza-
cji rozwigzan technologicznych, skutkujgce dostarczeniem nowego produktu, nowej technologii na rynek.

Stowa kluczowe: zarzqdzanie produktem, innowacyjno$é, rozwiqzanie technologiczne, komercjalizacja,
instytut naukowo-badawczy
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SYSTEM FOR THE DISSEMINATION OF INNOVATIVE TECHNOLOGICAL
SOLUTIONS AT AN R&D INSTITUTE

The changes in the global market and the emphasis on the commercialization of R&D results, boost
competitiveness and decide on the necessity to implement a marketing approach towards the organisation
and management of the business activity, including that of research institutions, which being treated as
a unique kind of enterprises, make the results of their research commercially available.

An important factor supporting effective commercialisation of research results is a proper preparation and
execution of promotion activities, which based on the rules of marketing, increase the likelihood of success
of implementation of innovative solutions on the market. The dissemination activities comprise all activities
aimed at raising the interest of the public (i. e. users, enterprises, institutions) in the results of R&D works,
and focused on presenting the possibilities and benefits of their practical application. In order for the
innovations to be diffused, target markets need to be specified, media most relevant for a given sector of
the market need to be selected together with the most effective ways of reaching out to the target groups
identified in the market segmentation process, and an effective marketing campaign needs to be launched.
The system for the dissemination of innovative solutions developed and implemented at the Institute for
Sustainable Technologies — National Research Institute in Radom (Poland) (ITeE — PIB), supports the
management of R&D results and stimulates networking between the Institute and entities involved in the
practical implementation of innovations. It also enables the execution of system tasks concerning
promotion of innovative product and process technologies developed at the ITeE — PIB. As a result of its
application, business projects, which improve the technology commercialization process resulting in new
products or technologies being brought to the market, are proposed.

Keywords: product management, innovation, technological solution, commercialization, R&D institute



marketing instytucji
naukowych i badawczych

Wprowadzenie

W gospodarce opartej na wiedzy, istotnym wsparciem dla skutecznej realizacji procesu ko-
mercjalizacji wynikéw B+R jest odpowiednie przygotowanie i przeprowadzenie dziatan upo-
wszechniania innowacyjnych rozwigzan, ktére oparte na regutach marketingu podnoszq praw-
dopodobienstwo sukcesu wdrozenia rynkowego. Na dziatania upowszechniania sktadajq sie
wszelkie czynnosci zmierzajqgce do zainteresowania odpowiednich oséb, przedsiebiorstw lub in-
stytucji wynikami prac B+R, przedstawienia mozliwosci ich wykorzystania oraz korzysci jakie
niesie ich aplikacja w gospodarce. Upowszechnianie nie ogranicza sie tylko do informowania
o istnieniu okreslonych materialnych rezultatow prac B+R. Wymaga wskazania rynku docelo-
wego, sformutowania wtasciwego przekazu dla danego segmentu rynku, wybrania najbardziej
skutecznych sposobdw dotarcia do zidentyfikowanych w procesie segmentacji grup potencjal-
nych odbiorcéw czy efektywnego zrealizowania zamierzonych dziatars marketingowych.

Celem artykutu jest przedstawienie dobrych praktyk z zakresu opracowanego i zaim-
plementowanego w Instytucie Technologii Eksploatacji — Panstwowy Instytucie Badaw-
czym (ITeE — PIB), z siedzibg w Radomiu systemu dziatan upowszechniania rozwigzan
innowacyjnych. Zaprezentowano przyktady stosowania systemu dziatan upowszechnia-
nia, jako niezbednej sktadowej procesu zarzqdzania innowacyjnymi produktami techno-
logicznymi, ktéry zostat zweryfikowany na kilkudziesieciu rozwigzaniach.

Proces zarzqdzania produktem (wynikami prac B+R)

Zachodzqce zmiany na rynku globalnym, nacisk na komercjalizacje wynikéw B+R,
wzmagaijq konkurencyjno$¢ i wymuszajq wdrazanie marketingowego sposobu kierowa-
nia dziatalnosciq réwniez jednostek naukowo-badawczych, ktére traktowane jako swo-
iste przedsiebiorstwa, oferujq na zasadach komercyjnych wyniki zrealizowanych badan
naukowych. Portfolio ich produktéw stanowig innowacyjne rozwigzania technologiczne,
ktore wymagajq innowacjinie tylko w zakresie techniki i technologii, ale dodatkowo
sprawnego i efektywnego modelu marketingowego wykorzystujgcego nowoczesne tech-
niki sprzedazy na scisle zdefiniowanych rynkach docelowych.

Kluczowymi czynnikami sukcesu procesu opracowania nowego produktu lub udo-
skonalenia juz istniejgcego produktu i wprowadzenia go na rynek, okreslanego w litera-
turze przedmiotu jako NPD (ang. newproduct development)' sq: technologia (warto$¢

IRG. Cooper, Stage-gate systems — A New Tool for Managing New Products, Business Horizons, 33 (3), 1990, p. 44-54,
http://dx.doi.org/10.1016/0007-6813(90) 90040-I.
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dodana technologii, redukcja kosztéw uzyskana dzieki zastosowaniu technologii), mar-
keting (spetnienie potrzeb klienta, czas produkgji, zysk, wielkos¢ udziatu w rynku), zarzg-
dzanieNPD i proceskomercjalizacji czyli etap wprowadzenia nowego produktu na rynek
(liczony jako warto$¢ zyskupowiekszonego o ewentualne dodatkowe inwestycje podijete
dzieki skomercjalizowaniu produktu)?.

Wsrod nich, za najistotniejszy uwaza sie zarzqdzanie NPD?, ktérego celem jest z jed-
nej strony zaproponowanie klientowi satysfakcjonujqcej oferty, z drugiej zapewnienie or-
ganizacji jak najwiekszych zyskow ze sprzedazy produktu.

Zarzqdzanie NPDsktada sie z czterech gtownych procesow*:

kreowania i realizacji produktu odpowiadajgcego zapotrzebowaniu rynku,

dopasowania modelu biznesowego do struktur i regut funkcjonowania rynku

z uwzglednieniem segmentéw docelowych,

dopasowania dziatan marketingowychdo regut i zasad konkurowania na danym rynku,

prowadzenia dziatan wzmacniajqgcych pozycje rynkowq podmiotow.

Pierwszym etapem w procesie zarzqdzania NPD jest kreowanie i realizacja produk-
tu odpowiadajgcego zgtaszanym potrzebom rynku. Prawdopodobienstwo sukcesu wdro-
zenia produktéw wzrasta, jezeli na powstanie innowacji ma wptyw nie tylko dziatalno$¢
B+R (,technologypush” czy ,science push”), ale pojawia sie zjawisko odwrotne tj. dzia-
talnos¢ B+R jest ksztattowana przez proces innowacyjny (,market pull”)’. Istotne jest
dopasowanie produktu do indywidualnych potrzeb zgtaszanych przez klientéw. Potrzeby
te powinny zosta¢ zidentyfikowane w procesie analiz rynkowych. Przeprowadzenie ba-
dan rynkowych powinno umozliwi¢ wypracowanie kierunkow i procedur dalszego udo-
skonalania produkt (jego rozwdj).

Drugim aspektem zarzqdzania NPD jest dopasowanie modelu biznesowego do
struktur i regut funkcjonowania na rynku z uwzglednieniem segmentéw docelowych.
Odpowiednio dobrany przez jednostke naukowo-badawczq model biznesowy w znacz-
nym stopniu wptywa na skutecznos¢ realizacji procesu wdrozenia, a przede wszystkim
na osiggniete wskazniki ekonomiczne (w tym finansowe). Model biznesowy jest pochod-

2J. My, G. Peng, Y. Tan, New product development in Chinese enterprise key successes factors managerial prospective,
International Journal of Emerging Marketing, 2 (2), 2007, p. 123-143, http://dx.doi.org/10.1108/17468800710739216,
10.11.2013, R.G. Cooper, The dimensions of industrial new product success and failure, Journalof Marketing, 43 (3), 1997,
s. 93-103.

SA. Mamaghani, I. Azad, Multiple Criteria Decision Making Technique in New Product Development Management, Jo-
urnal of Management Research, 4 (3), 2012, p. 85, http://dx.doi.org/10.5296/jmr.v4i3.1753, 10.11.2013.

4S. Mello, Customer — centric product definition. Key to Great Product Development, PDC Boston 2002, s. 63.

7 S.J. Kline, S. Rosenberg, An Overview on Innovation [in:] The Positive Sum Strategy. Harnessing Technology for Eco-
nomic Growth, ed. R. Landau, N. Rosenberg, National Academy Press, Washington 1986.
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ng znajomosci regut funkcjonowania rynku, dopasowania do jego struktur, a przede
wszystkim do rozpoznania i zweryfikowania potrzeb docelowych klientow.

Trzeciq waznq kwestiq w zarzqdzaniu NPDjest dopasowanie dziatan marketingowych
do regut i zasad konkurowania (koncentracja na wypracowaniu pozycji konkurencyjnej),
ktore we wspotczesnej gospodarce stanowiq jednqg z podstawowych przestanek funkcjo-
nowania kazdego podmiotu gospodarczego i determinujq jego pozycje konkurencyjng’.
Istotny element w tym procesie stanowi opracowanie, a nastepnie realizacja strategii
marketingowej, ktdra powstaje w oparciu o dokonanie segmentacji rynku oraz poznanie
potrzeb i wymagan konsumentow. Wskazane jest podejmowanie zaréwno: dziatan wize-
runkowych, ktére majq na celu przede wszystkim wzmacnianie marki jednostki naukowo-
-badawczej na arenie krajowej i miedzynarodowej, promowanie nowych produktéow na
konferencjach i sympozjach krajowych i zagranicznych oraz poprzez publikowanie artyku-
téw naukowych, jak i podejmowanie dziatann w ramach marketingu indywidualnego.

Ostatni obszar zarzqdzania NPD, prowadzenie dziatan wzmacniajgcych pozycje ryn-
kowq jednostki naukowo-badawczej, mozliwy jest poprzez monitorowanie poziomu za-
dowolenia klienta. Istotne jest takze informowanie klientéw o prowadzeniu prac nad
tworzeniem nowych generacji danego typu produktdw.

Zarysowane cztery procesy sktadajgce sie na zarzqdzanie NPD (wynikami prac
B+R) w jednostce naukowo-badawczej odzwierciedlajg wymiary perspektywy marketin-
gowej, jako przestrzeni dziatah upowszechniania. Upowszechnianie rozumiane jest jako
proces przekazywania merytorycznych, odpowiednio skonstruowanych informacji na te-
mat rozwigzania/produktu’. Dziatania upowszechniania petniq role integrujgcq, trans-
formuijqcq i spinajgcq wszystkie aspekty zwigzane z zarzqdzaniem produktem.

System dziatahn upowszechniania innowacyjnych rozwigzan technologicznych
jako element procesu zarzqdzania produktem w jednostce naukowo-badawczej

Celem systemowe] organizacjiprocesu zarzqdzania produktem wspierajgcym trans-
feru wynikéw badan naukowych do praktyki gospodarczejopracowanosystem dziatan

0B, Sojkin, Zarzqdzanie produktem w ustugach badawczych [w:] Marketing instytucji naukowych i badawczych, Prace In-
stytutu Lotnictwa nr 208, Wydawnictwa Naukowe Instytutu Lotnictwa, Warszawa 2010, s. 112.

73 ednym z narz¢dzi wspomagajacych prowadzenie dziataf upowszechniania jest stworzony w ITeE — PIBkomplekso-
wy system oceny technologii, na ktéry sktada si¢: ocena stopnia dojrzatosci wdrozeniowej (SDW), ocena potencjatu komer-
cyjnego (PK) oraz ocena poziomu innowacyjnosci (PI) technologii, rozwigzan produktowych i procesowych. System oceny-
technologiiumozliwiawnikliwaanalizeaplikacyjnatechnologii. (A. Mazurkiewicz, B. Poteralska, System of complex technology
assessment, ProblemyEksploatacji, 4/2012 (87), Radom 2012, s. 5-18, M. Walasik, Model technology platform for cooperation
of research centres with the business sector, Transactions of the Institute of Aviation number 227, Warsaw 2012 s. 55-71).
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upowszechniania innowacyjnych rozwigzan dla jednostki naukowo-badawczej, skfadajg-
cy sie z pieciu gtéwnych elementow (rysunek 1):

analizy sytuacji rynkowe;j,

procesu segmentaciji,

opracowania strategii marketingowej,

organizacji dziatan upowszechniania,

fazy follow-up.

Rysunek 1. Etapy systemu upowszechniania w gospodarce wynikéw prac B+R
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follow-up
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Zrédto: Opracowanie whasne.

Pierwszy etap dziatan upowszechniania — analiza sytuacji rynkowej obejmuje bada-
nie: branzy (analiza podazy), w ktérej bedzie dziatata jednostka naukowo-badawcza
oferujqgc produkt, klientdéw, do ktorych rozwigzanie zostanie skierowane (analiza popytu
obecnego i przewidywanego) oraz dostawcdw komponentdw i proponowanych przez
nich warunkéw handlowych.

Podsumowaniem analizy sytuacji rynkowej — a zarazem gtéwnym celem, ktéremu
stuzy jest wybranie najbardziej obiecujqcej czesci rynku poprzez tzw. segmentacje. Do
tej wybranej cze$ci — tzw. rynku docelowego skierowana zostanie oferta produktowa
jednostki naukowo-badawczej.
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Segmentacja rynku to podzielenie go na mniejsze czesci wedtug wybranych, rézno-
rodnych kryteriow. W literaturze przedmiotu wystepuijq liczne kryteria segmentacji®. Ze
wzgledu na specyfike produktow powstajgcych w jednostkach naukowo-badawczych za
kluczowe zostaty uznany kryteria demograficzne (np. branza, wielko$¢ przedsiebiorstwa),
kryteria korzysci (np. wiedza nabywcy o rozwigzaniu, postrzegane przez odbiorce korzy-
$ci z uzytkowania) czy kryteria sytuacyjne (np. pilnos¢ potrzeby, specjalne zastosowania).

Proces segmentacji grupy docelowej umozliwia:

Réznicowanie przekazywanych komunikatow;

Stworzenie harmonogramu realizacji strategii — np. ze wzgledu na ograniczone za-

soby finansowe, w pierwszym etapie dziatania informacyjno-promocyjne obejmuijq

jeden segment rynku, po jakim$ czasie kolejny;

Prowadzenie monitoringu rentownosci — polegajgcego na weryfikacji optacalnosci

wejscia na okreslony segment rynku.

Kluczowym w procesie segmentacji rynku docelowego, uwzgledniajqc profil dziatal-
nosci jednostki naukowo-badawczej, jest zidentyfikowanie obszaru dotqd niezaspokojo-
nego przez innych dostawcow (tzw. niszy rynkowej). Nisza rynkowa to niewielka grupa
odbiorcow, oczekujgcych na zaspokojenie wyraznie sprecyzowanych potrzeb. Czynni-
kiem wptywajgcym na decyzje zakupowe klientéw moze by¢ zaréwno cena, jak i jakos¢,
funkcjonalnos¢ danego produktu czy ustugi. Znalezienie niszy rynkowej wigze sie zwykle
ze znacznym zwiekszeniem szans na udane wprowadzenie produktu lub ustugi na rynek
czyli na sukces przedsiewziecia.

Zgodnie z definicjq niszy rynkowej jednostka naukowo-badawcza powinna konkuro-
wacé w oparciu o:

zréznicowanie (specjalizowane rozwigzania) — najwazniejszym atrybutem sq wtasci-

wosci uzytkowe oferowanych produktéw lub ustug;

przewage cenowq.

Najistotniejszym warunkiem osiggniecia sukcesu, w oparciu o strategie niszy rynko-
wej jest dobra znajomo$¢ rynku, wynikajgca z wysokiej specjalizacji w zakresie oferowa-
nych produktéw, a co sie z tym wiqze — zaspokajania nietypowych w danym obszarze
oczekiwan klientéw.

Wybor rynku docelowego, wymagajqcy znajomosci potrzeb i wymagan konsumen-
tow oraz silnych i stabych stron potencjalnych konkurentéw, umozliwia dokonanie kolej-
nego kroku jakim jest przygotowanie a nastepnie realizacja strategii marketingowe;.

8p, Kotler, Marketing, Rebis Dom Wydawniczy, Poznan 2005, s. 243-259, L. Garbarski (red.), Marketing. Koncepcja
skutecznych dzialari, Polskie Wydawnictwo Ekonomiczne, Warszawa 2011, http://www.web.gov.pl/g2/big/2012_10/de9507c-
c3c98fd1efocab798622a3e88.pdf, 10.11.2013.
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Przygotowanie strategii marketingowej to procedura opisania dziatarn upowszech-
niania polegajgca na takim zaprojektowaniu promocjiproduktu, aby wybrany segment
rynku dostrzegt jego atrakcyjnos¢ (w tym cenowq) oraz unikatowos$é. Umiejetno$c wska-
zania tych cech umozliwia wyréznienie produktu na tle substytutdw.

Po przygotowaniu strategii marketingowej mozna przej$¢ do nastepnego etapu, ktd-
ry polega na opracowaniu konkretnych zadan na okreslony okres.

Planowanie dziatan informacyjno-promocyjnych nalezy rozpatrywaé dwutorowo:
z jednej strony uwzgledniajgc dziatania horyzontalne obejmujgce upowszechnianie in-
formacji o jednostce naukowo-badawczej jako catosci, z drugiej strony promocje kon-
kretnego efektu realizacji prac B+R. Z punktu widzenia rozpoczecia dziatar upowszech-
niania konieczne jest na podstawie danych zgromadzonych w wyniku przeprowadzenia
analizy rynku i procesu segmentacji, przygotowanie informacji o produkcie w szczegdl-
nosci w zakresie:

Jakie rozwigzanie innowacyjne zostato/zostanie opracowane, w jakim celu powstato

i na jakie potrzeby odpowiada?

Jaki jest zakres funkcjonalno$ci, poziom jakosci rozwigzania, czym sie rézni od in-

nych, pod jakim wzgledem jest lepsze?

W jaki sposob rozwigzanie moze zosta¢ wykorzystane w szerszej skali przez inne pod-

mioty?

Jaki jest wptyw zastosowania rozwigzania na srodowisko lub spoteczenstwo? (efekty

ekologiczne i spoteczne)?

Jakie sq korzysci ekonomiczne zastosowania rozwigzania?

Przygotowuijqc prezentacje produktu do celéw upowszechniania nalezy wskazac je-
go gtowne walory. Dowody na poparcie skutecznosci produktu powinny by¢ dostarczo-
ne zaréwno w formie liczbowej (analiza optacalnosci ekonomicznej), jak i przez przed-
stawicieli grup docelowych zaangazowanych w realizacje rozwigzania, ktérzy w wiary-
godny sposob bedq zaswiadcza¢ o jego potencjale rynkowym/funkcjonalnosci.

Narzedzia oraz tre$¢ komunikatow wykorzystywanych w upowszechnianiu powinny
byc¢ zréznicowane w zaleznosci czy sq kierowane do potencjalnych uzytkownikdw czy szer-
szego kregu odbiorcéw. Przekaz w pierwszym przypadku jest konkretny, tres¢ dotyczy
kwestii praktycznych i technicznych. Do drugiej grupy wysytane sq komunikaty ogélniej-
sze, podkreslajgce np. walory uzytkowe produktu czy pozytywne wyniki fazy testowania.

Zasadniczg kwestiqg jest ustalenie na podstawie wynikdw przeprowadzonej segmen-
tacji rynku, kim sq adresaci dziatan w zakresie upowszechniania (wybér kluczowych ad-
resatéw). Istotna jest rowniez tres¢: jaki komunikat bedzie przekazywany? Ostatecznie
nalezy dokona¢ wyboru formy komunikacji, poprzez wskazanie narzedzi upowszechnia-
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nia (rysunek 2) wykorzystywanych do komunikacji zaréwno z potencjalnymi odbiorcami,
jaki i skierowanych do szerszego grona adresatéw.

Rysunek 2. Gtéwne narzedzia upowszechniania wynikéw prac B+R

NARZEDZIA UPOWSZECHNIANIA | |

I

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Forma informacji o efektach prac B+R, ktére sq czesto skomplikowane i wczesniej
niestosowane w praktyce, musi by¢ bardzo staranie dopasowana do potrzeb konkret-
nych adresatow. Zasadne jest tez okreslenie kosztow (zasobdw finansowych oraz kadro-
wych) niezbednych do przeprowadzenia procesu upowszechniania.

Strategia dziatan marketingowych powinna zosta¢ przemyslana w fazie prac nad
koncepcjq produktu. Inne narzedzia bedg wtasciwe w poczgtkowych fazach realizacji
rozwigzania, inne gdy dysponujemy przygotowanym do produkgji produktem.

Strategia marketingowa jednostki naukowo-badawczejpowinna obejmowac naste-
pujgce dziatania:

Dotarcie z jednoznacznie zdefiniowanymi produktami lub ustugami do wyraznie

okreslonej grupy nabywcoéw, co jest przeciwienstwem marketingu masowego, gdy fir-

my oferujq jeden i ten sam produkt duzej grupie réznorodnych nabywcéw;

W przypadku obstugi dwdch réznych nisz rynkowych — np. potencjalnego odbiorcy

rozwiqzania oczekujgcego najnizszych cen, drugiego, dla ktérego liczy sie przede

wszystkim zaspokojenie jego potrzeb nawet za wyzszq cene — stworzenie specjalnej

— wysublimowanej oferty technologicznej, zaspokajajqcej okreslone korzysci;

1
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Spetnienie nietypowych oczekiwan klientéw, co wymaga zastosowania wysoce zindy-
widualizowanej kompozycji instrumentéw konkurowania (w tym produktu i narzedzi
upowszechniania);

Zdobycie i utrzymanie przewagi konkurencyjnej poprzez oferowanie sposobéw roz-

wigzania problemdw (skuteczno$¢ zaspokajania potrzeb klientéw) w oparciu o dzia-

tania innowacyjne w obszarze: produktu (catkowicie nowe lub zmodyfikowane pro-
dukty, udoskonalenie rodzaju/sposobu $wiadczenia ustug), procesu (nowe lub zna-
czqco udoskonalone metody produkgji, znaczqce zmiany w zakresie maszyn, techno-
logii, np. automatyzacja proceséw wytwdrczych), rzadziej organizacyjnym (nowe me-
tody organizacji dziatan i procedur) czy marketingowym (wprowadzanie zmian

w projektach, wyglqdzie produktu);

Oferowanie réznych ustug dodatkowych (np. wydtuzony okres bezptatnego serwisu).

Kolejnym etapem, po opracowaniu strategii marketingowej, jest organizowanie
dziatan upowszechniania polegajgcych na wdrazaniu plandéw marketingowych przy
uwzglednieniu dostepnych zasobow kadrowo-finansowych.

Celem organizowania dziatan upowszechniania jest:

Budowanie pozytywnego wizerunku jednostki naukowo-badawczej;

Dotarcie z czytelnym i zrozumiatym komunikatem o produkcie do poszczegdlnych

grup docelowych.

Jednym z istotnych czynnikéw warunkujgcych prowadzenie skutecznych dziatan upo-
wszechniania jest charakter produktu (jednostkowy, krétka seria, wieloseryjny). Zalez-
no$¢ pomiedzy charakterem produktu i grupg narzedzi wykorzystanych do upowszech-
niania zaprezentowano w tabeli 1.

Tabela 1. Sita zalezno$ci pomiedzy charakterem rozwigzania

i grupq narzedzi wykorzystanych do upowszechniania produktéw

NARZEDZIA CHARAKTER PRODUKTU
UPOWSZECHNIANIA JEDNOSTKOWY | KROTKASERIA | WIELOSERYINY
Internet + ++ +++
Eventy +++ +++ ++
Materiaty drukowane ++ +4++ T4
Media + ++ +++
Inne ++ ++ +

Oznaczenia: + maly, ++ umiarkowany, +++ duzy (stopien wykorzystania danej grupy narzedzi do upowszechniania
informacji o produkcie).

Zrédto: Opracowanie whasne.
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Przeprowadzona analiza ukierunkowana na wybér narzedzi upowszechniania w za-
leznosci od charakteru produktu wskazuje, ze dla produktow o charakterze jednostko-
wym i matoseryjnym najlepsza jest bezposrednia forma kontaktu z potencjalnym odbior-
cq, w przypadku produktéw o charakterze matoseryjnym zalecane dodatkowo jest upo-
wszechnianie informaciji o produkcie w formie materiatéw drukowanych, w tym tworze-
nie kart katalogowych, celem dotarcia do szerszego grona potencjalnych odbiorcéw.
Narzedzia, ktére mozna uzna¢ za najbardziej efektywne w przypadku prowadzenia dzia-
tan upowszechniania produktow wieloseryjnych to Internet oraz media, szczegdlnie ar-
tykuty drukowane w krajowych i zagranicznych czasopismach branzowych.

Wraz z postepami w procesie tworzenia produktu nalezy stopniowo zwieksza¢ inten-
sywnosc i zakres dziatar upowszechniania.

Ostatni etap dziatan upowszechniania, faza follow-up (nastepuje, gdy proces ko-
mercjalizacji zakonczy sie sukcesem) jest bardzo wazng czesciq ksztattowania partner-
skich relacji z klientami oraz budowania pozytywnego wizerunku jednostki naukowo-b-
adawczej na rynku.

Aby zdoby¢ i utrzyma¢ silng pozycje rynkowq nalezy podejmowaé dziatania zwigza-
ne z obstugq reklamacji czy naprawq i wymiang produktu. W nowoczesnych firmach ist-
niejq specjalne programy obstugi po sprzedazy, dzieki ktérym klient z nabytym produk-
tem nie jest pozostawiony sam sobie. Jednym z narzedzi wykorzystywanym w fazie follo-
w-up przez jednostki badawczo-naukowe moze by¢ scentralizowana baza danych o kon-
trahentach. Zapewnia ona blyskawiczny przeptyw informacji na temat podmiotu i sy-
gnalizowanych przez klienta spraw, rowniez tych w zakresie poprawy funkcyjnosci pro-
duktu. Waznym elementem obstugi posprzedazowej jest szybki, sprawny i fachowy ser-
wis, ktory zapewni naprawe lub wymiane produktu. We wzorcowym modelu nastawiona
prokliencko jednostka naukowo-badawcza, powinna skontaktowaé sie z klientem co
najmniej kilka razy w roku, w tym np. gdy wprowadza na rynek nowq generacje produk-
tu, kiedy zbliza sie czas przeglgdu, np. serwisu instalacji, wygasa umowa licencyjna,
z okazji $wiqt/jubileuszu, itp. Niezastgpiony jest tu system CRM, czyli zarzqdzanie rela-
cjami z klientami, gdzie niezbedne jest gromadzenie informacji na przyktad dotyczgcych
historii zakupow danego klienta, jego preferencji, oczekiwan, czy nawet daty urodzin.

Implementacja systemu dziatan upowszechniania innowacyjnych
rozwiqzan technologicznych w instytucie naukowo-badawczym

Opracowany system dziatan upowszechniania innowacyjnych rozwigzan zostat
wdrozony i jest stosowany w odniesieniu do powstajgcych w Instytucie Technologii Eks-
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ploatacji — PIB w Radomiu rezultatéw badan naukowych i prac rozwojowych, z zakre-
su zaawansowanych technologii materiatowych, nowoczesnych systemdéw mechatro-
nicznych, informatycznych oraz sterowania i kontroli, systeméw wspomagania bezpie-
czenstwa technicznego i ekologicznego, aparatury badawczej i testowej. Dziatania upo-
wszechniania prowadzone sq dla rozwiqzan — efektéw realizacji Programu Strategicz-
nego pn.: ,Innowacyjne systemy wspomagania technicznego zréownowazonego rozwoju
gospodarki” oraz rezultatéw innych prac rozwojowych i projektéw badawczych.

Pierwszym etapem zaimplementowanego systemu dziatan upowszechniania jest
analiza sytuacji rynkowej, ktéra jest przeprowadzana w oparciu o szczegdtowe kryteria
odnoszqce sie do branzy, klientow oraz dostawcéw (rysunek 3).

Rysunek 3. Andliza sytuacji rynkowej na przyktadzie wybranych produktéw powstajqcych w ITeE — PIB
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Zrédto: Opracowanie whasne.

Z analizy rynkowej wynika, ze konkurencja wewnqtrz sektordéw, w ramach kté-
rych konkurujq rozwigzania innowacyjne ITeE — PIB ma rdzny stopien natezenia.
Przyktadowo, w przypadku wielozadaniowych mobilnych robotow, istnieje wielu za-
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granicznych producentéw i dostawcow tego typu urzqdzen dla wojska i zastosowan
cywilnych. Natomiast na rynku krajowym liczgcym sie podmiotem dziatajgcym
w tym obszarze jest jeden zinstytutéw badawczych. Z kolei dla hybrydowego syste-
mu automatycznej kontroli jakosci konkurencjq sq zagraniczne jednostki naukowe
z USA oraz klikapolskich uczelni technicznych. Dla urzqgdzenia do testéow petzania
przy jednoosiowym rozcigganiu konkurencja na rynku krajowym nie istnieje, nato-
miast na rynkach zagranicznych jest ona bardzo silna i intensywna (koncerny mie-
dzynarodowe).

Nastepnie dokonywana jest analiza popytu, czyli analiza potencjalnych nabywcow
danego rozwigzania. Ze wzgledu na réznorodnos¢ zastosowan produktdéw innowacyj-
nych, powstajgcych w Instytucie, popyt na nie jest takze zroznicowany. Na przyktad sta-
nowisko do badan oston przeciwwietrznych z czujnikami dymu jest przeznaczone do pro-
wadzenia badan atestacyjnych oraz certyfikacyjnych, a jedynq jednostkg w kraju wyko-
nujqgcq takie badania jest Centrum Naukowo-Badawcze Ochrony Przeciwpozarowej
w Jézefowie. Dla poréwnania, zastosowanie penetrometru — urzqdzenia do testowania
wiasciwosci eksploatacyjnych srodkéw smarowych jest bardzo szerokie i obejmuije bran-
ze: chemiczng, petrochemiczng, spozywczq, kosmetyczng i farmaceutyczng. Uzytkowni-
kami tego urzqdzenia mogq by¢ takze jednostki naukowo-badawcze oraz o$rodki ksztat-
cenia ustawicznego. Z kolei potencjalnymi nabywcami komory fumigacyjnejmogq by¢:
archiwa, konserwatorzy zabytkéw, biblioteki, sqdy, a takze ustugodawcy $wiadczqcy
ustugi fumigacgiji.

Kolejnym krokiem jest przeprowadzenie analizy dostawcow, ktorzy dostarczajg kom-
ponenty niezbedne do opracowania produktéw powstajgcych w ITeE — PIB. Przeprowa-
dzona analiza wykazata, ze czas generowania rozwigzan innowacyjnych czesto jest
w duzym stopniu uzalezniony od czasu oczekiwania na dostawe komponentow. W przy-
padku urzqdzenia do wykrywania wewnetrznych wad materiatowych w elementach me-
talowych, czas oczekiwania na gtéwny komponent moze wynosi¢ nawet do 16 tygodni
od chwili ztozenia zaméwienia. Dla komory do badania emisji lotnych zwigzkéw orga-
nicznych VOC, termin realizacji urzqdzenia uzalezniony jest od podwykonawcow, z kto-
rymi warunki handlowe sq ustalane przy sktadaniu kolejnego zaméwienia. Inaczej jest
w przypadku opracowanego stanowiska do badan napedéw elektromechanicznych- tu
istnieje mozliwo$¢ zastosowania katalogowych zamiennikéw o poréwnywalnych para-
metrach.

Po dokonaniu analizy rynkowej nastepuje kolejny etap procedury, jakim jest przepro-
wadzenie segmentacji rynku oraz wybér rynku docelowego (rysunek 4).
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Rysunek 4. Wyniki przeprowadzonej segmentacji rynku

dla wybranychproduktéw powstajqcych w ITeE -PIB
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Segmentacja rynkowa jest przeprowadzana wytgcznie dla produktéow o charakterze
wieloseryjnym i krotkoseryjnym. Jezeli natomiast wybrane rozwigzanie jest skierowane
tylko do jednego odbiorcy (ma charakter jednostkowy), jak to ma miejsce w przypadku
stanowiska do badan oston przeciwwietrznych z czujkami dymu, wéwczas segmentacja
rynku nie jest dokonywana.

Nastepnym etapem systemu upowszechniania jest opracowanie strategii marketin-
gowej. Kluczowym elementem tworzenia strategii marketingowej jest optymalny dobdr
metod oraz narzedzi upowszechniania. Zgodnie ze stworzong procedurg upowszechnia-
nia, wérdd narzedzi upowszechniania wystepujq narzedzia opcjonalne oraz obligatoryj-
ne. Narzedzia obligatoryjne, stosowane dla wszystkich produktéw powstajgcych w ITeE
— PIB to: stworzenie karty katalogowej produktu, zamieszczenie informacji o produkcie
w cyklicznie wydawanym elektronicznymnewsletterze oraz na stronie internetowej Insty-
tutu w zaktadce oferta’.

9 http://www.katalog.itee.radom.pl, 12.11.2013.
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Kolejny etap — organizowanie dziatan upowszechniania odbywa sie dwutorowo:
z jednej strony sq uwzgledniane dziatania obejmujgce upowszechnianie informacji
o dziatalnosci Instytutu, z drugiej — prowadzona jest promocja konkretnego produktu
lub grupy produktow.

Dziatania upowszechniania dzielg sie na trzy podstawowe kategorie: dziatania hory-
zontalne, dziatania promocyjne oraz marketing indywidualny, w ramach ktérego odby-
wajq sie wizyty studyjne w laboratoriach oraz prezentacje produktow dedykowanych dla
konkretnego odbiorcy (rysunek 5).

Rysunek 5. Podstawowe kategorie i przyktady prowadzenia dziatan upowszechniania
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Bardzo waznym elementem dziatan upowszechniania jest cykliczne organizowanie
wydarzen, takich jak seminaria branzowe, ktore z jednej strony umozliwiajg wzmacnia-
nie marki Instytutu, a z drugiej — nawigzywanie $cistej wspdtpracy z partnerami bizne-
sowymi oraz innymi jednostkami naukowo-badawczymi. W ramach dziatan horyzontal-
nych marka Instytut, a takze wybrane produkty byty promowane tylko w pierwszej poto-
wie 2013 na krajowych i miedzynarodowych targach i wystawach branzowych (np. na
Miedzynarodowych Targach Przemystowych ,HannoverMesse 2013 w Hanowerze, 41
Miedzynarodowej Wystawie Wynalazczosci, Nowoczesnej Techniki i Wyrobow w Gene-
wie, XV Miedzynarodowych Targach Andlityki i Technik Pomiarowych EuroLab 2013
w Warszawie, Targach ITM 2013 w Poznaniu).
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Charakterystyka kilku produktéw zostata zaprezentowana takze w bazie wiedzy o no-
wych technologiach Ministerstwa Gospodarki'’.

Doboér odpowiednich dziatarn upowszechniania zalezy przede wszystkim od charak-
teru produktu, to znaczy — czy jest to produkt o charakterze wieloseryjnym, krétkoseryj-
nym, czy tez jednostkowym (rysunek 6).

Rysunek 6. Charakter produktu i dostosowane narzedzia upowszechniania
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Zrédto: Opracowanie whasne.

W przypadku produktu jednostkowego, jakim jest np. komora do badania karbona-
tyzacji betonu, oprécz obligatoryjnych narzedzi upowszechniania, uzyto réwniez narze-
dzi opcjonalnych — zorganizowano spotkania indywidualne z przedsiebiorcami oraz se-
minaria branzowe dla wiekszej grupy odbiorcéw. Przedstawiciele ITeE — PIB brali udziat
réwniez w konferencjach naukowych, podczas ktérych prezentowali wyniki swoich prac
B+R. W przypadku urzqdzenia do badania odpornoéci na kruche pekanie i zuzycie
$cierne, ktére jest produktem krotkoseryjnym, dobrano nastepujgce opcjonalne narze-
dzia upowszechniania: warsztaty, materiaty promocyjne, materiaty drukowane oraz re-
klame w pi$mie branzowym.

10 http:/www.innowacje.gov.pl, 11.11.2013 r.

18



marketing instytucji
naukowych i badawczych

Z kolei w przypadku specjalistycznych robotéw mobilnych, ktére sq produktem wie-
loseryjnym, zastosowano: pokazy technologiczne, panele dyskusyjne, artykuty sponsoro-
wane, materiaty drukowane. Urzqdzenie zaprezentowano takze na pikniku naukowym
(4. Radomskim Pikniku Naukowym, ktéry odbyt sie 1 czerwca 2013 r. w Radomiu).

Po organizacji i przeprowadzeniu dziatan upowszechniania nastepuije faza follow-up
(rysunek 7).

Rysunek 7. Faza follow-up na przyktadzie wybranych produktéw

/ Doboér \ / Odbiorca \ K Rozwigzanie \

mechanizmu
transferu

Sprzedaz
bezposrednia

Komora VOC

Sprzedaz

tred Penetrometr
posrednia
Wyznaczanie
charakterystyk
rekuperatoréw

Swiadczenie
ustug

Licencja

L)

Zrédto: Opracowanie wiasne.
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W przypadku, gdy przeprowadzenie procesu upowszechniania danego rozwigzania
innowacyjnego zakonczy sie sukcesem, czyli komercjalizacjq (sprzedaz posrednia, sprze-
daz bezposrednia, $wiadczenie ustug, licencja, spin-off) zasadne jest monitorowanie po-
ziomu zadowolenia odbiorcy, a takze funkcjonalnosci produktu lub ustugi, zaoferowa-
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nej przez ITeE — PIB. Istotne jest systematyczne zbieranie informaciji od klientéw i part-
neréw biznesowych w zakresie niezawodnosci produktu i ewentualne oferowanie ustug
serwisowych.

Faza follow-up odnosi sie takze do monitorowania fazy cyklu zycia rozwigzania i two-
rzenia portfolio technologicznego. Na tym etapie zbierane sq takze informacje dotyczg-
ce mozliwosci generowania nowej tematyki wspotpracy pomiedzy Instytutem a zaintere-
sowanymi wspotpracq z nim przedsiebiorstwami.

Nalezy wzig¢ tez pod uwage to, ze wiele rozwigzan oferowanych przez ITeE — PIB
rzqdzi sie innymi prawami, niz dobra ,tradycyjne”. Mozliwo$¢ udoskonalania, ulepsza-
nia rozwigzan znacznie wydtuza faze ich dojrzatosci. Z tego wzgledu zaréwno obecnym,
jak i potencjalnym odbiorcom przedstawiane sq réwniez informacje o modyfikacji roz-
wigzan innowacyjnych, nad ktorymi trwajq prace, albo ze ITeE — PIB zamierza podjqé
takie prace w najblizszej przysztosci.

W zwiqzku ze specyfikq dziatalnosci Instytutu istotne jest zatem nie tylko to, aby zdo-
bywac nowych klientdw, ale takze to aby ci, ktérzy kooperujq z Instytutem byli zadowole-
ni ze wspotpracy. Prowadzone sq dziatania w obszarze marketingu proaktywnego, czyli:

Utrzymywany jest staty i $cisty kontakt z klientami,

Prowadzone sq cykliczne badania opinii klientow i poziomu ich satysfakcji w odnie-

sieniu do dotychczasowej wspotpracy,

Systematycznie przedstawiana jest oferta nowych wynikéw prac B+R.

Dzieki systemowemu prowadzeniu w Instytucie dziatan upowszechniania efektow
prac B+R zwiekszyta sie ich efektywno$¢, m.in. poprzez koncentracje na przekazywaniu-
informacji o produktach, podmiotom wykorzystujgcym podobne rozwigzania (, trafienie”
z odpowiednimi komunikatami, przy wykorzystaniu skutecznych narzedzi operacyjnych
o rozwigzaniach — efektach prac B+R, do odpowiednich grup docelowych). Dziatania
te wpltywajq pozytywnie na budowanie zainteresowania produktami powstajgcymi w In-
stytucie, zwiekszajq rozpoznawalnosé Instytutu, zaréwno na rynku lokalnym, krajowym
jak i miedzynarodowym.

Jednym z narzedzi zarzqdzania produktem, wspomagajgcym dziatania upowszech-
niania jest modelowa Platforma upowszechniania w gospodarce innowacyjnych rozwig-
zan'!, w ramach ktérej prezentowane sq rozwigzania produktowe i procesowe stanowig-
ce rezultat realizowanych w Instytucie prac badawczo-wdrozeniowych z obszaru zréwno-
wazonego rozwoju gospodarki. Gtéwnym celem Platformy upowszechniania jest tworze-

' M. Walasik, Model technology platform for cooperation of research centres with the business sector, Transactions of the
Institute of Aviation number 227, Warsaw 2012 s. 55-71.
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nie trwatych, horyzontalnych powigzan pomiedzy Instytutem a przedsiebiorstwami, pro-
mocja innowacyjnych technologii produktowych i procesowych, ktére majq skutkowac
transferem wynikdéw badan naukowych do praktyki gospodarcze;.

Platforma upowszechniania w gospodarce innowacyjnych rozwigzan skierowana jest
do odbiorcéw z catej Polski, w szczegdlnosci do przedsiebiorstw, instytucji otoczenia biz-
nesu oraz jednostek naukowo-badawczych, jak réwniez do organizacji zagranicznych.
Platforma upowszechniania posiada strukture formalng, obecnie przystgpito do niej kil-
kadziesigt podmiotéw gospodarczych, z czego 3 stanowiq przedsiebiorstwa. Platforma
upowszechniania stanowi wsparcie przy realizacji projektow innowacyjnych sfery nauki
i biznesu. Jest jednym z narzedzi, za pomocq ktérego opracowane rozwigzanie zostaje
wdroaone na rynek.

Podsumowanie

Rozwdj koncepcji marketingowego zarzgdzania produktami jednostek naukowo-b-
adawczych zmierza w kierunku juz nie tylko dostarczania innowacyjnych rozwigzan tech-
nologicznych dopasowanych do potrzeb rynku, ale do zwiekszania jakosci oferowanych
produktéw i ustug, podnoszenia standardéw obstugi oraz tworzenia dodatkowych war-
tosci dla nabywcy. Stwarza to konieczno$¢ poszukiwania nowych, niestandardowych roz-
wigzan w zakresie zarzqdzania produktem oraz tworczego podejscia do modyfikowania
wczesniej wypracowanych sposobéw dziatania jednostek naukowo-badawczych.

Opracowany i wdrozony z powodzeniem w Instytucie systemu dziatan upowszech-
niania innowacyjnych rozwigzan, wspomaga zarzqdzanie wynika prac B+R, wptywa
na rozwoj wspotpracy pomiedzy Instytutem, a podmiotami gospodarczymi zaintere-
sowanymi wdrazaniem innowacji. Ponadto umozliwia prowadzenie systemowych
dziatan zwigzanych z promocjq innowacyjnych technologii produktowych i proceso-
wych powstajgcych w ITeE — PIB. W efekcie jego stosowania tworzone i rozwijane
sq projekty o charakterze biznesowym, usprawniajgce proces komercjalizacji rozwig-
zan technologicznych, skutkujgce dostarczeniem nowego produktu, nowej technolo-
gii na rynek.
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