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Załącznik nr 1

OPIS PRZEDMIOTU ZAMÓWIENIA

[bookmark: _Hlk237429242]Przedmiotem zamówienia jest przeprowadzenie szkoleń w ramach Programu Rozwojowego dla Pracowników Instytutu Fizyki Jądrowej PAN.
Program obejmuje szkolenia mające na celu wzmocnienie kompetencji Pracowników Instytutu Fizyki Jądrowej PAN w zakresie komercjalizacji B+R, transferu technologii oraz zarządzania innowacjami, z naciskiem na komercyjne wykorzystanie infrastruktury badawczej w ramach większego projektu badawczego.
Program Rozwojowy składa się z 4 modułów opisanych szczegółowo poniżej.
Szkolenia są finansowane w ramach projektów:
1. Tytuł projektu: Rozbudowa Laboratorium Obrazowania Spektroskopowego w celu utworzenia Centrum Obrazowania Spektroskopowego umożliwiającego multimodalne analizy strukturalne oraz wieloparametryczne profilowanie fizykochemiczne wspierane sztuczną inteligencją (dalej: Projekt nr 1)
Numer projektu: FEMP.01.04-IZ.00-0255/24
Numer umowy o dofinansowanie: FEMP.01.04-IZ.00-0255/24-00-XXI/111/FE/25
2. Tytuł projektu: Laboratorium Zaawansowanego Obrazowania Mikroskopowego – in-situ Lab (dalej: Projekt nr 2)
Numer projektu: FEMP.01.04-IZ.00-0259/24
Numer umowy o dofinansowanie: FEMP.01.04-IZ.00-0259/24-00-XXI/110/FE/25
3. Tytuł projektu: Laboratoria bioinżynierii multifunkcjonalnych personalizowanych nanomateriałów dla medycyny (dalej: Projekt nr 3)
Numer projektu: FEMP.01.04-IZ.00-0260/24
Numer umowy o dofinansowanie: FEMP.01.04-IZ.00-0260/24-00-XXI/109/SE/25
WYMAGANIA WPÓLNE DLA WSZYSTKICH MODUŁÓW
1. Czas trwania Programu Rozwojowego – 6 miesięcy od daty zawarcia umowy.
2. Przez 1 godzinę Zamawiający rozumie 45 minut.
3. Szkolenia mają być prowadzone on-line.
4. Zamawiający wymaga udokumentowania przez Wykonawcę faktu: udziału uczestników w szkoleniu, np. poprzez sporządzenie list obecności, Zamawiający nie dopuszcza nagrywania zajęć.
5. Zamawiający wymaga wydania certyfikatu ukończenia szkolenia dla uczestników poszczególnych modułów.
6. Informacja i promocja: Wszystkie działania promocyjne i informacyjne Wykonawcy oraz każdy dokument, który jest podany do wiadomości publicznej lub jest wykorzystywany przez uczestników szkolenia (listy obecności, materiały szkoleniowe, prezentacje, zaświadczenia o uczestnictwie etc.) winien zawierać informacje o otrzymaniu wsparcia z Unii Europejskiej. Zamawiający przekaże Wykonawcy, z którym zawrze umowę wymagane informacje oraz logotypy.
7. Wszelkie opisane działania muszą być realizowane w zgodzie z zasadami zawartymi w dokumencie „Strategia komunikacji Funduszy Europejskich na lata 2021-2027” oraz „Podręcznik wnioskodawcy i beneficjenta Funduszy Europejskich na lata 2021-2027 w zakresie informacji i promocji”.  Wykonawcę obowiązują wyłącznie te zasady, które się do niego odnoszą poprzez fakt realizowania usługi.
8. Zasady równościowe. Wszelkie opisane działania muszą być realizowane w zgodzie z zasadami zawartymi w dokumencie Wytyczne dotyczące realizacji zasad równościowych w ramach funduszy unijnych na lata 2021-2027. Oznacza to, że podczas realizacji Wykonawca zobowiązany jest dostosować swoje działania do osób z niepełnosprawnościami zgłaszających szczególne potrzeby. Zleceniobiorcę obowiązują wyłącznie te zasady, które się do niego odnoszą poprzez fakt realizowania usługi. Według informacji posiadanych przez Zamawiającego: Żaden z potencjalnych szkolonych nie jest osobą z niepełnosprawnościami zgłaszającą szczególne potrzeby.
9. Wykonawca zobowiązany jest do niezwłocznego poinformowania Zamawiającego o niezgłoszeniu się uczestników na szkolenie, przerwaniu szkolenia lub rezygnacji z uczestnictwa oraz każdorazowej nieobecności skierowanych osób na szkoleniu, oraz w innych sytuacjach które mają wpływ na ewentualne niezrealizowanie programu zajęć i umowy.
10. Zmiana szkoleniowca. Zamawiający dopuszcza możliwość zmiany szkoleniowca prowadzącego zajęcia w trakcie trwania Programu (osoby skierowanej przez Wykonawcę do realizacji zamówienia) w nw. przypadkach:
a) na wniosek Wykonawcy, pod warunkiem zawiadomienia Zamawiającego o zmianie z wyprzedzeniem min. 3-dniowym i uzyskaniu akceptacji Zamawiającego. W przypadku zmiany Wykonawca każdorazowo zobowiązany będzie zapewnić osobę posiadającą co najmniej takie doświadczenie i kompetencje, jak osoba wskazana w ofercie.
b) na wniosek Zamawiającego, w przypadku wyrażenia niezadowolenia przez uczestnika/ów z metod pracy szkoleniowca prowadzącego zajęcia, Zamawiający zastrzega przeprowadzenie ankiet okresowych w tym zakresie - przedmiotowa zmiana powinna być dokonana w terminie nie dłuższym niż kolejny dzień szkoleniowy.
11. Warunki płatności. Na zakończenie każdego z modułów, po przeprowadzeniu wszystkich zajęć i testów dla danej grupy, na podstawie protokołu odbioru, potwierdzającego faktyczną liczbę uczestników kursu (przeprowadzone szkolenie + testy + wydanie certyfikatu) oraz będącego sprawozdaniem ze szkolenia: w terminie do 21 dni od daty otrzymania przez Zamawiającego poprawnie wystawionej przez Wykonawcę faktury VAT.
12. UWAGA: Warunkiem rozliczenia usługi oraz zapłaty każdej faktury będzie przekazanie Zamawiającemu przez Wykonawcę: list obecności, imiennych certyfikatów lub potwierdzeń wydania certyfikatu. Wykonawca jest zobowiązany do wystawienia faktury z wyszczególnieniem liczby osób w ramach kosztów bezpośrednich i pośrednich każdego z projektów w osobnych pozycjach.
13. Usługa szkolenia podlega zwolnieniu z podatku VAT na podstawie § 3 ust. 1 rozporządzenia Ministra Finansów z dnia 20 grudnia 2013 r. w sprawie zwolnień od podatku od towarów i usług oraz warunków stosowania tych zwolnień (t.j. Dz. U. 2020 r. poz.1983 j.t.).
14. Wykonawca jest zobowiązany do:
· Opracowania programu szkoleniowego: stworzenie materiałów dydaktycznych, agendy szkolenia, scenariuszy, ćwiczeń i case studies.
· Dostosowania materiałów do specyfiki klienta: personalizacja treści szkoleniowych pod kątem grupy docelowej, poziomu zaawansowania uczestników, czy specyficznych wymagań.
· Przygotowania materiałów szkoleniowych: kompletne opracowanie i dostarczenie materiałów do uczestników.
· Przygotowania komunikacji, newsletterów, zaproszeń oraz rejestracji uczestników.
· Komunikacji follow-up: po szkoleniu, wysyłanie materiałów dodatkowych, przypomnienia o kluczowych punktach, ankiety ewaluacyjne.
· Przygotowania i analizy ankiet ewaluacyjnych: tworzenie ankiet, zbieranie opinii od uczestników, analiza wyników i przygotowanie raportu.
· Raportowania postępów: Przygotowanie szczegółowych raportów dotyczących efektywności szkolenia, wpływu na rozwój kompetencji uczestników.

15. Ocena jakości zaplanowanych działań. Metody oceny:
Ewaluacja wstępna i końcowa uczestników:
· Przeprowadzenie testów wiedzy przed i po zakończeniu modułu.
· Ankiety oceniające poziom satysfakcji oraz percepcję przydatności poszczególnych modułów.
Monitorowanie projektów praktycznych:
· Regularne przeglądy postępów w realizacji zadań związanych z tematem modułu.
Analiza długoterminowych rezultatów:
· Monitorowanie liczby i jakości inicjatyw związanych z tematem modułu, zainicjowanych przez uczestników szkolenia w trakcie jego trwania
Raporty ewaluacyjne:
· Opracowywanie miesięcznych raportów ewaluacyjnych, analizujących efektywność programu, osiągnięcia uczestników oraz identyfikujących obszary wymagające dalszych działań.
Spotkania ewaluacyjne:
· Regularne spotkania z udziałem uczestników, trenerów i interesariuszy w celu wymiany doświadczeń oraz omówienia rezultatów programu.

MODUŁ 1
Wzmocnienie kompetencji w zakresie komercjalizacji B+R
1. Założenia szkoleniowe
Cel główny modułu
Zwiększenie kompetencji pracowników Instytutu Fizyki Jądrowej PAN w zakresie komercjalizacji badań naukowych oraz wykorzystania infrastruktury badawczej w celach komercyjnych, w ramach szerszego projektu badawczego

Cele szczegółowe
· Wykształcenie umiejętności identyfikacji i oceny potencjału komercyjnego badań naukowych.
· Zwiększenie znajomości zasad współpracy z przemysłem oraz inwestorami.
· Rozwój kompetencji w zakresie ochrony własności intelektualnej.
· Wzmocnienie umiejętności komunikacyjnych w kontekście negocjacji biznesowych.
· Poznanie dobrych praktyk w zarządzaniu projektami B+R z komponentem komercjalizacyjnym.
Grupa docelowa
Pracownicy naukowi i administracyjni Instytutu Fizyki Jądrowej PAN, zaangażowani w projekt badawczy, a także osoby odpowiedzialne w IFJ PAN za współpracę z partnerami przemysłowymi, w sumie 29 uczestników, w tym:
· 12 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 1
· 5 osób w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 1
· 8 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 2
· 4 osoby w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 2
Format szkolenia
· Warsztaty praktyczne
· Konsultacje indywidualne i grupowe
· Praktyczne projekty grupowe z elementami komercjalizacji
Czas szkolenia
8 tematów po 8 godzin = 64 godziny
2. Treści merytoryczne
1) Wprowadzenie do komercjalizacji badań naukowych:
· Definicja komercjalizacji i jej znaczenie dla instytutów badawczych
· Przegląd modeli komercjalizacji (licencjonowanie, spin-offy, partnerstwa publiczno-prywatne)
2) Analiza potencjału komercyjnego badań:
· Narzędzia i techniki oceny potencjału rynkowego badań
· Przykłady udanych komercjalizacji w dziedzinie fizyki jądrowej i pokrewnych
3) Własność intelektualna w badaniach naukowych:
· Podstawy prawa własności intelektualnej
· Ochrona patentowa i inne formy ochrony innowacji
· Proces patentowy – od pomysłu do komercjalizacji
4) Współpraca z przemysłem:
· Tworzenie i zarządzanie umowami o współpracy
· Modele partnerstw z przemysłem
· Studium przypadku: udane partnerstwa instytutów badawczych z sektorem prywatnym
5) Finansowanie komercjalizacji:
· Źródła finansowania (venture capital, fundusze unijne, granty na komercjalizację)
· Przygotowanie biznesplanu i propozycji inwestycyjnej
6) Zarządzanie projektami B+R z elementem komercjalizacji:
· Metodyki zarządzania projektami (PMI, Agile, Lean)
· Zarządzanie ryzykiem i zarządzanie interesariuszami
7) Negocjacje biznesowe i komunikacja:
· Techniki negocjacyjne w kontekście B+R
· Komunikacja z inwestorami i partnerami biznesowymi
8) Etyka i odpowiedzialność w komercjalizacji badań:
· Dylematy etyczne w komercjalizacji badań naukowych
· Odpowiedzialność społeczna instytutów badawczych

3. Oczekiwane efekty
Wiedza
· Uczestnicy będą posiadać solidne podstawy teoretyczne i praktyczne w zakresie komercjalizacji badań naukowych
· Zwiększenie znajomości prawa własności intelektualnej i procesów związanych z ochroną wynalazków
Umiejętności
· Umiejętność oceny potencjału komercyjnego prowadzonych badań
· Zdolność do tworzenia i zarządzania projektami komercjalizacyjnym.
· Lepsze przygotowanie do negocjacji z partnerami biznesowymi oraz komunikacji wyników badań w kontekście komercjalizacyjnym
Postawy
· Większa otwartość na współpracę z przemysłem i sektorem prywatnym.
· Świadomość znaczenia ochrony własności intelektualnej.
· Etyczne podejście do komercjalizacji wyników badań naukowych

[bookmark: _Hlk237435766]MODUŁ 2
Wzmocnienie kompetencji w zakresie transferu technologii
1. Założenia szkoleniowe
Cel główny modułu
Podniesienie kompetencji pracowników Instytutu Fizyki Jądrowej PAN w zakresie transferu technologii, w szczególności komercyjnego wykorzystania infrastruktury badawczej, w ramach realizowanego projektu badawczego
Cele szczegółowe
· Rozwinięcie umiejętności identyfikacji innowacji technologicznych oraz ich potencjału rynkowego.
· Wzmocnienie wiedzy na temat mechanizmów transferu technologii w sektorze nauki i przemysłu.
· Zwiększenie kompetencji w zakresie negocjacji i zarządzania umowami dotyczącymi transferu technologii.
· Usprawnienie procesów zarządzania projektami transferu technologii.
· Rozwój umiejętności w zakresie ochrony własności intelektualnej w kontekście transferu technologii.
Grupa docelowa
Pracownicy naukowi, inżynieryjni oraz administracyjni Instytutu Fizyki Jądrowej PAN zaangażowani w działalność badawczo-rozwojową i projekty związane z komercjalizacją wyników badań, w sumie 29 uczestników, w tym:
· 12 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 1
· 5 osób w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 1
· 8 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 2
· 4 osoby w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 2
Format szkolenia
· Warsztaty 
· Praktyczne zadania grupowe i indywidualne
· Konsultacje z ekspertami ds. transferu technologii

Czas szkolenia
6 tematów po 8 godzin = 48 godzin

2. Treści merytoryczne
1) Podstawy transferu technologii:
· Definicje i znaczenie transferu technologii
· Rola instytucji badawczych w procesie transferu technologii
· Przegląd mechanizmów i modeli transferu technologii
2) Identyfikacja i ocena innowacji technologicznych:
· Metody identyfikacji potencjalnych technologii do transferu
· Ocena wartości rynkowej i możliwości komercjalizacji innowacji
· Przykłady udanych transferów technologii w dziedzinie fizyki jądrowej
3) Własność intelektualna w transferze technologii:
· Podstawy prawne ochrony innowacji w kontekście transferu technologii
· Zarządzanie portfelem własności intelektualnej
· Proces patentowy, licencje i inne formy ochrony innowacji
4) Negocjacje i zarządzanie umowami transferowymi:
· Rodzaje umów w transferze technologii (licencje, umowy o współpracy, umowy spin-off)
· Strategie negocjacyjne z partnerami przemysłowymi
· Zarządzanie ryzykiem w umowach transferu technologii
5) Zarządzanie projektami transferu technologii:
· Metodyki zarządzania projektami (PMI, Agile) w kontekście transferu technologii
· Harmonogramowanie, alokacja zasobów i zarządzanie zespołami projektowymi.
· Monitorowanie i ocena postępów w realizacji projektów
6) Budowanie partnerstw z przemysłem:
· Modele współpracy instytucji badawczych z przemysłem
· Dobre praktyki w budowaniu relacji z partnerami biznesowymi
· Studia przypadków: sukcesy i wyzwania we współpracy z przemysłem

3. Oczekiwane efekty
Wiedza
· Uczestnicy zdobędą dogłębną wiedzę na temat procesów i mechanizmów transferu technologii
· Zwiększenie świadomości na temat roli ochrony własności intelektualnej w procesie transferu technologii
Umiejętności
· Umiejętność identyfikacji innowacji technologicznych z potencjałem komercyjnym
· Zdolność do efektywnego negocjowania i zarządzania umowami transferowymi
· Biegłość w zarządzaniu projektami transferu technologii, od identyfikacji innowacji po ich komercjalizację
Postawy
· Proaktywne podejście do poszukiwania możliwości komercyjnych dla wyników badań
· Otwartość na współpracę z sektorem prywatnym i przemysłem
· Etyczne podejście do transferu technologii i zarządzania własnością intelektualną

MODUŁ 3
Wzmocnienie kompetencji w zakresie zarządzania innowacjami
1. Założenia szkoleniowe
Cel główny modułu
Podniesienie kompetencji pracowników Instytutu Fizyki Jądrowej PAN w zakresie zarządzania innowacjami, z naciskiem na komercyjne wykorzystanie infrastruktury badawczej w ramach większego projektu badawczego
Cele szczegółowe
· Rozwój umiejętności w zakresie identyfikacji i zarządzania innowacjami.
· Wzmocnienie kompetencji w zarządzaniu procesami innowacyjnymi w środowisku badawczym.
· Zwiększenie wiedzy na temat narzędzi i metodologii stosowanych w zarządzaniu innowacjami.
· Rozwój umiejętności współpracy międzysektorowej w zakresie innowacji.
· Doskonalenie technik monitorowania i oceny efektywności procesów innowacyjnych.
Grupa docelowa
Pracownicy naukowi, inżynieryjni i administracyjni Instytutu Fizyki Jądrowej PAN, zaangażowani w działalność badawczo-rozwojową, zarządzanie projektami oraz innowacje, w sumie 29 uczestników, w tym:
· 12 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 1
· 5 osób w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 1
· 8 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 2
· 4 osoby w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 2
Format szkolenia
· Warsztaty 
· Praktyczne zadania grupowe i indywidualne
· Konsultacje i mentoring z ekspertami ds. innowacji

Czas szkolenia
6 tematów po 8 godzin = 48 godzin

2. Treści merytoryczne
1) Podstawy zarządzania innowacjami:
· Definicje innowacji i ich rola w instytucjach badawczych
· Kluczowe modele zarządzania innowacjami (np. model otwartej innowacji, zarządzanie portfelem innowacji)
· Procesy innowacyjne w kontekście instytucji naukowych
2) Identyfikacja i rozwój innowacji:
· Metody identyfikacji potencjalnych innowacji i ich ocena
· Narzędzia do wspierania kreatywności i innowacyjności w zespołach badawczych
· Praktyki najlepszych w zakresie tworzenia i rozwijania innowacji technologicznych
3) Zarządzanie cyklem życia innowacji:
· Etapy cyklu życia innowacji: od pomysłu do wdrożenia
· Strategie zarządzania innowacjami w różnych fazach cyklu życia
· Analiza przypadków udanych i nieudanych wdrożeń innowacji
4) Narzędzia i techniki zarządzania innowacjami:
· Narzędzia informatyczne wspierające procesy innowacyjne (np. systemy zarządzania innowacjami, platformy crowdsourcingowe)
· Metodologie zarządzania projektami innowacyjnymi (Lean Startup, Agile, Design Thinking)
· Monitorowanie postępów innowacji za pomocą wskaźników efektywności (KPI)
5) Współpraca międzysektorowa w zakresie innowacji:
· Modele współpracy między sektorem nauki a przemysłem
· Zarządzanie relacjami z partnerami zewnętrznymi w procesach innowacyjnych
· Studium przypadków: sukcesy we współpracy badawczo-przemysłowej
6) Ewaluacja i skalowanie innowacji:
· Techniki oceny efektywności innowacji i ich wpływu na organizację
· Strategie skalowania udanych innowacji wewnątrz organizacji i na rynku
· Praktyczne aspekty wdrażania innowacji na dużą skalę

3. Oczekiwane efekty
Wiedza
· Uczestnicy będą posiadali gruntowną wiedzę na temat procesów zarządzania innowacjami
· Zwiększenie świadomości na temat narzędzi i technik wspierających innowacyjność
Umiejętności
· Umiejętność identyfikacji, rozwijania i zarządzania innowacjami w kontekście infrastruktury badawczej
· Biegłość w stosowaniu narzędzi i metodologii zarządzania innowacjami
· Zdolność do skutecznego monitorowania i oceny efektywności procesów innowacyjnych
Postawy
· Proaktywne podejście do zarządzania innowacjami i poszukiwania nowych możliwości rozwoju
· Otwartość na współpracę międzysektorową i interdyscyplinarną.
· Zaangażowanie w etyczne zarządzanie innowacjami i dążenie do ich zrównoważonego rozwoju

MODUŁ 4
Wzmocnienie kompetencji w zakresie komercjalizacji B+R i transferu technologii
4. Założenia szkoleniowe
Cel główny modułu
Zwiększenie kompetencji pracowników Instytutu Fizyki Jądrowej PAN, w stopniu zależącym od stażu pracy i doświadczenia zawodowego, w zakresie komercjalizacji badań naukowych i transferu technologii oraz wykorzystania infrastruktury badawczej w celach komercyjnych
Cele szczegółowe
· Wykształcenie umiejętności identyfikacji i oceny potencjału komercyjnego badań naukowych
· Zwiększenie znajomości zasad współpracy z przemysłem oraz inwestorami
· Rozwój kompetencji w zakresie ochrony własności intelektualnej
· Wzmocnienie umiejętności komunikacyjnych w kontekście negocjacji biznesowych
Grupa docelowa
Pracownicy naukowi i administracyjni Instytutu Fizyki Jądrowej PAN, zaangażowani w projekt badawczy, a także osoby odpowiedzialne za współpracę z partnerami przemysłowymi, w sumie 13 uczestników, w tym:
· 8 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 3
· 5 osób w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 3
Temat 1 - 8 osób w ramach kosztów bezpośrednich Projektu nr 3 (podgrupa 1 - młodzi pracownicy naukowi oraz osoby nie mające aktualnie doświadczenia i wiedzy w zakresie ochrony patentowej)
Temat 2 - 5 osób w ramach kosztów pośrednich Projektu nr 3 (podgrupa 2 - pracownicy naukowi i administracyjny posiadający wiedzę i doświadczenie w ochronie patentowej w kraju a nie posiadający doświadczenia i wiedzy w zakresie zagranicznej ochrony patentowej)
Temat 3-7 – 13 osób
Format szkolenia
· Warsztaty praktyczne
· Konsultacje indywidualne i grupowe
· Praktyczne projekty grupowe z elementami komercjalizacji

Czas szkolenia
7 tematów: temat 1, 3, 4, 5, 6, 7 po 8 godzin; temat 2 - 16 godzin = 64 godziny

5. Treści merytoryczne
1) Własność intelektualna w badaniach naukowych w RP:
· Prawa własności intelektualnej
· Ochrona patentowa i inne formy ochrony innowacji
· Proces patentowy – od pomysłu do komercjalizacji
2) Własność intelektualna w badaniach naukowych poza granicami RP, ze szczególnym uwzględnieniem różnic pomiędzy RP a krajami UE, USA, Japonią i Chinami:
· Prawa własności intelektualnej
· Ochrona patentowa i inne formy ochrony innowacji
· Proces patentowy – od pomysłu do komercjalizacji
3) Analiza potencjału komercyjnego badań:
· Narzędzia i techniki oceny potencjału rynkowego badań
· Ocena wartości rynkowej i możliwości komercjalizacji innowacji
· Przykłady udanych komercjalizacji w dziedzinie inżynierii biomedycznej i dziedzin pokrewnych.
4) Finansowanie komercjalizacji:
· Źródła finansowania (venture capital, fundusze inwestycyjne, fundusze unijne, granty na komercjalizację)
· Przegląd bieżących możliwości finansowania dostępnych w przestrzeni rynkowej
· Przygotowanie biznesplanu i propozycji inwestycyjnej
5) Współpraca z przemysłem w RP i za granicą:
· Tworzenie i zarządzanie umowami o współpracy
· Modele partnerstw z przemysłem
· Studium przypadku: udane partnerstwa instytutów badawczych z sektorem prywatnym
6) Negocjacje i zarządzanie umowami transferowymi, zogniskowane na nowych
rozwiązaniach i zmianach prawnych:
· Techniki i strategie negocjacyjne w kontekście B+R
· Komunikacja z inwestorami i partnerami biznesowymi
· Zarządzanie ryzykiem w umowach transferu technologii
7) Ewaluacja i skalowanie innowacji:
· Techniki oceny efektywności innowacji i ich wpływu na organizację
· Strategie skalowania udanych innowacji wewnątrz organizacji i na rynku
· Praktyczne aspekty wdrażania innowacji na dużą skalę
· Narzędzia do wspierania kreatywności i innowacyjności w zespołach badawczych
6. Oczekiwane efekty
Wiedza
· Uczestnicy będą posiadać solidne podstawy teoretyczne i praktyczne w zakresie komercjalizacji badań naukowych.
· Zwiększenie znajomości prawa własności intelektualnej i procesów związanych z ochroną wynalazków na danym obszarze
Umiejętności
· Umiejętność oceny potencjału komercyjnego prowadzonych badań
· Zdolność do tworzenia i zarządzania projektami komercjalizacyjnymi
· Lepsze przygotowanie do negocjacji z partnerami biznesowymi oraz komunikacji wyników badań w kontekście komercjalizacyjnym
Postawy
· Większa otwartość na współpracę z przemysłem i sektorem prywatnym
· Świadomość znaczenia ochrony własności intelektualnej
· Etyczne podejście do komercjalizacji wyników badań naukowych
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