PROGRAM WSPARCIA NA ROZWÓJ TECHNOSTARTERÓW I DLA TECHNOSTARTERÓW


Załącznik nr 6 do Regulaminu Programu
Załącznik nr 3 do Umowy o udzielenie wsparcia 

Wsparcia na rozwój Technostarterów i dla Technostarterów 

Zakres usług doradczych lub informacyjnych w zakresie podejmowania działalności innowacyjnej dotyczących analizy rynku i potencjału rynkowego innowacyjnego rozwiązania oraz opracowania biznes planu– Wsparcie na rozwój Technostarterów

ZAKRES USŁUG DORADCZYCH LUB INFORMACYJNYCH W ZAKRESIE PODEJMOWANIA DZIAŁALNOŚCI INNOWACYJNEJ DOTYCZĄCYCH ANALIZY RYNKU I POTENCJAŁU RYNKOWEGO INNOWACYJNEGO ROZWIĄZANIA ORAZ OPRACOWANIA BIZNES PLANU – WSPARCIE NA ROZWÓJ TECHNOSTARTERÓW

A. Cel opracowania

Celem analizy rynku i potencjału rynkowego proponowanego przedsięwzięcia oraz wynikowego biznes planu jest zdefiniowanie tego przedsięwzięcia w kategoriach projektu gospodarczego, określenie jego wykonalności i perspektyw rozwojowych oraz przedstawienie go zewnętrznym recenzentom, potencjalnym inwestorom i partnerom. W ramach definiowania projektu następuje sformułowanie i weryfikacja założeń dotyczących produktu i pomysłu biznesowego, na których oparta jest planowana działalność gospodarcza, a przeprowadzane analizy i opracowania dotyczące uwarunkowań tej działalności powinny wiarygodnie określać szanse sukcesu i sposoby jego osiągnięcia. Dla osób podejmujących działalność gospodarczą, takie opracowanie powinno dać jednoznaczną odpowiedź, czy warto tę działalność podejmować; dla instytucji realizującej Program wsparcia na rozwój Technostarterów i dla Technostarterów, PARP, opracowanie będzie stanowić podstawę do oceny proponowanego projektu w II etapie Programu i przyznania wsparcia; dla zewnętrznych partnerów i inwestorów będzie zachęcało do ewentualnej inwestycji w przedsięwzięcie. Łącząc tak różnorodne funkcje opracowanie musi jednocześnie odpowiadać formalnym wymogom PARP co do formy, zawartości i ograniczonej objętości. 

Należy pamiętać, że w przypadku dokumentów będących podstawą przedsięwzięć gospodarczych równie ważny jak końcowy dokument jest sam proces dochodzenia do niego. Istotną częścią tego procesu jest zdobywanie wiedzy o otoczeniu, w jakim przyjdzie działać podmiotowi gospodarczemu, poznawanie i nawiązywanie relacji z uczestnikami gry rynkowej, krystalizowanie się świadomości na temat własnych możliwości i roli w tej grze oraz konsekwencji działań. W tym sensie tworzenie biznes planu jest symulacją przyszłej działalności gospodarczej, stanowi jej wstępną fazę, jest natomiast realizowane przy znacznie mniejszym ryzyku i mniejszych konsekwencjach niż zasadnicza faza po uruchomieniu działalności. Poważne podejście do tej fazy często ma decydujące znaczenie dla sukcesu całego przedsięwzięcia. 

Drugą ważną stroną opracowań typu biznes plan jest ich ograniczoność do danego momentu i zależność od przyjętych założeń. Projekcje i harmonogramy mogą stanowić tylko pewien układ współrzędnych, w których będzie rozpatrywany rozwój przedsięwzięcia, co ułatwia określenie przyczyn odchyleń faktycznych rezultatów od oczekiwanych. Należy jednak zawsze na bieżąco weryfikować przyjęte założenia, a w przypadku zbyt dużych odchyleń, być może należy też zmienić zastosowaną metodologię. Przyjmuje się, że biznes plan powinien być weryfikowany i uaktualniany przynajmniej raz w roku w branżach ustabilizowanych, a w branżach młodych lub podlegających burzliwemu rozwojowi, takie zmiany powinny następować na bieżąco, nawet co miesiąc. 

B. Zakres merytoryczny opracowania 

W typowym przedsięwzięciu gospodarczym rozpoczynanym od podstaw, czyli typu start-up, można wyróżnić cztery etapy: 

(i) idea przedsięwzięcia oparta na innowacyjnym produkcie, 

(ii) przygotowanie biznes planu, 

(iii) zgromadzenie zasobów, zwłaszcza finansowych oraz 

(iv) uruchomienie przedsięwzięcia i rozwój.

Pomysł przedsięwzięcia musi uwzględniać oczywisty fakt, że produkt będący jego podstawą musi znaleźć nabywców, skłonnych za niego zapłacić. Musi zatem przedstawiać wartość dla klienta - musi istnieć istotna potrzeba, którą produkt zaspakaja; klient musi chcieć zaspokoić tę potrzebę za pomocą naszego produktu, czyli zakupić właśnie nasz produkt bardziej niż inny dostępny na rynku (konkurencyjność). Z kolei podmiot realizujący przedsięwzięcie musi być w stanie sprostać zapotrzebowaniu, czyli dostarczyć określony produkt po odpowiedniej cenie, w odpowiednim miejscu i czasie tym, którzy chcą go zakupić (wykonalność). Żeby przedsięwzięcie miało ekonomiczny sens, musi zapewniać zwrot poniesionych kosztów i zysk umożliwiający jego dalszy rozwój oraz będący rekompensatą dla inwestorów za poniesione ryzyko (wielkość rynku i opłacalność). Wyróżnione w tekście cechy są podstawowymi elementami dobrego pomysłu przedsięwzięcia gospodarczego i każdy pomysł powinien na wstępnie być oceniany pod ich kątem. Pogłębiona koncepcja przedsięwzięcia powinna już w znacznie większym zakresie uwzględniać warunki gospodarcze i rynkowe, definiować cele, potrzebne zasoby i strategie do ich osiągnięcia. 

Proponowane opracowanie dotyczące analizy rynku i potencjału rynkowego startującego  przedsięwzięcia powinno zawierać podstawowe analizy służące określeniu warunków realizacji projektu, możliwości jego rozwoju i ekonomicznej opłacalności, np.:
· analizę wielkości rynku i jego rozwoju, 

· analizę rynku w podziale na segmenty i wyboru segmentu docelowego dla proponowanego produktu, 

· badanie konkurencji, 

· badanie tych elementów otoczenia, które w największym stopniu mogą wpływać na przedsięwzięcie, np. regulacji prawnych,

· badanie potrzeb i preferencji klientów w wybranych segmentach,

· określenie wartości produktu dla klientów i jego przewagi nad konkurencyjnymi produktami,

· określenie sposobu dotarcia do klienta i przekonania go do zakupu produktu, np. jego ceną, innowacyjnością, jakością,

· analizę strategiczną przedsięwzięcia pod katem szans i zagrożeń oraz silnych i słabych stron,

· analizę finansową projektu i określenie jego opłacalności.

Podobne analizy przeprowadza się dla większości przedsięwzięć gospodarczych w znacznie większym wymiarze, jednak w przedmiotowym opracowaniu dobrano zarówno ich zakres jak i głębokość pod kątem nowo startującego przedsięwzięcia, czyli start-up’u. 

Dokument ujmujący proponowany projekt całościowo – biznes plan definiujący go w chwili obecnej i pokazujący jego ewolucję w najbliższej przyszłości (w ramach tego programu 5 lat), powinien zatem opisywać sam projekt – produkt, podmiot realizujący, zespół wykonawczy, zasoby, sposoby ich pozyskania i wykorzystania oraz w zwięzły sposób podsumowywać przeprowadzane analizy odsyłając ewentualnie do załączników do bardziej szczegółowych rozważań. Poniżej przedstawiono opis poszczególnych rozdziałów.

I. Streszczenie 

Streszczenie powinno w zwięzły i przejrzysty sposób przedstawiać projekt i zawierać najważniejsze elementy opracowania. 
II. Opis produktu 

Opis produktu powinien ograniczać się do podstawowych cech i funkcji produktu istotnych dla klienta, wytworzenia produktu i jego konkurencyjności. Ważnym elementem jest też podkreślenie jego innowacyjności – zarówno z punktu widzenia Programu wsparcia dla Technostarterów, ponieważ jest to jeden z warunków koniecznych do zakwalifikowania projektu do Programu, jak też z punktu widzenia unikalności rynkowej rozwiązania będącego podstawą przedsięwzięcia. Jednym z elementów oceny projektu jest jego dojrzałość – jej miarą jest stopień komercjalizacji technologii, można się tu posłużyć klasyfikacją Zaawansowania Komercjalizacji Technologii (ZKT) zamieszczoną w załączniku 1 oraz podać warunki, jakie muszą być spełnione, aby produkt mógł być wprowadzony do produkcji i na rynek.  Podobnie warunkiem koniecznym z punktu widzenia Programu i potencjalnych inwestorów jest udokumentowanie praw do proponowanego rozwiązania. Przekonujące jest przedstawienie perspektyw proponowanego produktu i przedsięwzięcia.

III. Rynek i konkurencja

Rozdział „Rynek i konkurencja” powinien zawierać najważniejsze elementy i wnioski z szerszej analizy rynku. Minimalny zakres tego rozdziału to określenie rynku zbytu, jego wielkości, bieżącej stopy wzrostu, prognoz rozwoju, docelowych segmentów, konkurencji oraz tych elementów otoczenia, które mają największy wpływ na przedsięwzięcie. Szczególnie istotne jest dokładne opisanie docelowego rynku – autorzy przedsięwzięcia muszą wiedzieć do kogo adresują swój produkt, jakie cechy musi on w związku z tym posiadać, w jaki sposób powinien być dostarczany i na jakich warunkach, jak wypada w konfrontacji z konkurencyjnymi produktami. Informacje z tego rozdziału mogą być łatwo sprawdzone, a ich konfrontacja z opisem produktu daje każdemu czytającemu biznes plan możliwość wyrobienia sobie zdania na temat szans proponowanego produktu na rynku. 

IV. Marketing i sprzedaż

Rozdział ten powinien przedstawiać główne cele przedsięwzięcia, np. udział w rynku, wielkość sprzedaży, kształtowanie świadomości produktu i marki firmy, nawiązanie współpracy z kluczowymi odbiorcami itp. Powinien przekonać osoby, do których kierowane jest opracowanie, że autorzy mają przemyślaną strategię dotarcia z produktem do odbiorców i skłonienia ich do zakupu produktu. Kluczowym czynnikiem skłaniającym do zakupów jest dostarczenie produktu o cechach właściwych do potrzeb i możliwości klienta (cena), we właściwym miejscu i czasie (kanały dystrybucji) oraz dotarcie z informacją o produkcie (promocja), czyli tzw. marketing mix. 

V. System biznesowy i organizacja

Przedsięwzięcie gospodarcze musi być realizowane w adekwatnej strukturze prawnej i organizacyjnej. Rozdział ten powinien przekonywać, że autorzy mają plan zbudowania podmiotu odpowiadającego wcześniej określonym wyzwaniom. Najłatwiej przedstawić proponowaną organizację na schemacie wraz z opisem najważniejszych bloków funkcjonalnych i sposobu funkcjonowania. Podkreślenia wymagają zasoby ludzkie konieczne do uruchomienia przedsięwzięcia, zwłaszcza kwalifikacje i doświadczenie kierownictwa, ponieważ stanowią one główny kapitał nowego podmiotu gospodarczego na etapie poszukiwania finansowania.  

VI. Analiza strategiczna

Jest wiele metod analizy strategicznej i może ona być wykonywana na różnych poziomach zaawansowania. Polega jednak zawsze na określeniu długoterminowych celów działalności i sposobów dojścia do nich. W opisywanym opracowaniu rozdział poświęcony analizie strategicznej musi z konieczności mieć tylko sygnalizacyjny charakter - powinien przekonać do perspektyw przedsięwzięcia, stąd powinien zawierać określenie długoterminowych celów działalności, ale też przedstawiać przynajmniej w zarysie sposoby ich realizacji oraz przegląd głównych zagrożeń. W celu analizy zagrożeń wykorzystuje się zwykle SWOT, w której analizuje się kolejne zagrożenia z otoczenia i szuka się sposobów ich przezwyciężenia przez wykorzystanie silnych stron przedsiębiorstwa. Podobnie analizuje się słabe strony firmy. Ogólnie należy przedstawić różne scenariusze rozwoju i przewidywane w nich reakcje przedsiębiorcy, co uwiarygodnia jego możliwości realizacji proponowanego przedsięwzięcia.

VII. Analiza finansowa

Analiza finansowa stanowi zwieńczenie biznes planu i jej wyniki mają decydujące znaczenie dla oceny projektu – czy to przez inwestorów, czy też komisje konkursowe. Należy jednak pamiętać, że wyniki tej analizy muszą dawać się obronić. Wszystkie jej założenia powinny być zatem oparte na przeprowadzonych analizach przedstawionych w poprzednich rozdziałach i jasno wyszczególnione, np.: 

· założenia co do skali działalności ; 

· założenia dotyczące przychodów;

· założenia dotyczące kosztów, w tym koszty marketingu i sprzedaży;

· nakłady inwestycyjne;

· założenia dotyczące sposobu finansowania działalności;

· inne. 

Dla oceny wykonalności projektu konieczne jest podanie źródeł i sposobów jego finansowania, czyli źródeł i sposobów pokrycia nakładów inwestycyjnych i kosztów operacyjnych. Ocena finansowa przedsięwzięcia powinna być przeprowadzona przynajmniej w oparciu o takie kryteria jak: 

· rentowność sprzedaży;

· marża na pokrycie
; 

· próg rentowności, okres zwrotu;

· NPV, IRR.

Charakteryzują one syntetycznie przedsięwzięcie pod różnymi kątami, a zastosowanie kilku wskaźników pozwala uzyskać pełniejszy obraz. Jednocześnie nie są one skomplikowane do wyznaczenia.

Analizę warto przeprowadzić i przedstawić dla trzech wariantów obejmujących najbardziej skrajne scenariusze rozwoju: pesymistyczny i optymistyczny oraz najbardziej realistyczny. . Wariant pesymistyczny zakłada spełnienie się scenariusza, w którym dominują zagrożenia z otoczenia i słabości przedsiębiorstwa, natomiast wariant optymistyczny zakłada maksymalne wykorzystanie szans z otoczenia i silnych stron przedsiębiorstwa. Najbardziej realistyczny wariant powinien wtedy mieścić się między tymi wariantami skrajnymi.. Warto zatem też sformułować ten najbardziej realny, według autorów biznes planu,  wariant, zwłaszcza jeśli nie jest on prostą uśrednioną wersją wariantów skrajnych. Oczywiście w wersji minimalnej musi być opisany co najmniej wariant realistyczny.

VII. Harmonogram

Harmonogram ma przedstawiać w zarysie plan działalności. Najlepiej tworzyć go w formie tabel i grafów np. z Microsoft Project lub Microsoft Excel. Powinien zawierać główne zadania w procesie rozwoju przedsięwzięcia, czas ich realizacji w logicznym ciągu zdarzeń, określenie ważnych progów pozwalających monitorować i rozliczyć wykonane etapy, a także określić krytyczne punkty.   

VIII. Załączniki opcjonalne 

Biznes plan ze swojej natury powinien mieć zwięzłą postać, według sugerowanej maksymalnej objętości poszczególnych rozdziałów ze spisu treści. Jednak zalecane jest przedstawienie bardziej szczegółowych opisów analiz przeprowadzanych na jego użytek oraz dokumentów potwierdzających przyjęte założenia w formie załączników. Osoby czytające biznes plan mogą wtedy sięgnąć do nich w razie wątpliwości, bądź w celu znalezienia bardziej szczegółowych danych. Warto zatem zamieścić w załącznikach pełne materiały opracowane w trakcie prac nad przedsięwzięciem. Zakres tych materiałów przedstawiony w spisie treści stanowi tylko przykład wyboru najczęściej spotykanych.

C. Wyniki realizacji opracowania

Wynikiem opracowania powinien być raport, którego spis treści i sugerowaną objętość przedstawiono poniżej.

I 

Streszczenie 

(max 2 strony)
Zwięzłe przedstawienie pomysłu produktu i przedsięwzięcia 

· pomysł na biznes i jego unikalność na rynku;

· docelowi klienci; 

· potencjał rynkowy produktu;

· podmiot realizujący, przewidywana lokalizacja;  

· zespół zarządzający projektem i jego doświadczenie;

· stopień zaawansowania przedsięwzięcia, wymagane kroki do uzyskania sprzedaży;

· wpływ produktu i jego wytwarzania na środowisko;

· prawa do produktu i technologii, na której jest oparty;

· bezpośrednia konkurencja i sposoby konkurowania;

· harmonogram realizacji przedsięwzięcia;

· główne zagrożenia realizacji przedsięwzięcia;

· szacowana wielkość inwestycji; 

· ocena finansowa projektu – założenia i wyniki projekcji finansowych, marża na pokrycie, rentowność, stopa zwrotu;

· długoterminowe plany działalności;

· potrzeby firmy w kolejnych latach, najbardziej pożądane formy pozyskania kapitału korzyści ewentualnych inwestorów;

· ocena wykonalności projektu – techniczna i ekonomiczna.

II

Opis produktu 

(max 2 strony)
1. Opis techniczny produktu - cechy techniczne produktu - funkcje podstawowe, funkcje drugorzędne.

2. Potencjalni klienci, ich potrzeby.

3. Wartość produktu dla klientów.

4. Przewagi proponowanego produktu wobec konkurencyjnych na rynku.

5. Opis know-how koniecznego do wytworzenia produktu. 

6. Innowacyjność oferty i stadium technicznego opracowania produktu 

· porównanie proponowanego rozwiązania do istniejących w Polsce i na świecie; 

· stadium opracowania technologii i produktu według klasyfikacji ZKT (w załączniku 1);

· wymagania do pełnego wdrożenia.

7. Status prawny wykorzystywanej technologii oraz produktu

· kto jest autorem opracowania technologii / produktu?

· czy istnieje patent / zgłoszenie patentowe / wzór przemysłowy na produkt / technologię?

· kto jest właścicielem praw intelektualnych do technologii / produktu?

· na jakich warunkach będzie dysponował prawami IP podmiot realizujący?

8. Warunki uruchomienia produkcji i wprowadzenia produktu na rynek. 

9. Wpływ produktu i jego wytwarzania na środowisko.

10. Dalsze plany rozwoju produktu.
III

Rynek i konkurencja

(najważniejsze elementy i wnioski z analizy rynku)

(max 2 strony)

1. Rynek zbytu - wielkość rynku, stopa wzrostu, prognozy rozwoju.

2. Segmentacja rynku 

· podział na segmenty, opis wybranych segmentów – charakterystyka klientów, np. duże czy małe firmy, wielkość sprzedaży w poszczególnych segmentach, prognozy rozwoju;

· preferencje i wymagania odbiorców w segmencie (np. rodzaju dostaw – just-in-time, wielkość opakowań, konieczność spełnienia specyficznych wymagań, uzyskania certyfikatów, itp. ...);

· bariery wejścia do segmentu.

3. Konkurencja

· główni konkurenci w poszczególnych segmentach, ich udział w rynku, strategie, kanały dystrybucji;

· atuty proponowanego przedsięwzięcia, porównanie cen z konkurencją.

4. Wnioski z analizy otoczenia – wpływ regulacji prawnych, globalizacji itp.

IV

Marketing i sprzedaż

(najważniejsze elementy i wnioski i planu marketingowego)

(max 1,5 strony)

1. Cele marketingowe – np. udział w rynku, wielkość sprzedaży, budowa świadomości produktu i marki, nawiązanie współpracy z kluczowymi odbiorcami itp.

2. Opis wejścia na rynek, zwłaszcza:

· kształtowanie ceny, np. cena dla pośredników i finalnych odbiorców, metoda ustalania ceny (koszt plus, na podstawie badań, próbnej serii, planowana cena produktu i planowane przychody, zysk jednostkowy, wielkość marży pośredników, itp.);

· kanały dystrybucji (pośrednie czy bezpośrednie, sprzedaż intensywna czy selektywna, organizacja dystrybucji);

· sposoby dotarcia do odbiorcy produktu - sposoby promocji, reklama.  

6. Strategiczne atuty, np. wsparcie instytutu, partnerzy. 

V

System biznesowy i organizacja

(max 1,5 strony)
1. Planowany model biznesowy - schemat (np. B+R ( produkcja ( marketing ( sprzedaż ( serwis).

2. Opis poszczególnych bloków funkcjonalnych. 

3. Kierownictwo firmy (kompetencje, doświadczenie.)

4. Zadania i funkcje zlecane na zewnątrz, wpływ kooperantów. 

7. Wpływ kluczowych klientów.

8. Struktura organizacyjna firmy, wymagane zasoby ludzkie konieczne do uruchomienia przedsięwzięcia. 

VI

Analiza strategiczna

(max 1 strona)
1. Cele komercjalizacji - uruchomienie produkcji i sprzedaży produktu czy sprzedaż licencji, długoterminowe cele działalności (5 -10 lat) i sposoby ich realizacji.

4. Analiza SWOT (szanse / zagrożenia – silne strony / słabości) dla firmy (w formie opisowej)

· potencjalne zagrożenia i szanse z otoczenia i rynku;

· kroki zaradcze, sposoby wykorzystania szans;

· wpływ najważniejszych z zagrożeń i szans na planowane wyniki (przychody, koszty, wyniki finansowe, marżę na pokrycie, udział w rynku);

· silne i słabe strony firmy (systemu biznesowego, zespołu ludzkiego, produktu, itp.;)

· sposób wykorzystania silnych stron do niwelacji zagrożeń i wykorzystania szans;

· sposób niwelacji słabych stron firmy;

· określenie scenariusza najbardziej realistycznego.

VII

Analiza finansowa

(max 1 strona)
1. Założenia

· założenia co do skali działalności;  

· założenia dotyczące przychodów;

· założenia dotyczące kosztów, w tym koszty marketingu i sprzedaży;

· nakłady inwestycyjne;

· założenia dotyczące sposobu finansowania działalności;

· inne założenia;

2. Źródła i sposoby finansowania projektu – tabela wykazująca pokrycie nakładów inwestycyjnych i kosztów operacyjnych. 

3. Ocena finansowa przedsięwzięcia.

3.1. Kryteria oceny efektywności, np.:

· rentowność sprzedaży;

· marża na pokrycie;

· próg rentowności, okres zwrotu;

· NPV, IRR.

3.2. Wyniki analizy dla wariantu pesymistycznego i optymistycznego.

VII

Harmonogram

(w formie tabel np. z Microsoft Project lub Excel)

(max 1 strona)

1. Główne zadania w procesie rozwoju przedsięwzięcia. 

2. Określenie czasu realizacji zadań.

3. Logiczny ciąg zadań.

4. Etapowanie zadań, „kamienie milowe” w realizacji przedsięwzięcia.

5. Ustalenie zadań krytycznych dla realizacji przedsięwzięcia.

Załączniki opcjonalne, np.:

1) Listy intencyjne. 

2) Opracowania na temat rynku.

3) Szczegółowa analiza rynku i plan marketingowy.

4) Patenty i inne certyfikaty dot. produktu.

5) Oceny proponowanej technologii oraz opinie ekspertów.

6) Plany inwestycyjne firmy. 

7) Projekcje rachunków zysków i strat na 5 lat, bilansów firmy 5 lat.

8) Projekcje zapotrzebowania kapitałowego na 5 lat i przepływów finansowych firmy.  

9) Projekcje zapotrzebowania materiałowego firmy: wysokość, analiza kosztów przy uwzględnieniu kształtujących się cen materiałów; udział w kosztach;  dostawcy materiałów: krajowi, import, kooperanci etc. – stopień zdywersyfikowania.

10) Koszty nakładów marketingowych i dystrybucji: udział w kosztach, plany na przyszłość (udział w targach, reklama, media).

11) Plany rozwoju zasobów ludzkich: wyszczególnienie dziedzin, w których zapotrzebowanie będzie największe. 

12) Plany inwestycyjne: wyszczególnienie dziedzin, w których zapotrzebowanie na inwestycje będzie największe, ich wysokość, wzrost inwestycji początkowych, rozszerzających i zastępujących, np. wyposażenie biura, zakup maszyn i urządzeń. 

13) Zestawienie planów inwestycyjnych w formie tabeli.

14) Zestawienie planów zapotrzebowania kapitałowego w formie tabeli.

15) Życiorysy zawodowe kluczowych osób w projekcie.

Załącznik 1

Klasyfikacja etapów zaawansowania komercjalizacji technologii (ZKT)

	ZKT
	Opis etapu komercjalizacji technologii

	1
	Obserwacja i publikacja podstawowych zasad technologii 

	2
	Sformułowanie koncepcji technologii i/lub jej zastosowania w konkretnym produkcie

	3
	Analityczne i eksperymentalne udowodnienie krytycznych funkcji i charakterystyk technologii / produktu

	4
	Sprawdzenie podstawowych elementów i/lub podzespołów produktu w środowisku laboratoryjnym

	5
	Sprawdzenie podstawowych elementów i/lub podzespołów produktu w środowisku rzeczywistym

	6
	Sprawdzenie modelu lub prototypu produktu lub jego krytycznych podzespołów w środowisku rzeczywistym

	7
	Zademonstrowanie prototypu produktu w rzeczywistych warunkach operacyjnych 

	8
	Zbudowanie, przetestowanie i zademonstrowanie produktu w wersji użytkowej  

	9
	Uzyskanie certyfikatów zgodności produktu z odpowiednimi normami wykonania i użytkowania

	10
	Wprowadzenie produktu do sprzedaży – komercjalizacja technologii
























































































































































� Przychód minus koszty zmienne
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