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1. SITUACE KOMERCIALIZACE NA CVUT

Ucelem této ¢asti je popsat vychodiska pro strategii komercializace CVUT. Vychodiska
jsou zdmérné popsana ,ostreji’, nez jak tomu nutné musi byt v realité — takto by vsak
strategie komercializace méla vystoupit v jasnéjSich konturach.

A.ZANEDBATELNE REKURENTNI PRiJMY

A¢ CVUT ¢&asto uskutechiuje nebo se podili na akademicky avédecky zajimavych
projektech vramci svého vyzkumu, vyvoje ainovaci (,VaVal”), generuje z VaVal pouze
zanedbatelny objem rekurentnich (opakujicich se) pfijmu (napf. z licenénich poplatk() —
jedna se o ,miliony K¢" ro¢né. Vramci dopliikové ¢innosti ,smluvniho vyzkumu" sice
univerzita generuje nomindlné vyznamnéjsi sumu (cca 340 mil. K& vroce 2022),
stale se vSak jednd o méné nez 5 % celkovych vynosU univerzity; navic jsou tyto vynosy
realizovdny na bezmaéla 1.200 zakdazkach, tj. jednotlivé zakazky jsou ,v priméru”
nevyznamné. VySe uvedené je dokladem toho, Ze univerzita realizuje spiSe madlo
hodnotnou ,praci ve mzdé” (,inkrementalni”), nez aby pfinasela vysokou (,rozdilovou®)
pfidanou hodnotu.



Ztéchto dlvodl je univerzita existencné zdavisld na obratkovych vefejnych zdrojich
(instituciondlnich, grantovych) a nemd prostfedky na sv(j dlouhodoby rozvoj,
v¢. mj. investic do komercializace vystupli svého vyzkumu, vyvoje a inovaci.

B.,ODEVZDAVANI" DUSEVNIHO VLASTNICTVi A VYNOSU
Z KOMERCIALIZACE

Existen¢ni zavislost na externich prostfedcich (z tohoto pohledu zejm. grantovych ¢i
zakdzkovych - napf zdopliikové ¢&innosti smluvniho vyzkumu) ve spojeni
s pfedpokladdanou nizkou komeréni hodnotou (relevanci) vystupl vede univerzitu k tomu,
?e CVUT uprednostiiuje okamzité/kratkodobé piijmy (,mzdu za praci) pred teoreticky
mnohonasobné vy3simi pfijmy dlouhodobymi (vynosy zbudouci komercializace);
potencial té&chto pfijmd (popf jejich zdroj v podobé& dudevniho vlastnictvi, resp.
podilu naném) nepovazuje za hodnotny, aproto jej ¢asto ,odevzdava” aplikaénim
partnerdm.

C. KOMERCNE NEHODNOTNY MODEL ,DORUCENIi” VYSLEDKU

Nizka ,odmeéna za praci” tlaci univerzitu do doruc¢ovani hodnoty formou ,poradenstvi”
(maximalné jednorazového feseniv podobé ,dila"). Za vysledek odpovida tedy univerzita
pouze vomezené mire, coz — z pohledu aplika¢nich partnerd — opét sniZzuje hodnotu
vystupu a zpétné posiluje model ,prace ve mzdé".

Pouze vyjimecné univerzita dotdhne feSeni do uUrovné uceleného ,produktu”, ktery by
umoznil ,$kalovani” reseni, tj. replikaci jeho prodejl idedlné jiz bez ucasti ,fesitelského
tymu” (a to bez ohledu na to, zda na Uc&et univerzity — pf. Spin-off, & na G¢et tfeti osoby —
aplika¢niho partnera).

D.NEATRAKTIVNIi SEBEPREZENTACE

Pfevazujici prace ve mzdé& (prodej ,aktivit") dale vede ktomu, Ze univerzita misto
Jkompetenci” (pfinosll) prezentuje spise své ,kapacity” (zdroje, aktivity), ¢imz je jeji
nabidka pochopitelnd a zajimava spise opét pro zadavatele (parcidlnich) vyzkumnych
zadani, a nikoliv pro ,vlastniky"” aplikacnich partnerd, ktefi jedini jsou schopni diskutovat
s univerzitou o dlvodech a zplsobech komercializace dusevniho vlastnictvi a délbé
vynosl z ni.

E. REAKTIVNOST VAVAI | KOMERCIALIZACE

Pojeti komercializace na univerzité je doposud tradi¢né ,reaktivni”. Vaval ,pfijima"“
zvenku poptavku, kterou se nesnazi pfilis obchodné pochopit, natoz, aby ji ,tvaroval” -
divodem je mj. to, Ze jednd prevazné s vyzkumné-vyvojovymi pracovniky na strané
aplika&nich partnert (nikoliv s jejich ,vlastniky”, viz pfedchozi bod).



T

— aby nasledné zjistily, Ze po feseni neni poptavka (protoze feSeni nefesi ,skuteénou”

potfebu), na trhu jiZ existuje lepsi fe$eni atp.

F. ODTRZENOST VAVAI OD KOMERCNIi REALITY

PGvodci, resp. vyzkumné projekty (zpravidla ty, které maji svij interni pavod na univerzité
a maji nasledné prejit do rezimu komercializace ,na vystupu” — viz pfedchozi bod)
nezfidka:

» zadinaji vlastnim ,feenim” bez prfedchoziho pochopeni (podstaty) problému

* vychdzeji ze svych domnének, a nikoliv informaci od (potencialnich) zakaznik
(se kterymi se v podstaté nebavi) a jejich ,potieb”

* nepfemysleji v kontextu trzniho potencidlu (velikosti trhu, zédkaznickych
segmentu), nepfemysleji ,ve velkém" (think big)

* neidentifikuji nebo podcefiuji konkurenci (nebo substituty)

* nejsou schopni akceptovat principy agilniho (,lean”) pfistupu ke komeré&ni
pfilezitosti (minimum nutného = podnikatel vs. maximum mozZného = védec)

= nesmérfuji k produktu a s ohledem na pfedchozi bod neuznavaji koncept
z podstaty nehotového tzv. ,minimalniho Zivotaschopného produktu” (MVP), sva
feSeni se zdkazniky systematicky iterativné nevaliduji

* neumi (anebo spise s ohledem na zavazky udrZitelnosti anebo potfebu
generovani dalsiho grantového financovdni nemohou) opustit vyzkum, ktery
nema komeréni potencial

G.NETRANSPARENTNOST PODMINEK TRANSFERU NA POVODCE

Zatimco transfer vystupl smluvniho vyzkumu na aplika¢niho partnera je zalezitosti ¢asto
Jsituaéni” (zohlednujici velmi konkrétni vstupy a role vyzkumnych partnerd, zplsob
financovani, potencial vystupu — pro partnera, popf. pro ,trh"), jinak je tomu
u ,nezavislého" vyzkumu plvodcl v rdmci univerzity (zaméstnanci, studenti) — o jehoZ
vystupech se navic pracovisté komercializace mohou dozvidat se zpozdé&nim. Zde
dosavadni ,situacni” pfistup vede k tomu, Ze podminky transferu jsou z pohledu plivodce
ex ante netransparentni, coZ ve spojeni s jistou nedivérou v univerzitu (coby ,agilniho”
obchodniho partnera) vede k tomu, Ze né&ktefi pivodci radéji komercializuji ,za branami”
(a tudiz bez) univerzity.

! Pracovistg, resp. organizadni slozky univerzity podilejici se na komercializaci vystupt VaVval, resp. dusevniho
vlastnictvi, ke kterému univerzita vykonava prava. Jedna se zejména o odbor rektoratu pro technologicky
transfer afundraisingu (v&. jeho pracovisté inkubatoru InQBay), osoby ¢&i pracovisté komercializace
na jednotlivych soucastech (prodé&kany pro vnéjsi vztahy, specialisty komercializace, tajemniky sou&asti
atp.), univerzitni transferovou spole¢nost CVUT Tech s.ro., 100% dcefinou spole¢nost CVUT, pfipadné
Radu CVUT pro komercializaci.



Obdobny efekt jako na plvodce méa netransparentnost podminek transferu
na (potencidlni finanéni) investory do inovaci s pdvodem na univerzité.

H.ROZDROBENOST A NEPREHLEDNOST VAVAI

Akademickd, potazmo podnikatelska (vztazeno k aplikaénim vyzkumnym partnerdim),
svoboda a iniciativa podporovdna systémem vefejného grantového financovani VaVal
dava vznikat vyzkumnym projektdm tzv. ,odspodu”. To je na prvni pohled dobfe, protoze
systém stavi na osobnich motivacich Glastniki (pomineme-li tedy situace, kdy je
motivace primarné dana ,existenc¢ni” potfebou ziskat verejné financovani takfka bez
ohledu na pfinos projektu nebo jehokvalitu) a jejich moZnosti/schopnosti
domluvit se tzv. ,na kratko".

Tento pfistup vSak generuje i nékteré podstatna negativa...:

» (vzdjemnd) nepfehlednost aktivit, a to nejen pfi pohledu zvenku, ale i pro
samotné ucastniky (pavodce) v rdmci jedné vyzkumné organizace

= pro pfilisné zaméreni se na aktivity ztracime prfehled o sméru, kterym se ubirame
(bychom se méli ubirat — z pohledu akademického / védeckého, natoz pak
komeréniho)

* vnepfehlednosti aktivit (,co d&lame"”) se tim spise ztraci pfehled o nasich
kompetencich (,¢eho jsme schopni” a k ,éemu to je / mUzZe byt dobré”)

» rozdrobeni aktivit mé za nasledek pfilis Siroké rozprostieni zdrojl a ,defokus”,
coz:
- snizuje pravdépodobnost Gspéchu (a v pfipadé uspé&chu jeho ,velikost")
- zvySuje administrativni zatéz

- inherentné& zvySuje potfebu daldiho financovani (vice projektd = vice
prostiedkd)

V dlsledku vyse uvedeného mj.:

= vystupy VaVal jsou spiSe parcialni, a proto z vn&jsiho pohledu (napf ze strany
potencidlniho pfispévatele do univerzitnich fondd — viz &¢ast 6. nize) neatraktivni

* sebeprezentace prostfednictvim aktivit (viz ¢ast 1. bod D), spiSe nez kompetenci
(navic v kombinaci s nehodnotnym modelem ,doru¢eni vysledku” - viz &ast
1. bod C) znemozZiiuje aplikaénim partnerim nachazet vhodné proté&jsky
na strané univerzity

= systém (v kombinaci s dalsimi akademickymi a publikaénimi povinnostmi) vede
k ,pachténi se” na Urovni jednotlivych vyzkumnikd, coz sniZzuje atraktivitu jejich
dalSiho setrvani ve védé, popt. jejich nezajem o komercializaci



2. CiLKOMERCIALIZACE

Cilem komercializace je podstatné navyseni zminénych rekurentnich pfijma z vysledkd
VaVal zlicenénich poplatkl, zvlastnictvi podili v obchodnich spolec¢nostech
a z nakladani s nimi (,exity"). Obrazné feceno, cilem je stat se z ndjemce bytu (ktery musi
neustdle vydélavat, aby mél na ndjem) vlastnikem ¢inzovniho domu, ktery ndjem nese
,automaticky”. Aspiraci, které podfizujeme organizaci komercializace, vybér projektt
atp., jsou rekurentni prijmy na Grovni desitek miliond korun ro¢né do roku 2030. VySe
a dynamika rekurentnich pfijmd jsou téZ hlavnim ukazatelem vykonnosti organizacnich
slozek podilejicich se na komercializaci.

S ohledem na zaméteni CVUT (spide aplikovany vyzkum a vyvoj a inovace nez zékladni
vyzkum, navic vylu¢né vtechnickych oborech) je akcent kladen zadmérné uzZeji
na ,komercializaci” (lakonicky fe¢eno - generovani pfijmd) neZ jiné zpUsoby
zhodnocovani znalosti.

DuUsledkem naplfiovani cile komercializace bude postupné sniZzovani zavislosti
na zdrojich vefejné podpory (napf. u ,proof of concept” aktivit, ale u vyzkumu a vyvoje).

3. PROSTREDEK KDOSAHOVANi PRiIJMU - HODNOTNE DUSEVNI
VLASTNICTVI

Prostfedkem k dosazeni cile je odpovidajici podstatné navyseni ekonomické pfidané
hodnoty (potencidlu) vysledkd VaVal pro zakazniky, at jiz konkrétni (,aplikaéni partner”)
nebo doposud neuréené (,trh™). Cim obchodné hodnotné&jsi je Fedeni pro zdkaznika / trh,
tim spiSe bude aplikacni partner ochoten ,se rozdélit" ovynosy z komercializace,

v sy

tim snadnéjsi a ,hodnotnéjsi" bude prinik na trh.

Ekonomicka pfidand hodnota (Economic Value Added, EVA) je komplexné&jsi méfitko,
protoZe kromé& vlastniho vynosu (zisku) z komercializace zohledfiuje ivy3i a strukturu
kapitalu (investice) nutnou k dosaZeni tohoto vynosu, a tudiz ,chytrost” feSeni, se kterou
je vysledku dosahovano.



Slide 1: Strategicka priorita
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Strategicka priorita CVUT

“Dramatické zvy$eni ambice, relevance a hodnoty (vyzkumu a) vyvoje”

Executive summary

Spoluvytvareni hodnotnych

dlouhodobych obchodnich strategii KPI: Fundraising univerzitnych fondd
podniki (s technologickym “doru&enim”) (Rekurentnf) (vyzkumnych, proof-of-concept a VC)
vynosy z
. . L. dusevniho . .

* Prostifedek k tvorbé (skute&né) vlastnictvi Prostfedek k podpore
hodnotného dusevniho ambiciézné&jsich projektd “téch
vlastnictvi s podilem pro CVUT nejlepsich” (ucelengjsich,

(na dudevnim vlastnictvi anebo vynosech dlouhodobéjsich a tudiz ndkladnéjsich a
z jeho komercializace) rizikové&jsich)
» Vlastnici podnik{ » Darvestofi (filantropové € investofi)

* Poradenské firmy N -
Nase "investice

(kompetence, zajem, dodéni ...) -

4. STRATEGIE KOMERCIALIZACE - RAMEC

Strategie komercializace CVUT tedy cili na podstatné navy3eni ekonomické pfidané
hodnoty vysledkl VaVal univerzity. Zahrnuje 4 pilife, znichz prvni 2 pilife jsou
strategickymi prioritami, které zbyvajici 2 pilife podporuji:

i. vice komercializace ,na vstupu" a komercializace na pdvodce ,bez vahani"

ii. fundraising soukromého kapitdlu pro vyssi ambici / relevanci VaVal
a akceschopnost

iii. inkubace (a akcelerace) pro vétsi pfiléhavost trznim potfebam

iv. strategie VaVal jako nastroj prioritizace a planovani VaVal pro ucely cileni
komercializace ,na vstupu” a fundraisingu



Slide 2: 4 pilite komercializace
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4 pilite komercializace na CVUT

= Komercializace
= "Otaceni gardu”; na vystupu = na vstupu
= Spoluvytvafeni obchodnich strategii = vyzkumné zadéni

Strategie

= Vytvéreni / fikani si o dudevni vlastnictvi = zdroj
rekurentnich pfijma
= Vysokd ekonomicka pfidana hodnota
= Technologicky transfer “bez vahani” = transparentnost
(standardizace) + cenova privétivost (10+10)

Komercializace

= Inkubace
= Oportunit > Védcu
Fundraising = Virtualizace akceleratoru ve spolupraci s VC firmami

Strategie

VaVal
= Fundraising

. iGrgn
= Proé (= Jak), "ndmitky”
= Friends & Family proof-of-concept

= Strategie VaVal (pFib&h pro fundraising)
= "Nadoba spojend” s Fundraisingem (“co za to")
= Ambice a relevance VaVal + cesta (vektory + trajektorie)

= Big-picture + Trendsetter -

5. VIiICE KOMERCIALIZACE, NAVSTUPU" A KOMERCIALIZACE,NAVYSTUPU
BEZ VAHANI"

A.VICE KOMERCIALIZACE ,NA VSTUPU"

Nad rémec stavajici ,tradi¢ni” komercializace ,na vystupu” (viz ¢ast 1. bod E vy3e), kterou
je potfeba ,kalibrovat” v ramci inkubace, resp. akcelerace (viz &ast 7. nize), musime klast
vy$8i dliraz na komercializaci ,na vstupu”, tj. proaktivni (spolu)vytvafeni / samostatné
pfinaseni nikoliv primdrné technickych feSeni, ale obchodnich pfilezitosti
(nebo ucelenych strategii) doru¢ovanych ndasledné nami prostiednictvim technickych
feSeni, bez ohledu na to, zda adresatem téchto pfilezitosti je konkrétni subjekt (aplika¢ni
partner, strategicky investor) ¢i obecné ,trh" (prostfednictvim univerzitniho spin-offu
¢i start-upu na tento trh ciliciho).

Zde jsou podstatné néasledujici elementy v pfipadé aplika¢nich partnert / strategickych
investoru:

i. spolupracovat (vice) se subjekty, na které mame redlny dosah, co se jejich
vlastnikd (v pozici tzv. ,decision-makerd"”) tyce

= zpravidla se tak bude jednat spiSe o podniky v ceskych rukou
nez nadndarodni korporace, coz v pfipadé uspéchu bude znamenat ,win-win"
pro ¢eskou ekonomiku



i. nutit se pfemyslet o tom, kde a jak u danych subjektl vznikd (mdzZe vznikat)
ekonomicka pfidana hodnota, a to i s vyuzitim technologii, které dany subjekt
prozatim ani nemusi znat (,nevim, co nevim"); to bude od univerzity vyZzadovat
mj.:

» posun od ,nasledovace” trendi k jejich ,urcovaci”

= velmi Uzkou kooperaci (a vzajemné vzdé&lavani) mezi pdvodci navzajem
a mezi plvodci a pracovniky komercializace

= cilené budovdni kompetenci a kapacit nastrané univerzity
(v&. mezioborovych) — abychom byli schopni doddvat ucelenéjsi nabidky
partnerdm:1=1=21+1=3 2> 1+1+1=6...

iii. shypotézami ad ii), idedln& jiz kvantifikovanymi, proaktivné a iterativné
oslovovat vlastniky zminénych subjektl s obchodnimi pfilezitostmi

iv. byt pfipraven pfijmout jiny model dorueni komeréni hodnoty zakaznikovi /
trhu, v rdmci kterého na sebe univerzita prevezme vy$si miru odpovédnosti za
vysledek (poradenstvi = dilo = ekonomicky vysledek)

v. svédomim vysoké pfidané hodnoty a schopnosti ji dorucit si v neposledni fade
asertivné fikat o podil na vysledku resp. ,Uspéchu” (v podobé& zminé&nych
rekurentnich pfijma), a to ivrdmci pro univerzity netradi¢nich obchodnich
modell:

= variabilni licenéni poplatky zavislé na vysledcich (royalties)

= podil v existujici spoleénosti partnera (v pfipadé feSeni ,problému” nebo
inkrementdlni pfilezitosti stavajiciho byznysu partnera — obchodni model
,spin-in*)

v

= obchodni model ,joint-venture” (v pfipadé& fe$eni nové obchodni pfileZitosti
na strané partnera)

Podobné& ale muZe univerzita pfistupovat i k pfileZitosti, kterd (prozatim) nema
aplika¢niho partnera nebo ktera ani nemifi na konkrétni aplikacni partnery, ale obecné na
(nedefinovany) ,trh”; aktudlnim pfikladem mohou byt nejriznéjsi zplGsoby vyuZiti Al.
V takové situaci se univerzita chova jako zakladatel univerzitniho start-upu a nasledné
k sobé hleda ,spoluzakladatele” z fad zaméstnanct ¢i studentl univerzity a nenalezne-li
je na univerzitg, tfeba i mimo univerzitu. Ma-li byt propozice (trzni nabidka) takového
start-upu v budoucnu vystupem néjakého (spole¢ného) VaVal, miZe tento probihat
standardnim zpUsobem na pldé univerzity, pficemzZ nasledné dojde k jeho transferu
z univerzity na start-up (¢imz se ze start-upu stane efektivné univerzitni ,spin-off").



Slide 3: ZvySeni dlrazu na komercializaci ,na vstupu”

REKTORAT
€VUT V PRAZE

Poslani komercializace

= Generovat pro CVUT

= v¢ soucastia pavodcl

= vyznamné pFijmy = $$$

= v Case rostouci %% univerzitniho
rozpoctu

= primarné z neveiejnych zdroji

* negranty

* monetizaci "vystupi” VaVal (= “IP")

= komercializace = transfer

* nebo generovanim “vstupi”

* hodnotnd zadani (se soukromym
rozpocltem)

= “sponsorovany” vyzkum (smiuvni =
kolaborativni = experimentaini)

= fundraising ("univerzitni fondy")

Komercializace
"na vstupu”

B. KOMERCIALIZACE NA PUVODCE ,BEZ VAHANI"

Komercializace

$SS

Zamérem univerzity je, aby nasi ptvodci neméli vlibec dlivod pfemyslet o tom, Ze by
vystupy ,svého" VaVal resp. dusSevniho vlastnictvi komercializovali ,bez univerzity"
(viz ¢ast1. bod G vy3e). Tohoto zadméru zaroveii nemuaze byt dosahovano ,represivné”
(,musim"), ale diky hodnotné ,propozici” ze strany univerzity nasim pdvodctim (,chci"),
protoze jen ta mlze byt zakladem dlouhodobé spoluprace, kterd je z podstaty zdrojem

v v s

vySSiho celkového ekonomického prospéchu pro obé strany a snizovani rizik.

a) Propozice (hodnotova nabidka piivodciim ze strany univerzity)

Nase propozice plvodclim ma 3 zdkladni slozky:

Ex ante transparentni (a tudiZz do zna¢né miry standardizované) podminky
technologického transferu vystupl ,jejich” VaVal na spole¢nost plvodce (spin-

off), a to véetné ,pfivétivé ceny” za transfer

= kazdy student a zamé&stnanec (v& nové nastupujicich) by mél dopfedu znat
vétsinové (defaultni) podminky, za ktery mize ziskat vystupy svého VaVal pro

komercializaci

= standardizace umozni zpracovat konkrétni pfipady rychleji, vice ukon
v rdmci zpracovani mohou udinit piivodci sami, coz uvolni ruce pracovistim

komercializace

= od vétSinovych podminek se lze odchylit v pfipadech zvlastniho zfetele
hodnych, coZz umozni zohlednit specifické podminky vzniku konkrétniho
dusevniho vlastnictvi atp.; zdrojem ,vhledu” budou v konkrétnich pfipadech
zpravidla sou¢asti CVUT, na kterych doslo ke vzniku dudevniho vlastnictvi



ii. Transparentnost (pfedvidatelnost), nekomplikovanost a profesionalita vztah(
a procesl ze strany univerzity

= pracovi$té komercializace CVUT jsou primarnim bodem kontaktu a zdrojem
pomoci a informaci pro komercializujici plivodce; ostatni pracovisté by do
komercializace neméla zasahovat, funguje-li vée ,standardné” (v¢&. situace,
kdy se ,standardné nedafi"); tim z pohledu komercializujicich ptvodci
dojde k naplnéniinformacni a vztahové kontinuity

= lakonicky feleno, roli organizac¢nich slozek komercializace je
komercializujici kolegy

,prikryt” (efektivni komercializace vsouladu s pravnimi a vnitfnimi
pfedpisy a zdjmy obou stran) a

- ,odstitit" (vytvofeni prostoru pro ,samostatnou” komercializaci, zejm.
v pfipadé univerzitnich spin-offi astart-upl s podilem univerzity
prostfednictvim univerzitni transferové spole¢nosti CVUT Tech s.r.0.)

ii. Vneposlednifadé pljde o konkrétni pomoc s komercializaci, ktera je ale funkci
omezenych kapacit (zdroj) organiza¢nich slozek komercializace

= srostoucimi zdroji (zejm. z budoucich vynosi komercializace) bude mozné
pfechazet z obchodné-servisnich modell nizsi drovné na vyssi Uroven;
témito obchodné-servisnimi modely jsou:

- transakéni podpora — vlastni ,zprocesovani” transferu (licenéni smlouva,
zaloZeni univerzitniho spin-offu / start-upu) jako nutné minimum
komercializace

- samostatny model s dopomoci — pracovisté komercializace se chovaji
spiSe jako ,investor’ a do komercializace vstupuji po dohodé
s plvodcem pouze v, rozdilovych momentech” (,otevieni dvefi"
k partnerdm, vyjednavani obchodnich podminek, bezpecné
zasmluvnéni dohodnutych obchodl, zejm. co do ochrany dusevniho
vlastnictvi, ,problem solving” atp.);
soucasti tohoto modelu je i podpora ServiceHubu

(viz akcelerace ¢ast 7. pism. b)).

- partner (,spoluzakladatel”) - pracovisté komercializace
(azde konkrétn& nejspise CVUT Tech s.ro.) mohou prevzit
(zpravidla do¢asné) urcitou ucelenou roli v rdmci komercializace (napf.
provoz, podplrné funkce (finance, personalistika), business
development, prodej atp.)

- na vlastni dcet univerzity — celkova realizace komeréni pfilezitosti
prostfednictvim spin-offu s vétsinovym podilem CVUT, napf. v pfipadsg,
kdy se jedna o zajimavou komeréni prileZitost, ale na strané plvodce
nenizajem na jeji ,exekuci” (plvodce chce zlstat v roli ,védce-poradce”)
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b) Standardizované podminky transferu na piivodce

V ndvaznosti na &¢ast 5 bod B pism. a) bod i) vy3e uvadime zdkladni predstavu
standardizovanych podminek technologického transferu dusevniho vlastnictvi na spin-
off plvodce — tzv. transfer ,10+10":

(nefeditelny & podminé&né feditelny) 10% podil ve spole&nosti se zdkladnimi
minoritnimi pravy
technologicky transfer formou licence k duSevnimu vlastnictvi slicenénim

poplatkem ve vysi 10% z pfijmu spolec¢nosti nebo z netto prodejnich cen prodejt
vzeslych z transferovaného dusevniho vlastnictvi (po slevach bez DPH) ...

- zapocet obdrzenych licen&nich poplatkd (z titulu licenéni smlouvy) proti
naroku na podil na zisku z titulu vlastnictvi podilu ve spin-off spoleénosti

.. ,S potvrzovanim”, tj. podminiovani ,kvalitné;jsi" licence dosahovanim vysledkd,
mérenych kumulativnim objemem obdrZzenych licen¢nich poplatkd

- vécna ¢ uzemni plsobnost licence uzsi = $irsi

- nevyhradni = vyhradni licence

- moznost opétovné (a nevratné) ztraty naroku na ,kvalitn&jsi” licenci pfi
budoucim poklesu vykonnosti

Bezplatna licence k oznaceni univerzity, resp. znaéce ,spin-off CVUT" podminé&néa
dosahovanim minimalnich vysledk

CVUT se nepodili na financovani spole¢nosti (realizovaném bud pdj¢kami
ostatnich spole¢nik nebo formou pfiplatkd mimo zakladni kapital)

CVUT silné podporuje univerzitni spole¢nosti v ziskdvani rozvojového
(rizikového) kapitalu a je pfipravena jednat o podminkdach v pfipadé ,podstatné”
investice

- licen&ni poplatek a (ne)feditelnost

- prevod, resp. postoupeni prav kduSevnimu vlastnictvi na spin-off
spolec¢nost

c) Nékteré aspekty (standardizace) transferu a komercializace

CVUT si je dobte védoma né&kterych ,Gskali” transferu, resp. komercializace:

komercializace dusSevniho vlastnictvi za¢ina vzdy tzv.,od nuly” navic cCasto
s potifebou (velkych) podate&nich investic a pokra¢ovani vyzkumné spoluprace
mezi pivodci (resp. univerzitou) a nabyvatelem prav k dusevnimu vlastnictvi

dusevni vlastnictvi je ,unikatni zbozi" s omezenym okruhem zajemcu

prakticky neexistuji dvé ,stejnd” dusSevni vlastnictvi; duSevni vlastnictvi se
budou vzdy lisit svymi vstupy a komercnim potencialem; to stejné plati pro
Jrealiza¢ni tymy" komercializace

nejvhodnéj$im zajemcem (z divodd motivace, znalosti, pfiléhavych kontaktd)
je cCasto sam pulvodce dusevniho vlastnictvi; ten je rovnéz z podstaty véci
univerzitou zdjemcem preferovanym
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v. cena (valuace) transferu ,stanovena” zpravidla vylu¢né na zdkladé pfedpokladt
nekoresponduje s cenou ,trzni", kterou je nabyvatel ochoten skute¢né zaplatit,
a kterd je vzdy vysledkem obchodnich jednani

vi. v neposledni fadé dusevni vlastnictvi samo o sob& nema komeréni hodnotu,
pokud a dokud se tuto nepodafi ,zrealizovat" dlouhodobou dlslednou
soustfedénou praci (,perpetuum mobile neexistuje” a ,samo se to neproda”)

Tato Uskali CVUT povaZuje za ,inherentni”, vychazejici ze samotné podstaty dudevniho
vlastnictvi a jeho transferu. Eliminace téchto Uskali by byla mozna prakticky pouze tehdy,
pokud by univerzita transfer nedélala. Pokud ma tedy univerzita velké komercializa¢ni
ambice, musi nutné tato Uskali akceptovat a jejich dopady vhodnym zplsobem sledovat
(kontrolovat) a zmirfiovat.

Zakladnim zplsobem kontroly / zmirfiovadni dopadl je dlsledné navazani ,ceny”
transferu na vysledky komercializace. Cena je pfitom funkci (i) vy$e pfijma,
které z komercializace dusevniho vlastnika univerzita v absolutnim vyjadfeni realizuje,

a (i) kvality ,zboZi" (v tomto pfipadé rozsahu a obsahu licence), kterou vymé&nou za tyto
pfijmy univerzita nabyvateli poskytuje. Zakladnimi zmirfovacimi prostfedky jsou proto:

* licenéni pfijmy stanovené variabilné (procentualné&, za vyrobeny/prodany kus
produktu vyrobeného s vyuzitim dusevniho vlastnictvi atp.)

* licen¢ni pfijmy stanovené spise z vynosu (pfijma) komercializace, nez z jejich
zisk( (jednodussi vypocet, mensi prostor pro ovliviiovani a rozpory)

= podmifiovani anebo potvrzovani konkrétniho rozsahu (obsahu) licence vykony
komercializace

= prevod nebo postoupeni prav k dusevnimu vlastnictvi neni preferovanou formou
komercializace a bude k nému dochéazet pouze v odtivodnénych pripadech

= tyto zakladni prostifedky se promitly pravé do standardizace podminek transferu
na plvodce (viz ¢ast 5 bod B pism. b)).

CVUT si rovnéz uvédomuje, ze standardizace podminek transferu je v uréitém rozporu
s principem unikatnosti a ojedinélosti dusevniho vlastnictvi (viz ¢ast 5. bod B pism. ¢)
body ii. a iii. vy3e) a moznosti stanoveni jeho ceny umnym jednanim (viz ¢ast 5. bod B
pism. c) bod v. vyse). CVUT (odbor pro technologicky transfer a fundraisingu) véak situaci
vyhodnotila tak, Ze pro CVUT hrozi vy33i $koda z nerealizace pfileZitosti (protoze pivodce
nema cas, trpélivost, schopnosti... vyjednavat netransparentni podminky s univerzitou)
potazmo z jeji realizace mimo univerzitu (protoze plvodci pfijde Gcast univerzity ,draha"
— cena transferu + frikéni naklady v dlouhodobém vztahu s univerzitou), nez v dil¢ich
pfipadech ,suboptimalné” stanovené ceny. Situaci vsak budeme pribézné sledovat
a vvhodnocovat.
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6. FUNDRAISING SOUKROMEHO KAPITALU PRO VYS$SSi AMBICI /
RELEVANCI A AKCESCHOPNOST VAVAI

Hodnotné&jsi fedeni (spojené s vy3si ambici, relevanci, a tudiz komerénim potencidlem

VaVal) s sebou zpravidla ponesou vy3si riziko neldspéchu a del3i ¢asovy horizont dodani

v v

a v dlsledku tedy potrebu vyssich ,investic’ do VaVal. Prostfedky téchto charakteristik
nejsou, az na vyjimky (,excelentni vyzkum" v potfebnych fadech navic dostupny spise
z evropskych fondl, u kterych je mira Uspé&3snosti Ceskych ZadatelG obecné nizka)
zpravidla dostupné z vefejnych zdroju, proto je potfeba doplnit je ze zdroji soukromych.

Slide 4: Potfeba soukromého kapitalu

Fundraising
[‘ﬁ%‘? UtV PRAZE
Pladorys financovani vyzkumu (zdroje)
Typ vyzkumu!

[

Situace dnes Soukromy kapital

Aspirace CVUT , o
P oot Gy Soukromy kapital
1 Zakon €. 130/2002 Sb., o podporfe vyzkumu a vyvoje, + TRL -

a) Fondova struktura

Zameérem univerzity je proto zfidit ,fondovou strukturu” pro fundraising soukromého
kapitalu, kterd bude nasledovat logiku a potfeby jednotlivych etap VaVal (ve vazbé& na
pfislusné drovné TRL — ,technology readiness levels”). Fondova struktura ma 3 kategorie
fondQ, v kazdé kategorii mize vzniknout vice fondt (¢i podfond() podle typu zdroja nebo
zpUsob jejich vyuziti.

Vsechny fondy jsou zamysleny jako fondy ,kapitdlového typu” (endowment resp.
.evergreen” fondy) — pfispévky tvofi korpus, ktery se profesionalné investuje a teprve
z vynosu (idedlné po pfispévku na inflaci) se poskytuji prostifedky z fondu.
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Slide 5: Fondova struktura

Fundraising

Rf}%-% EeuT Y PRAzZE
Soukromeé financovani vyzkumu  (entity)

Typ vyzkumu'’ Vyzkum (1-4) > Vyvoj (5-7) Inovace (8- 9)
pubitkum

Z&kaznici (pramysl)
Situace dnes . Nadace Fondy rizikového kapitalu

(“stipendia”) (Pre-)Seed --> Series "X"2
. Endowment Proof-of-concept Fond(y) rizikového
Aspirace CVUT Bare fond(y) (,PoC") kapitalu (,FRK")
1Zakon ¢. 130/2002 Sb., o podpofe vyzkumu a vyvoje, + TRL m
2 Investice se poskytuji v “investi¢nich kolech” dle faze projektu (inkubace = akcelerace = $kalovani)

Tabulka 1: Fondova struktura — objemové ambice

FONDY TRL (FLUIDNI ZAMYSLENY OBJEM KORPUSU -
PREDPOKLAD)? ,AMBICE" (CASOVY HORIZONT)
Vyzkumné TRL< 4 miliardy EUR (2050)
Proof-of-Concept (PoC) 5<TRL<7 desitky miliond EUR (2030)
Fondy rizikového kapitalu TRL=8 stovky miliond EUR (2038)

L1

Vyhodou kapitdlového fondu je, Ze korpus se ,neprojida” (je v&&ny, resp. kontinualné
pfirQstd), coz s sebou nese vy3si stabilitu a pfedvidatelnost budoucich zdrojd na budouci
(vyzkumné) pfispévky jiz bez nutnosti ziskavat kontinualné& potfebné prostiedky ,vzdy
nanovo"; kapitalovy fond znamena teoreticky téz lepsi dostupnost prostiedkl ,v daném
momentu” a tudiz vyssi ,akceschopnost” naseho VaVal. Nevyhodou je potfeba nejprve

vytvofit vyssi kritickou masu kapitdlu ktomu, aby mohly byt prostiedky fondd
poskytovany v produktivni mife.

Fondy si vyzadaji rigorézni regulatorni, fidici a kontrolni strukturu a procesy, které vsak
nejsou predmétem tohoto dokumentu. Fondova struktura ale bude muset byt do zna¢né
miry nezavisla na univerzit&, a to jak z pohledu spravy (obhospodatovani) pfispévkd, tak

2 Hranice mezi jednotlivymi druhy fond( nebudou GpIné ostré, mezi zaméfeni fondd mlize dochazet
k prekryvam.
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poskytovani prostifedkll — v opacném pfipadé by pro nikoliv nevyznamnou skupinu
prispévatell nebyla dostatec¢né dlivéryhodna.

b) Prioritizace fondi
Vznik fondl bude ¢asové prioritizovan nasledovné:

i. proof-of-Concept (PoC) fondy, at jiz pro validaci ,technologickou” (,T") nebo
uzivatelskou (,U")

N

= pfizniva kombinace nizsich pozadovanych prispévkl z fondu a vys$siho TRL
financovaného projektu

= vhodny pilotni kandidat je fond zamé&stnanci a absolventt CVUT, od kterého
si kromé akumulace kapitalu slibujeme dalsi pfinosy: zvySeni vzajemné
angazovanosti univerzity, jejich zaméstnancdl a absolventd, lepsi identifikaci
pfilezitosti (v¢&. pfileZitosti ,za plotem”), kolektivni tlak na dosahovani
vysledkl (peer-pressure) a lepsi kontrolu projektd

ii. vyzkumné fondy

= pfirozend extenze PoC fondld smérem knizsim TRL (jak obdobnou
strukturou, tak potfebou vybudovat predstupen pro proof-of-concept
projekty), od &¢ehoz si slibujeme sniZeni rizik v rdmci vyzkumu

iii. fondy rizikového kapitalu (FRK)

= fondy rizikového kapitalu jsou na trhu jiz standardné dostupné, vytvoreni
vlastniho fondu rizikového kapitalu proto neni ani tak otdzkou jeho potfeby
jako spise zplsobu kapitalizace Uspéchu naseho VaVal asignalizace nasi
dlivéry v néj pro koinvestory

c) Zdroje kapitalu do fondi

Zdrojem kapitalu budou pfispévky fyzickych osob (resp. jejich struktur) i podnikd.
Primarni motivaci pfisp&vateld je podpora VaVal (a to BEZ pfimé vazby na jakykoliv
vynos), sekunddarni motivaci je pak pfednostni pfistup do prostfedi univerzity ¢i
k podporovanym projektam, a to v&etné prava ,investorské pfednosti” (samoziejmé
s pfihlédnutim k ochrané vznikajiciho dusevniho vlastnictvi, zavazk( udrzitelnosti atp.).

d) PFijemci kapitalu a vyuziti prostiedka fondi

sv v

PF¥ijemcem prostfedki bude zpravidla sama CVUT (niZ&i Grovné& TRL), univerzitni spin-off
nebo start-up (vy3si drovné TRL + v aktivni komercializaci ¢i na cesté k ni). Pfijjemcem
mdézZe byt i jind osoba, dochazi-li k transferu dudevniho vlastnictvi CVUT, popt. jeho
dal3imu (spole¢nému) vyvoji.

Prostiedky budou poskytovany formou konvertibilnich grantG® (niz$i drovné& TRL),
konvertibilnich plj¢ek ¢&i investic — vkladd do zakladniho kapitdlu (vy3si Grovné TRL).
Jednim ze zpUlsobl uziti prostfedkl fondl bude spolufinancovani verejnych grantl se

3 Konvertibilni grant = konvertibilni pdjéka s moznosti jeho vzdani se (,waiver") ze strany fondu.
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zvy$enim podilu evropskych, vyZadujicich (absolutng) wvy33i miru kofinancovani
(na kterou CVUT redln& nema prostiedky).

e) Fundraising mimo univerzitni fondy

Pro Uplnost dodejme, Ze univerzita resp. plivodci mohou fundraisovat kapital i mimo
univerzitni fondy, napf. pro konkrétni pfilezitosti, zejm. univerzitni spin-offy a start-upy.
Tyto nebudou nijak zavdzany vyuzivat prostfedky univerzitnich fondd a maji moznost
vyuzit jinych finanénich zdrojli, zejména pokud tyto nabizeji vyhodnéjsi podminky.
Od tohoto ,otevieného” pfistupu si slibujeme, Ze podminky financovani budou blize
podminkdam ,trznim" (jakkoliv ,neurcity” maze byt tento termin ve vztahu k ocefiovani
vystupa VaVal).

7. INKUBACE / AKCELERACE PROVETSi PRILEHAVOST TRZNIiM POTREBAM

a) Inkubace

Hlavnim Gc¢eleminkubace je pfemostit jistou odtrzenost od reality zminénou v ¢ast 1. bod
F. tedy pfimét (zmé&na paradigmatu na pfikladech dobré praxe) a pomoci jednoduchych
metodologii a mentoringu naucit plvodce vychazet pfi navrhovani feseni primarné
z konkrétnich potreb trhu ovéfenych zejm. formou zdkaznickych rozhovorl a premyslet
v kontextu zejm. trzniho potencialu, $kalovatelnych ,produktd” a ucelenych (a pfesto
jednoduchych) business modell atd. Vystupem inkubace je nastrukturovani /
vyhodnoceni projektu VaVal coby komeréni pfilezitosti a zakladni tzv. ,minimalni
Zivotaschopny produkt” (MPV) pro testovani s redlnymi uzivateli.

Pfinosem inkubace ma byt zvySeni komeréniho potencialu a miry Uspésnosti zejména u
projektd iniciovanych interné vramci univerzity (projekty ,na vystupu” zpohledu
komercializace), v¢. v&asného ukoncovani vyzkumnych projektd bez potvrzeného
komeréniho potencidlu (nemaji-li tyto projekty pokralovat dale pro svij potencial
védecky/publikac¢ni, kterézto rozhodnuti vsak lezi mimo rdmec pracovist
komercializace).

b) Akcelerace

Akcelerace navazuje plynule na fazi inkubace. U¢elem akcelerace je vytvofit ,firmu”
(univerzitni spin-off ¢i start-up) s funkénim tymem a produktem validovanym prvnimi
platicimi zakazniky, ktera je pfipravena na prezentaci externim investordm.

Se zamérem umoznit plvodcim soustfedit se pIlné na komercializaci (v situaci, kdy tito
maiji navic vétginou své ,hlavni” povinnosti v(i¢i CVUT v akademické a védecko-publika&ni

sféfe) vytvaiime ,ServiceHub"” - sit provéfenych poskytovateld zdakladnich sluzeb
uréenych nové zaloZzenym firmam (G¢€etnictvi, dané, personalistika, marketing...).
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c) Program

Adresatem inkubace/akcelerace je pivodce (zamé&stnanec ¢i student CVUT, vé. byvalych)
— nositel konkrétni pfilezitosti komercializace nebo alespon jejiho zaméru, ktery ma
soucasné zajem pfilezitost realizovat. Vzhledem k omezenym kapacitdm organizacnich
slozek komercializace oslovujeme tyto plvodce ve spolupraci svybranymi firmami
(fondy) rizikového kapitalu, které ndm poskytuji svou odbornou kapacitu vzajmu
spoluvytvaret budouci investi¢ni pfileZitosti.

Za tim G&elem vznikl uceleny program, ktery je efektivné ,reaktivaci” inkubatoru CVUT
nQBay":

» Rizend akcelerace (3-6 mésic(, v individudlnich pfipadech velkého potencidlu i
déle), které v pfipadé potfeby (pfedpoklddané u vétsiny projektl) predchazi
fizend inkubace (3-6 mésich)

= V rdmci akcelerace investice 25.000 EUR ,spole¢ného podniku” firem rizikového
kapitalu a CVUT formou konvertibilni pajeky

= Soucdsti akcelerace standardizovany technologicky transfer pfipadného
dusevniho vlastnictvi CVUT

= 2,sezdény"” ro¢né (kapacita az 16 projektl / rok)

Vramci programu rozvijime i funkéni i osobni znalosti a dovednosti ,nositeld”
komercializace, vzdy vSak s vyuzitim a na pfikladu jejich komercnich pfilezitosti. ACkoliv
zdlouhodobého hlediska ma rozvoj ,osobnich” predpokladl nejvétsi ndvratnost pro
spolecnost, pro nedostatek zdroji si pracovisté komercializace nemohou tuto ¢innost
bez rozvoje konkrétni pfilezitosti dovolit.

8. STRATEGIE VAVAI JAKO NASTROJ PRIORITIZACE A PLANOVANI VAVAI
PRO UCELY CILENi KOMERCIALIZACE,NA VSTUPU” A FUNDRAISINGU

Univerzita musi byt schopna zaujmout své 2 hlavni cilové skupiny komercializace
atraktivni vizi a uvéfitelnou strategii Vaval — ,vlastniky” podnikll a pfispévatele do
univerzitnich fond(. Obé skupiny maji ve zvyku stavét svd rozhodnuti o tom, s kym
spolupracovat, resp. komu poskytnout své penize (at jiZ jako investici ¢i dar), zejména na
minulych prokazatelnych vysledcich partnera. Ackoliv univerzita mlize prezentovat dobré
vysledky védecké (publika¢ni), s vysledky komercializace je to jiz horsi (viz ¢ast 1. bod A)
— pokud jako vysledky neprezentujeme ,start-upy” naSich stavajicich ¢ibyvalych
studentd a zaméstnancy, se kterymi vsak ma univerzity fakticky pramalo spole¢ného.

PokraCovat v nastolené praxi a oCekavat jiny vysledek by bylo, slovy Alberta Einsteina,
$ilené. Dé&lat véci ,jinak” (napt jiz v souladu s touto strategii) jisté pomaze, ale doruéeni
vysledkd bude stale trvat dlouho. Navic lze pfedpoklddat, Zze dostupnost a ,vytlak”
soukromého kapitalu jsou samy o sobé& podminkou nutnou — samozifejmé nikoliv
postacujici — ambice, relevance a ve vysledku potencidlu VaVal a jeho vystupdl
(viz argumentace k fundraisingu, ¢ast 7.)
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Slide 6: Akcent fondl vyzkumnych a PoC "Technologie”

% BT O Az
Kam mirime

Ambice (cil, cesta, usili) &
Fundraising “Co za to”
— o
Aktivita
Projekty Trajektorie
0 I IS Vektory
2 spojité nadoby “Strategie
VaVal”

Fundraising

(vyzkumné fondy a PoC “T")

"Kapital"”
= hodnotné duevni vliastnictvi ("HDV")

* Firma jede na "zisk” x univerzita
"plnirozpocet”

* HDV negeneruje bud vibec nebo jej
vyménou za "mrzky” peniz
"odevzdava"

* Generujme (fikejme si o) (podil na)
DV s moznosti dalsi komercializace!

* Musi byt podminénovo nasi vysokou
pfidanou hodnotou (fegeni (+ dodani))

» (Spolu)vytvéreni zadani

« Potencidl = fegeni (ne naopak)

Slide 7: Akcent u fond PoC ,Uzivatel” a rizikového kapitalu (FRK)

REKTORAT
C€VUT V PRAZE

Kam mirfime

Potencidl &

* Problém
e Palcivost, velikost
* Diferencidl naseho resenf
« Regenf problému
e Vs. alternativy (konkurent,
substitut)
» Bariéry vstupu (patent)

« Skalovatelnost

Fundraising

(PoC "U" a FRK ~ “10X")

Schopnost jej "dorucit”
e (Vystup VaV) = Produkt = Prodej

e (Védec) > Tym = Firma
» Jede se jenom "na penize"

e Samotny napad (patent) je
bezcenny

* Llepsi"A" tym s “B” produktem...

Nemduze-li univerzita prezentovat relevantni komeréni vysledky a chce-li cilové skupiny
zacit oslovovat ihned, musime pfistup pozmé&nit: nabidnout nejdfive ambici (cil, ,vektor"),
nasledovanou projektem/projekty (cesta, ,trajektorie”). Vektory jsou tvofeny ,seshora
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dold" a vychazeji ze smérd, kam se ubird dlouhodoby vyvoj poznani, jejich ¢asovy
horizont je 10-20 let. Odpovidaji na otazky ,jak (se) bude cestovat, bydlet, 1é¢it, vypadat
Clovék... v roce XY" — univerzita se musi stat vice ,urovac¢em" trendd, nez jejich prostym
,hasledovatelem". Trajektorie jsou tvofeny ,zezdola nahoru” a jdou vektorim ,naproti*;
vychazeji z kompetenci CVUT v danych oblastech. Strategie CVUT by méla byt idedlné
zasazena do kontextu ndrodnich a oborovych strategii azohledfiovat komparativni
(ne)vyhody CVUT vi¢i ostatnim subjektdim (nade silné a slabé stranky vs. silné a slabé
stranky ostatnich).

S cilem koncentrovat nase Usili a investice musime omezit pocet vektorl na 3-5.
To znamenad, Ze vektory nebudou vytvafeny cilené tak, aby ,pokryly” kazdou ,soucast
soucasti” CVUT. V kone¢ném dlsledku ale &im vy$si ambice, tim 3irdi tematicky zasah
vektoru, tim vétsi ,mezioborovost”, jak v ramci CVUT, tak mimo ni; neztratit se v takto
nastolené Sifi témat je ,Ukolem" trajektorii*.

Body na trajektoriich jsou jednotlivé poznatky &i inovace, kterych musi byt dosazeno,
abychom se mohli na trajektorii posunout ddale k cili (podminka nutnd, nikoliv
postacujici); kjednomu budoucimu bodu teoreticky mize vést vice cest. Body na
trajektoriich mohou byt téz body ,uzlovymi’, spole¢nymi pro vice trajektorii. Tyto body
jsou teoreticky nejhodnotné&;jsi, mély by byt proto sttedem naseho zajmu (a investic).

Slide 8: Akcent u fondl vyzkumnych a PoC "Technologie"

Strategie VaVal
/%%? SRUTY hAE
Strategie VaVal

"Pfibéh" pretaveny ve vysledky Inspirace pro strategii Vaval*

Velka témata Vektory Trajektorie

budoucnosti
("vektory")

AMBICE

PROJEKTY

Technologické inovace * Akademie vé&d Malajsie
https: akademisains.gov.my/publication
‘ "Science and Technology Foresight Malaysia 2050"

Komercializace -

* Problematiku Ize pfipodobnit na pfikladu stavby pyramid. Cim vy$&i ma byt pyramida, tim $ir§i musi byt jeji
zakladna. Pyramida se projektuje jako celek ,odshora” (zadanim, jak ma byt pyramida vysoka), ale nakonec
se musi vzdy stavét ,odspodu”.
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Vzhledem k tomu, Ze soukromy kapital bude vice nez ten vefejny tlacit na sméfovani ke
komerénimu vysledku, budeme muset dbat na to, aby na ,dorucovani’ vektort /
trajektorii participovali ti nejschopnéjsi, byt by se nerekrutovali vsSichni zfad
zaméstnanci & studentl CVUT. To je daldi dGivod, ktery nds bude nutit vice komunikovat
se svétem vné univerzity u nds i v zahrani&i (vyzkumnymi organizacemi a podniky).

9. HODNOTY ,ZITE"V KOMERCIALIZACI A FUNDRAISINGU

VeSkeré naSe snazeni vramci komercializace a fundraisingu musi byt zakotveno
v hodnotach, kterymi budeme pomeérovat vdechny nase kroky a ke kterym se mtzeme
vzdy vracet vramci naSich rozhodovani, kterym smérem se dale ubrat, kterou
z dostupnych alternativ zvolit.

i. Komercializace (v¢. inkubace / akcelerace)
=  penize na prvnim misté
- rozhoduje stav uctu
- musise ,prodavat”
»  vlastnictvi” problému
- iniciativa, proaktivni smérovani k cili
=  selsky rozum
- zadné velké teorie, trojc¢lenka
* nazyvat véci pravymijmény
- jit po podstaté
- ,nekasirovat”
= rozhodovat/posouvat/“tlacit"
- dllezité vs. ,pouze” urgentni
- radsi (napoprvé) $patné, nez vibec

- nebat se délat nepfijemnd rozhodnuti (pf nepokradovat
v komercializaci)

= zjednoduSovat/standardizovat/automatizovat

ii. Fundraising
,nekonecnost” poslani
- systém vznikd ,jednou provzdy"”
* navstupu (v rdmci fundraisingu a spravy fond)
- nizkonakladovost

- transparentnost (ndkladd, pravomoci, procesi)
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* navystupu (v rdmci poskytovani prostfedkt z fond()
- relevance, ambice
- nenarokovost, nestrannost
- rozhodovani zalozené na faktech
- agilita (nebyrokrati¢nost)...

- ...vs. Uclelnost, efektivita, ,zuCtovatelnost”

V1.0,11.1.2024

S pifipadnymi dotazy a naméty se obracejte:

JUDr. Ing. Jan Urban, Ph.D., LL.M.

Vedouci odboru pro technologicky transfer a fundraisingu
Rektorat Ceského vysokého uéeni technického v Praze

e: jan.urban.2@cvut.cz, m: +420 602 354 358
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