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i Transferem Technologii

Załącznik nr 2.1. do SWZ = Załącznik nr 1 do Umowy
CZIiTT-ININ-ZP03/2022
OPIS PRZEDMIOTU ZAMÓWIENIA

1. Postanowienia ogólne 
1.1. Przedmiotem zamówienia jest usługa polegająca na wsparcia zespołów pracujących nad rozwojem pomysłów biznesowych poprzez przeprowadzeniu zestawu konsultacji indywidualnych oraz warsztatów grupowych.
1.2. Zamówienie będzie realizowane w ramach aktywności pn. „Gotowość biznesowa” będącej elementem programu „Inicjatywa doskonałości - uczelnia badawcza” (IDUB). Głównym celem aktywności jest podniesienie gotowości zespołów biznesowych w co najmniej trzech wymiarach:
1.2.1. gotowość rynkowa – rozumiana jako zwiększenie świadomości wspieranych zespołów biznesowych, nt. klientów, konkurencji, możliwych modeli biznesowych itp.;
1.2.2. gotowość zespołowa – rozumiana jako zwiększenie poziomu organizacji wspieranych zespołów biznesowych w zakresie zarządzania, harmonogramów wyjścia na rynek, itp.;
1.2.3. gotowość formalna – rozumiana jako zbudowanie wraz z pozostałymi interesariuszami aktywności (w tym IBS Sp. z o.o.) wdrażanego formalnie modelu funkcjonowania zespołu w formie przyszłej spółki spin-off/spin-out.
1.3. Wsparciem w ramach ww. aktywności objęci zostaną pomysłodawcy, którzy są osobami lub zespołami osób fizycznych rozwijającymi projekty biznesowe w początkowej fazie rozwoju tj.:
1.3.1. [bookmark: _GoBack]w związku ze zgłoszonym projektem nie nastąpiło założenie działalności gospodarczej 
w dowolnej formie;
1.3.2. nie ma zewnętrznego finasowania w postaci funduszu VC lub aniołów biznesu;
1.3.3. planują wdrożenie technologii jako nowego (innowacyjnego) produktu lub usługi;
1.3.4. obszar działania, rozwijane technologie lub produkty wykazują efekt synergii 
z technologiami i obszarami badań PW, a w szczególności z Priorytetowymi Obszarami Badawczymi programu IDUB.
1.4. Oprócz wsparcia realizowanego w ramach niniejszego zamówienia w ramach ww. aktywności przewiduje się szereg wzajemnie uzupełniających się działań m.in. opiekę mentorską.
1.5. Zamówienie obejmuje wsparcie około 12 zespołów w ramach 3 edycji (około 4 zespoły 
w ramach jednej edycji).

2. Zakres zadań wykonawcy
2.1. Przeprowadzenie 9 warsztatów zgodnie z pkt. 2.3
2.1.1. Warsztaty nr. 2, 6, 8 oraz 9 powinny być uzupełnione konsultacjami indywidualnymi, których zadaniem jest uzupełnienie wiedzy przekazanej podczas warsztatów poprzez odniesienie jej do indywidulanych warunków rozwoju zespołów biorących udział 
w poszczególnych edycjach aktywności „Gotowość biznesowa”.
2.2. Przeprowadzenie konsultacji indywidualnych w 4 obszarach, zgodnie z pkt. 2.4
2.2.1. Konsultacje będą uzupełnieniem warsztatów zgodnie z pkt. 2.1.1.
2.3. Zakres warsztatów
	Nr 
	Nazwa szkolenia
	Forma
	Cele oraz przekazana wiedza
	Przewidywane efekty wdrożenia szkolenia 

	1. 
	Księgowość w tym optymalizacja podatkowa
	Warsztat 1 dzień
	Przekazanie podstawowych zagadnień prowadzenia księgowości w firmie. 
· Formy prowadzenia biznesu 
· Rodzaje podatków 
· Charakterystyka Spin off. 
· Księgowość i podatki 
· Bilans: Aktywa i Pasywa 
· Rachunek zysków i strat
· Sprawozdanie finansowe - omówienie poszczególnych pojęć oraz ich znaczenie 
· Operacje gospodarcze i ich wpływ na bilans 
· Ułatwienia dla przedsiębiorców (optymalizacja podatkowa).
	Uczestnik będzie posiadał wiedzę i zrozumienie w kontekście podatków i prowadzenia księgowości w firmie.  

	2. 
	Wsparcie prawne
	Warsztat 2 dni
	Wybrane aspekty prawne związane z prowadzeniem działalności gospodarczej 
1) Omówienie kluczowych zagadnień prawnych związanych z funkcjonowaniem start-upu 
· jaką spółkę wybrać i dlaczego polecamy spółkę z o.o.? Prosta spółka akcyjna. Dla kogo PSA?  
· Wady i zalety JDG i spółek 
· zakładanie spółki z o.o. on-line (S-24) vs. metodą tradycyjną (różnice: koszty, umowa spółki, timeline) 
· najważniejsze obowiązki prawne ciążące na zarządzie spółki z o.o. (CRBR, sprawozdania finansowe, kiedy musisz zgłosić upadłość?) 
· odpowiedzialność członków zarządu w spółce z o.o. 
· w jaki sposób mogę pobierać wynagrodzenie ze spółki z o.o.? 
· jak legalnie zatrudniać i nawiązywać współpracę w ramach start-upu?  
· Umowa zlecenia, współpracy, o pracę (krótkie omówienie w kontekście uprawnień pracownika/współpracownika, składek ZUS etc.) 
2) Prawa własności intelektualnej
· co może stanowić IP 
· zgodne z prawem przenoszenie IP (na spółkę, na wspólników) 
· ochrona IP (jak dochodzić swoich praw w przypadku naruszeń?) 
3) Termsheet (TS dla founders agreement, TS dla UI)  
· krótkie omówienie warunków brzegowych (dwa proste, przykładowe template’y TS) 
4) Kluczowe pojęcia prawne związane z umową między twórcami start-upu (founders agreement) 
5) Kluczowe pojęcia prawne i najważniejsze klauzule w umowie inwestycyjnej 
Prawo zamówień publicznych 
· Aspekty prawne kluczowe dla prawa zamówień publicznych. Omówienie głównych zagadnień  
oraz wyjaśnienie zastosowania poszczególnych pojęć. 
	Uczestnik warsztatu będzie posiadał umiejętność: - identyfikacji  przepisów, jakie regulują prowadzenie działalności gospodarczej w Polsce.
Zrozumienie:
- jak definiowana jest działalność gospodarcza i przedsiębiorca oraz co z tego wynika.
- Jakie są ograniczenia prowadzenia działalności.
- Jakie są najbardziej popularne formy prawne prowadzenia działalności gospodarczej
oraz jakie są ich plusy i minusy - umiejętność przygotowania founders agreement
Podstawowa wiedza z zakresu PZP

	3. 
	Badania i analizy rynkowe
	Warsztat 2 dni
	Warsztaty mają dotyczyć całości procesu badawczego od planowania badań, przygotowanie narzędzi badawczych, realizacji badań i sposoby interpretowania pozyskanych informacji oraz wyciągania wniosków i formułowania rekomendacji, a także sposobów prezentacji uzyskanych wyników. 
Tematyka warsztatów ma dotyczyć następujących zagadnień:
Analiza potrzeb i oczekiwań klientów (i użytkowników), w tym przynajmniej:
· Analiza zwyczajów i zachowań klientów (i użytkowników) 
· Identyfikacja kluczowych potrzeb (insights), sposobów ich zaspokojenia (benefits) oraz opis powodów, dla których klient uwierzy w proponowaną ofertę (reason to believe)
· Opis procesów podejmowania decyzji zakupowych 


Analiza rynku i potencjału rynkowego (wielkości i struktury rynku), w tym przynajmniej:
· śledzenie trentów
· social listening
· analiza otoczenia (np. PESTLE)
· analiza konkurencji 
· określenie rynku docelowego (TAM, SAM, SOM).

Badania cenowe w tym dotyczące ustalenia ceny na produkt (usługę) (np. PSM, BPTO)

Sposoby samodzielnego prowadzenia badań i analiz (najbardziej przydatne narzędzia i programy, ćwiczenia z ich zastosowanie)
	Uczestnik warsztatu będzie posiadał umiejętność przeprowadzenia całości procesu badawczego:
 - planowanie badań, - przygotowanie narzędzi badawczych, - realizacji badań i sposoby interpretowania pozyskanych informacji  - wyciąganie wniosków z przeprowadzonych badań i formułowania rekomendacji, - umiejętność prezentacji uzyskanych wyników.

	4. 
	Sprzedaż i marketing
	Warsztat 2 dni
	Zarządzanie procesem sprzedaży
· Sprzedaż VS Marketing - strategia docierania do kluczowych klientów
· Komunikacja w sprzedaży - zaplanowanie strony www która sprzedaje
· Sprzedaż Offline VS Sprzedaż Online 
· Social Selling,
 Narzędzia wspierające proces sprzedaży
· podstawy procesu sprzedaży
· Omówienie narzędzi 
· zaplanowanie procesy sprzedaży
· opracowanie BANT
· opracowanie strategii negocjacji
· Narzedzia lead generation
· Sprzedaż B2B oraz B2C - różnice i podobieństwa. 
· Budowanie relacji z klientem - relacje z kluczowymi klientami oraz rola customer success w firmie 
· Kluczowe elementy i materiały procesu sprzedażowego
· Sposób mierzenia efektów działań sprzedażowych 
· Symulacja planowanych działań - praca na przykładowych case studies 
Strategia marketingowa
· tworzenie ram strategii i planowanie działań.
· Komunikacja w startupie - główne kanały i sposoby komunikacji. 
· Public Relations w startupie.
· komunikacja w kontekście celów biznesowych oraz kamieni milowych rozwoju firmy.
	Uczestnik będzie posiadał wiedzę związaną z procesem sprzedaży i strategią marketingową oraz potrafił dobrać narzędzia wspierające te procesy.

	5. 
	Współpraca z korporacjami i administracja publiczną
	Warsztat 1 dzień
	Zarządzanie procesem sprzedaży, w tym współpraca z dużymi klientami oraz współpraca z instytucjami publicznymi
· kluczowe czynniki wpływające na współpracę startupu i dużych organizacji
· etapy współpracy startupów i dużych organizacji
· jak się przygotować do współpracy z dużymi partnerami biznesowymi
· jak budować współpracę z dużymi partnerami biznesowymi
· jak stawiać granice
· sposoby dotarcia 
· najczęściej popełniane błędy
· materiały kluczowe we współpracy z dużymi partnerami biznesowymi.
	Uczestnik będzie posiadał wiedzę jak zbudować współpracę z dużymi partnerami biznesowymi oraz administracją publiczną.

	6. 
	Zarządzanie i organizacja zespołem
	Warsztat 1 dzień
	Budowanie i integracja zespołu 
· Kluczowe elementy funkcjonowania zespołu w startupie 
· Integracja pracowników. 
· Formy i sposoby budowania relacji z zespołem podstawy Employer Brandingu. 
· Jak utrzymać pracownika w firmie i planować jego rozwój.
· Operacyjne zarządzanie zespołem (rozliczanie z realizacja zadań, oddelegowania) 
Rozwijanie zespołu 
· Planowanie rozwoju zespołu. 
· Definiowanie ról. 
· Procesy rekrutacyjne - planowanie i prowadzenie. 
· Kanały pozyskiwania nowych pracowników. 
· Jak radzić sobie z sytuacjami kryzysowymi związanymi z zatrudnieniem.
	Uczestnik będzie posiadał wiedzę  w zakresie budowania i rozwijania zespołu

	7. 
	Sprawozdania
	Warsztat 1 dzień
	Omówienie najważniejszych obowiązków prawnych
· Sprawozdania finansowe
· Sprawozdania GUS
· Sprawozdania z działalności
· najważniejsze obowiązki prawne ciążące na zarządzie spółki z o.o. (CRBR, kiedy musisz zgłosić upadłość?)
	Uczestnik będzie posiadał wiedzę z zakresu obowiązków sprawozdawczych z działalności firmy

	8. 
	Prezentacja Inwestorska
	Warsztat 1 dzień
	Pitchdeck  
· Czym jest Pitchdeck 
· Elementy Pitchdecka i ich znaczenie 
· Jak przygotować się do rozmów z inwestorem 
· sztuka prezentacji pomysłu na biznes 
· Omówienie głównych elementów dobrej prezentacji i zasad, których warto się trzymać 
· Ćwiczenia z prezentacji + informacja zwrotna i wskazówki oraz nagranie prezentacji przedstawiającej pomysł na biznes 
	Efektem będzie umiejętność  zaprezentowania  pomysłu na biznes

	9. 
	Budżetowanie i kontrola kosztów, przychodów i wyników
	Warsztat 2 dni
	Budżetowanie i kontrola kosztów, przychodów i wyników
1. Miejsce budżetowania i kontroli w procesie zarządzania organizacją 
· rola rachunkowości zarządczej we wspieraniu budżetowania, kontroli, organizowania i motywowania.
2. Przygotowanie procesu budżetowania:
· funkcje budżetowania; powiązanie budżetowania ze strategią i planowaniem długookresowym; budżetowanie przyrostowe i budżetowanie „od zera”; budżetowanie sztywne i elastyczne; rodzaje budżetów operacyjnych i finansowych.
3. Budżetowanie poziomu działalności, przychodów, kosztów oraz budżetu głównego:
· budżetowanie sprzedaży – czynniki wpływające na prognozy sprzedaży, jakościowe i ilościowe techniki prognozowania, czynniki kształtujące jakość prognoz; budżetowanie poziomu działalności w firmach produkcyjnych, handlowych i usługowych; budżetowanie kosztów bezpośrednich – normy i budżety materiałów i płac bezpośrednich; metody budżetowania i zbierania danych rzeczywistych oraz analizy odchyleń i ich wpływ na jakość analizy kosztów bezpośrednich; budżetowanie kosztów pośrednich – źródła danych do budżetowania kosztów pośrednich, budżetowanie poszczególnych rodzajów kosztów prostych pośrednich, budżetowanie złożonych kosztów pośrednich; budżetowanie wyniku finansowego – wycena produktów, budżetowanie wielowymiarowego wyniku finansowego; budżetowanie przepływów pieniężnych i bilansu; organizacja systemu budżetowania – funkcjonowanie systemu budżetowania, etapy procesu budżetowania.
4. Zarządzanie kosztami, przychodami i wynikami przez odchylenia:
· wprowadzenie do zarządzania kosztami przez odchylenia – funkcjonowanie rachunku kosztów standardowych, rachunek kosztów standardowych w systemie ewidencyjnym i poza nim; procedury wyznaczania i rodzaje standardów – metody wyznaczania standardów, wyznaczanie standardów materiałów bezpośrednich, wyznaczanie standardów płac bezpośrednich, wyznaczanie standardów kosztów pośrednich, weryfikacja standardów, rodzaje standardów i wpływ rodzaju standardu na analizę odchyleń; ogólny model analizy odchyleń i odpowiedzialność menedżerów za odchylenia; analiza przyczyn powstawania odchyleń i zarządzanie kosztami przez odchylenia.

	Zapoznanie się z problematyką: budżetowanie przychodów, wpływów ze sprzedaży i należności; budżetowanie kosztów, wydatków i zobowiązań; sporządzanie wstępnego budżetu wpływów i wydatków; sposoby postępowania w przypadku wystąpienia niedoboru środków pieniężnych; tworzenie budżetu, przygotowanie końcowego budżetu środków pieniężnych, rachunku wyników i bilansu).

	
	
	
	
	




2.4. Zakres konsultacji indywidualnych
	Nr 
	Nazwa
	Czas trwania/Forma
	Cele oraz przekazana wiedza
	Przewidywane efekty wdrożenia szkolenia 

	1. 
	Wsparcie prawne
	Konsultacja indywidualna
	Uzupełnienie indywidualne warsztatu nr. 2
	umiejętność przygotowania umowy- founders agreement
Przygotowanie dokumentów w kontekście ochrony IP

	2. 
	Budżetowanie i kontrola kosztów, przychodów i wyników
	Indywidualna konsultacja
	Uzupełnienie indywidualne warsztatu nr. 9
CASE STUDY (zaplanowanie kompleksowego budżetu, przedstawiającego proces budżetowania kosztów, przychodów, wyniku finansowego, przepływów pieniężnych i bilansu). 
CASE STUDY (budowa raportu kontrolno-wynikowego – sporządzenie prawidłowego raportu z wykonania budżetu).
	Umiejętność przygotowania prognozy budżetu oraz raportu z jego wykonania

	3. 
	Zarządzanie i organizacja Zespołem
	Konsultacja indywidualna
	Uzupełnienie indywidualne warsztatu nr. 6
	Przygotowanie Planu rozwoju zespołu oraz zdefiniowanie ról poszczególnych osób.

	4. 
	Prezentacja Inwestorska
	Konsultacja indywidualna
	Uzupełnienie indywidualne warsztatu nr. 8
	Nagranie prezentacji inwestorskiej.


2.5. Dzień warsztatowy będzie trwał 6 godzin zegarowych plus 3 przerwy (10, 30, 10 min). 
2.6. Długość trwania 1 konsultacji to 1 godzina zegarowa. Uczestnik/Zespół będzie mógł skorzystać z max 10 konsultacji w trakcie trwania edycji.  
3. Czas i miejsce wykonania usługi
3.1. Usługa realizowana będzie w terminach określonych w OPZ, w okresie realizacji projektu tj. w przedziale maj 2022 – styczeń 2023 r.
3.2. Ostateczne terminy Zamawiający uzgodni z Wykonawcą bezpośrednio po zawarciu umowy w sprawie realizacji niniejszego zamówienia.
3.3. W zależności od sytuacji pandemicznej oraz aktualnych zaleceń GIS, Wykonawca zrealizuje usługę w siedzibie Zamawiającego, tj. w gmachu Centrum Zarządzania Innowacjami i Transferem Technologii Politechniki Warszawskiej przy ul. Rektorskiej 4 w Warszawie lub w formie zdalnej, przez co należy rozumieć współpracę za pomocą aplikacji internetowej umożliwiającej stały kontakt Wykonawcy z Zamawiającym, np. Microsoft Teams.
4. Kwestie organizacyjne 
4.1. Materiały, prezentacje oraz inne opracowania prezentowane i przekazywane przez Wykonawcę powinny zawierać stosowne oznaczenia tj. logotypy unijne i informację 
o współfinansowaniu. Wzór oznaczenia Zamawiający przekaże Wykonawcy bezpośrednio po podpisaniu umowy.
4.2. Zamawiający nie pokrywa kosztów dojazdu, noclegu i wyżywienia. 
5. Zasady współpracy 
5.1. Współpraca będzie opierała się na zasadach: 
5.2. Sprawnej, rzetelnej i terminowej realizacji przedmiotu zamówienia oraz stałej współpracy z Zamawiającym, 
5.3. Konsultowania z Zamawiającym proponowanych rozwiązań, 
5.4. pozostawania w stałym kontakcie z Zamawiającym, 
5.5. Wykonawca jest zobowiązany do uwzględnienia uwag zgłoszonych przez Zamawiającego na każdym etapie współpracy. Wszystkie dokumenty powstałe w ramach niniejszego zamówienia staną się własnością Zamawiającego po wykonaniu umowy. 
5.6. Szkolenia w trybie online będą prowadzone „na żywo” w czasie rzeczywistym, z pełnym udźwiękowieniem i prezentacją treści (np. pokaz slajdów, udostępnianie ekranu, aktywny czat itp.) oraz będzie miało formę interaktywną, tzn. narzędzie wykorzystywane do realizacji usługi będzie zapewniało możliwość podjęcia interakcji pomiędzy trenerem 
a uczestnikami np. opcja pracy w podzespołach, opcja zadawania przez uczestników pytań w czasie rzeczywistym, wyjaśnianie na bieżąco przez trenera wątpliwości, aktywny czat itp.
5.7. Zamawiający zakłada, że szkolenie będzie prowadzone za pomocą aplikacji Microsoft Teams i/lub innego narzędzia służącego do komunikacji zdalnej udostępnionego przez Zamawiającego i/lub Wykonawcę.
5.8. Wszelkie narzędzia/programy/aplikacje wykorzystywane podczas sesji w wersji on-line muszą być bezpłatne dla uczestników, a także dostosowane do potrzeb osób 
z niepełnosprawnością. 
5.9. W przypadku wykorzystywania innego narzędzia niż Microsoft Teams, Wykonawca zapewnieni uczestnikom pomoc techniczną przed i w trakcie trwania sesji w zakresie rozwiązywania pojawiających się problemów (np. z logowaniem, właściwym odbiorem technicznym, udziałem w czacie itp.), a także zorganizuje przed rozpoczęciem sesji połączenie testowe z uczestnikami celem sprawdzenia poprawności działania sprzętu, 
z którego będą korzystać podczas szkolenia.
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