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Transformacja wodorowa:

1. Jak analizować rynek i zmieniać 
swój model biznesowy?

2. Jak rozwijać produkty
i wprowadzać je na rynek?



2014-2019

zrealizowanych 
projektów

240

uczelni ekonomicznej 
w Polsce

1.

klientów z sektora 
prywatnego 
i publicznego

140

spółka córka

500
ekspertów biznesowych 
dostępnych dla klientów 

13
współpracujących 
uczelnianych 
spółek celowych

39
krajów objętych siecią 
zagranicznych 
analityków SCUEP



Pomysł na wystąpienie:

1. Przełożenie niewodorowych doświadczeń 
i dobrych praktyk na grunt biznesu H2.

2. Przekazanie wskazówek przydatnych 
dla każdej ze stron = przedsiębiorców, 
samorządowców, naukowców.
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Identyfikacja trendów rynkowych

Aspekty 
regulacyjne

Aspekty 
społeczne

Aspekty 
ekologiczne

Aspekty 
technologiczne

Aspekty 
polityczne

Aspekty 
gospodarcze

Antycypowanie 
przewidywanych 
wymogów prawnych?

Potencjał poprawy 
zadowolenia lokalnej 
społeczności?

Potencjał PPP i środków na 
rozwój innowacyjności?

Możliwości opłacalnego 
włączenia do 
powstającego łańcucha 
wartości?

Impuls do poprawy 
zdolności innowacyjnych 
przedsiębiorstwa?

Uwzględnienie skutków 
środowiskowych nowej 
technologii? 



H2 a transformacja modelu biznesowego

Kluczowi 
partnerzy

Kluczowe 
działania

Propozycja 
wartości

Relacje 
z odbiorcami

Segmenty 
odbiorców

Kluczowe 
zasoby

Kanały 
dotarcia

Struktura kosztów

Strumienie przychodów

Otwarcie na 
współpracę z:
- samorządem
- B+R
- innymi 
firmami w 
konsorcjum

Traktowanie 
partnerstw jako 
priorytetu

Inwestycje w rozwój 
nowej technologii w ujęciu 
długookresowym

Dzielenie kosztów 
inwestycji z sektorem 
publicznym i prywatnym

Zewnętrzne 
pozyskanie 
zasobów 
technologicznych i 
relacyjnych

Maksymalne 
wykorzystanie 
posiadanych 
kompetencji

Przemyślenie 
kierunku rozwoju 
swojej firmy z 
punktu widzenia:
- konkurencyjności 
kosztowej
- zdolności B+R
- efektywności 
kooperacyjnej
- wyjścia poza 
wąskie KPI 
finansowe

Gotowość do ko-
kreacji i znacznego 
zaangażowania

Środek ciężkości na 
bezpośrednią 
współpracę ramię w 
ramię

Przepracowanie 
oferowanej wartości 
dla kluczowych grup 
odbiorców:
- konsumentów
- partnerów 
biznesowych
- sektora 
publicznego

Poszukiwanie nowych zastosowań 
dla wypracowanych rozwiązań oraz 
usług powiązanych



1. Pozycja rynkowa 
firmy nie gwarantuje 

innowacyjności modelu 
biznesu

2. Przemodelowanie 
istniejącego biznesu 

wymaga szerokiej 
inspiracji

3. Wygenerowane 
pomysły wymagają 

walidacji ekonomicznej

Polska spółka zależna VW planowała wykorzystać 
jednostkę dostosowującą pojazdy i zademonstrować 

innowacyjną inicjatywę względem centrali 
w Wolfsburgu

Zbudowany został zespół 14 naukowców z 3 
uniwersytetów. Przeprowadzono podstawowe 

badania dotyczące przyszłości przemysłu 
motoryzacyjnego i oczekiwań różnych segmentów 

klientów w kilku krajach europejskich.

110 pomysłów na przyszłą funkcjonalność pojazdu, 
13 kompletnych modeli biznesowych dla nowych 

pojazdów, z szacunkami potencjalnego rynku, 
koncepcjami wprowadzania na rynek, specyfikacjami 

technicznymi i prognozami finansowymi.

Istotne zmiany w modelu biznesowym 
wymagają spojrzenia na branżę

z wielu perspektyw



1. Koncentracja na 
przewadze kosztowej 

prowadzi do wypchnięcia 
z obiecujących obszarów 

łańcucha wartości

2. Gotowość kooperacyjna 
przedsiębiorstwa wymaga 

kwestionowania istniejących 
rutyn i inwestycji zasobów

3. Budowa pozycji firmy    
w ekosystemie firm 

realizujących nowy trend 
jest sprawniejsza w ramach 

współpracy

Polska filia międzynarodowego koncernu 
ARRK zamierzała rozwinąć współpracę 

badawczo-rozwojową z polskimi 
i niemieckimi naukowcami.

Zidentyfikowano kluczowe priorytety 
innowacji dla firmy, główne obszary 

działalności. 

Zbudowano agendę kooperacji innowacyjnej 
i rozwinięto kontakty z wiodącymi ośrodkami 

badawczymi w Niemczech i w Polsce.

Firma pozyskała nowych partnerów 
i zainicjowała nowe formy współpracy 

z ośrodkami B+R w Polsce i w Niemczech.

Pozycja firmy w międzynarodowym łańcuchu 
wartości zależy również od jej zdolności 

kooperacyjnej
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POSZUKIWANIE POMYSŁÓW:

Rek. 1. Stworzyć wewnętrzne centrum wiedzy H2.

Rek. 2. Wdrożyć system ciągłego monitorowania rynku.



SELEKCJA POMYSŁÓW:

Rek. Wdrożyć mechanizm obiektywnej oceny pomysłów.



OPRACOWANIE PROTOTYPU:

Rek. Stosować zwinne podejście do PoC i PoP.

TRL 1 TRL 6 TRL 9

środki własne firmy
opracowanie koncepcji
opracowanie baz. prototypu

NCBR
1 mln zł, 12 m-cy
homologacja



REKOMENDACJE DLA PRZEDSIĘBIORSTW:
1. Stworzyć system ciągłego nasłuchu
2. Wdrożyć mechanizmy obiektywnej oceny
3. Włączać w procesy naukowców i start-up'y
4. Odważnie inicjować kooperację z innymi firmami

REKOMENDACJE DLA SAMORZĄDÓW:
1. Wspierać firmy we wdrażaniu systemowego podejścia do rozwoju produktów H2
2. Wspierać firmy usługami technicznej wykonalności oraz oczekiwań rynkowych
3. Wspierać firmy we współpracy z podmiotami z łańcucha wartości H2
4. Inwestować w przedsięwzięcia H2 o widocznych efektach dla regionu

REKOMENDACJE DLA NAUKOWCÓW:
1. Włączać samorząd i przedsiębiorców już na etapie pisania wniosków B+R H2
2. Opracować metodologię badania opłacalności H2 na różnych etapach łańcucha 
3. Przygotować metodologię komercjalizacji nowych rozwiązań z zakresu H2
4. Współpracować w zespołach o szerokim spektrum kompetencji i dyscyplin
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