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Badanie
Zgodnie ze statutem Fundacji, jej celem jest dziatanie na rzecz nauki poprzez:

1. wspieranie uznanych przez srodowisko naukowcéw i zespotéw badawczych,
pracujacych w tych obszarach nauki, ktére posiadaja znaczenie dla rozwoju
cywilizacyjnego, kulturowego i gospodarczego Polski oraz jej miedzynarodowego
prestizu,

2. wspieranie transferu polskich osiggnie¢ naukowych do praktyki gospodarczej,

3. wspomaganie inicjatyw inwestycyjnych, stuzacych nauce w Polsce.

Dotychczasowe dziatania ewaluacyjne Fundacji skupione byty na realizacji 1. celu statutowego, czyli
wspieraniu naukowcow i zespotow badawczych. Dwa pozostate cele odgrywaty zdecydowanie
mniejsza role w dziataniach FNP. Dotyczy to zwtaszcza inwestycji kapitatowych, ktére prowadzone
byty jedynie przez pierwsze lata istnienia Fundacji (ostatni zakup akcji nastgpitw 1995r.). Wspieranie
transferu polskich osiggnie¢ naukowych do praktyki gospodarczej - z mniejszym lub wiekszym
natezeniem - wcielane byty niemal przez caty okres istnienia Fundacji, cho¢ stosunkowo niewielkim
naktadem $rodkéw. Ich udziat w kosztach dziatalnosci FNP wynosit Srednio 3% w skali roku.

Na przestrzeni ponad 25 lat wspierania przez Fundacje transferu polskich osiagnie¢ naukowych do
praktyki gospodarczej orazinicjatyw inwestycyjnych, stuzagcych nauce w Polsce dziatania te przeszty
duza metamorfoze. Zmieniata sie zaréwno skala finansowania, jak i oczekiwania wobec
beneficjentéw, stopien i forma zaangazowania Fundacji, forma wsparcia, etap rozwoju wspieranych
projektdw. Poczatkowo, wsparcie transferu technologii miato zarazem przynosic¢ Fundacji dochody.
Specyfika pierwszych programéw (,Wspdlne przedsiewziecia”; ,,Pozyczki”; ,,INCOME”) polegata na
potaczeniu obu celéw statutowych w jednym dziataniu. Jednoczesnie finansowane przedsiewziecia
znajdowaty sie na do$¢ zaawansowanym, bliskim komercjalizacji etapie rozwoju. Z czasem Fundacja



rozdzielita dziatania stuzace wdrazaniu wynikéw badawczych od dziatalno$ci stuzacej pomnazaniu
kapitatu. Jej zainteresowanie skupito sie zarazem na przedkomercyjnej fazie projektow:
finansowane przez nig przedsiewziecia zaczety bardziej przypominac projekty badawcze, w ktérych
perspektywa komercjalizacji byta odleglejsza. Ewoluowat réowniez rodzaj wsparcia. O ile przez
pierwszych 15 lat miato ono charakter finansowy, doswiadczenia tego okresu wykazaty, ze
naukowcom brakuje znajomosci mechanizméw rynkowych i umiejetnosci w zakresie
komercjalizacji. W 2006 uruchomiono wiec program INNOWATOR, ktéry miat przede wszystkim
uczy¢ naukowcdw podstawowych mechanizméw rynkowych, dajac im elementarne umiejetnosci
biznesowe, a dopiero w kolejnej fazie - Srodki na realizacje wybranych projektéw. Celem
finansowanego w ramach POIG konkursu IMPULS byt juz wytacznie rozwdj ,,miekkich umiejetnosci”
potrzebnych badaczom w procesie komercjalizacji. Jeszcze inne zatozenia przyswiecaty
programowi VENTURES, réwniez finansowanego ze srodkéw POIG. W tym przypadku chodzito
o uczynienie umiejetnosci wdrazania wynikow badan elementem ksztatcenia najmtodszych
badaczy: studentéw i doktorantow.
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Rys. 2. Zestawienie programéw FNP uwzgledniajace fazy transferu, sposéb finansowania i czas realizacji.

Celem analizy byto podsumowanie dotychczasowych doswiadczen Fundacji w realizacji obu celéw
statutowych, a w szczegdlnosci: (1) przesledzenie loséw wspieranych przedsiewzied,
(2) identyfikacja barier i czynnikéw sukcesu oraz (3) ocena wptywu programu na dalszg dziatalnos¢
laureatow w zakresie transferu technologii.



Niniejsza analiza objeta nastepujace dziatania:

Inwestycje kapitatowe (1992- 2007): 2. i 3. cel statutowy

~Wspdlne przedsiewziecia” (1991-1994): 2. i 3. cel statutowy

»Pozyczki” (1991-1995): 2. 3. cel statutowy

INCOME (1995-1999): 2. i 3. cel statutowy

TECHNO (1999-2000): 2. cel statutowy

TECHNE (2001 - 2005): 2. cel statutowy

INNOWATOR (2006-2009): 2. cel statutowy

VENTURES (2008-2015): 2. cel statutowy

IMPULS (2013-2015): 2. cel statutowy

Celem analizy byto podsumowanie dotychczasowych doswiadczen Fundacji w realizacji obu celdow
statutowych, a w szczegdlnosci: (1) przesledzenie loséw wspieranych przedsiewziec, (2)
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identyfikacja barier i czynnikdw sukcesu oraz (3) ocena wptywu programu na dalszg dziatalnos¢
laureatow w zakresie transferu technologii.

Najwazniejsze wnioski

Podejmowane przez Fundacje dziatania na rzecz transferu polskich osiggnie¢ naukowych do
praktyki gospodarczej oraz inicjatywy inwestycyjne stuzace nauce w Polsce ilustruja trudne poczatki
rozwoju gospodarki opartej na nowych technologiach. Zwtaszcza pierwsze inicjatywy podejmowane
w tym zakresie (Inwestycje kapitatowe, ,Wspdlne przedsiewziecia” i ,Pozyczki”) w praktyce
znaczgco odbiegaty od pierwotnych zatozen. Szczegdlnie trudne okazaty sie przedsiewziecia, ktére
taczy¢ miaty transfer technologii z generowaniem zyskéw finansowych dla Fundacji. Na poczatku lat
90., gdy Fundacja podejmowata tego rodzaju inwestycje, rynek kapitatowy w Polsce byt
w poczatkowej fazie rozwoju, brakowato odpowiednich regulacji i rozwigzan dopasowanych do
potrzeb takich instytucji jak FNP. Fundacja byta nieprzygotowana do tego rodzaju dziatalnosci. Nie
miata odpowiedniego zespotu i zasobdw, ktére pozwolityby na skuteczng analize rynku, kontrole
nad finansowanymi przedsiewzieciami oraz egzekucje naleznosci. Prowadzenie takich dziatan
wymaga duzego zaangazowania oraz wiedzy i trudno byto je prowadzi¢ instytugji
niewyspecjalizowanej w dziatalnosci inwestycyjnej. Fundacja prébowata poradzi¢ sobie z tym
problemem, angazujac do wspotpracy bank (Polski Bank Rozwoju S.A.), ale rozwigzanie to nie
zabezpieczyto jej przed fiaskiem finansowanych przedsiewzieé. Wobec strat przynoszonych przez
inwestycje kapitatowe, poszukiwano nowej formuty taczenia transferu technologii z dziatalnoscia
dochodowa. W odstepie kilku lat Fundacja wprowadzita ,Wspdlne przedsiewziecia” i ,,Pozyczki”,
ktére jednak rowniez narazity ja na finansowy uszczerbek.

Prawdopodobnie nierealistyczne byto w owym okresie zatozenie, ze projekty naukowe beda
przynosi¢ zyski finansowe czy kapitatowe. Przedsiewziecia, ktdre w tym czasie udato sie w Polsce
z sukcesem rozwing¢ nie miaty wiele wspdlnego z nauka i charakteryzowaty sie prostym modelem
biznesowym, opartym przede wszystkim na handlu. Wydaje sie, ze rynek kapitatowy nie byt dojrzaty
nie tylko do dziatan podmiotéw w rodzaju FNP, ale i do inwestycji w nauke jako taka.



Fundacja wyciagneta wnioski z tych niepowodzen i w potowie lat. 90 wycofata sie z przedsiewzie(,
ktére miaty taczy¢ wspieranie transferu technologii z inwestycjami kapitatowymi. Zasadnicze
zmiany zachodzity takze w podejsciu Fundacji do wspierania transferu technologii do praktyki
gospodarczej. Nadzieje na zwrot z inwestycji zastgpione zostaty formutg subwencji i grantéw,
a nawet nagrdd (IMPULS). Zamiast komercjalizacji Fundacja zaczeta wspierac przedkomercyjna faze
projektdw, a nastepnie projekty naukowe, ktére miaty potencjat na komercjalizacje.

Kolejne programy Fundacji na rzecz transferu wynikéw badan do praktyki gospodarczej wykazywaty
brak przygotowania naukowcow do tego typu dziatalnosci. W 1995 r. w ramach programu INCOME
Fundacja zainicjowata tworzenie centréw transferu technologii, ktére miaty wspieraé naukowcoéw w
komercjalizacji, pozyskujac i selekcjonujac obiecujace pod tym wzgledem projekty, a nastepnie
przygotowujac potrzebna dokumentacje i proponujac je do finansowania Fundacji. W 2006 r. FNP
zaoferowata naukowcom bezposrednie wsparcie szkoleniowe, ktdre okazato sie trafng odpowiedzig
na potrzeby srodowiska. Program INNOWATOR, ktéry taczyt komponent szkoleniowo-doradczy
z dotacjami przynidst spektakularne sukcesy, w postaci gietdowej spétki Medicalgorithmics czy
firmy Apeiron Synthesis.

Z czasem to rozwdj umiejetnosci naukowcdw znalazt sie w centrum zainteresowania Fundacji. | tu
nastgpita znaczaca zmiana: pierwotnie Fundacja oczekiwata, ze naukowcy beda tworzyc
przedsiewziecia biznesowe, taczac role przedsiebiorcy i badacza. W programach realizowanych
w latach 2008-2014 celem stato sie przygotowanie badaczy do wspdtpracy z przemystem
i partnerami biznesowymi.

Porazki poczatkowych dziatan Fundacji w zakresie wspierania transferu technologii prowadzity do
stopniowej redukcji ryzyka zwigzanego z finansowanymi przedsiewzieciami. Po pierwsze Fundacja
nie tylko przestata uzalezniac swoje aktywa od powodzenia wspieranych projektéw. Zmienity sie
takze oczekiwania wobec tych projektéw. Zamiast zyskdw ze sprzedazy nowych produktéw, miarg
sukcesu staty sie zrealizowane projekty badawcze i wzrost ,,miekkich umiejetnosci” naukowcow.
W ten sposob zredukowany zostat poziom ryzyka: o ile w przypadku pierwszych programéw FNP
mozna moéwi¢ o wyraznych porazkach, gdy produktu nie udato sie sprzedac lub choéby wprowadzi¢
na rynek, w przypadku programéw realizowanych po 2008 r. wszystkie projekty poprawnie
przeprowadzone mozna uznac za sukces, zwtaszcza, ze z reguty towarzyszy im wzrost umiejetnosci
naukowcdw. Z drugiej strony w programach tych nie pojawit sie sukces na miare firmy
Medicalgorithmics.

Zmiana oczekiwan wobec wynikéw przedsiewzie¢ wigzata sie z duzej mierze ze zmiang zZrodta
finansowania. Poczatkowo, programy stuzace wdrazaniu wynikéw badan do praktyki gospodarczej
finansowane byty ze srodkéw wtasnych Fundacji. Poczawszy od 2008 r. byty one finansowane ze
Srodkéw strukturalnych UE. Oznaczato to usztywnienie warunkéw finansowania i Scistg
reglamentacje kosztow kwalifikowanych do finansowania. Przede wszystkim jednak
problematyczne stato sie osigganie zyskow przez podmioty prywatne (programy finansowane z PO
IG oraz PO KL nie obejmowaty pomocy publicznej). W rezultacie doszto do dos$é paradoksalnej
sytuacji: z jednej strony celem finalnym programoéw byto umozliwienie naukowcom komercjalizacji
wynikow badan, z drugiej - w ramach prowadzonych projektéw - nie mogli oni osiggac rezultatéw,



ktére grozityby naruszeniem konkurencji przez uprzywilejowanie niektorych przedsiebiorstw lub
produkgji niektorych wyrobdw.

Waznym czynnikiem w ocenie znaczenia dziatan na rzecz transferu technologii oraz inwestycji jest
zmiana sytuacji finansowej samej Fundacji. Poczatkowo wyzwaniem byto korzystne ulokowanie
kapitatéw Fundacji. Stosunkowo szybko wypracowano zyski, ktore pozwolity skupic sie na realizacji
pierwszego celu statutowego, czyli wspieraniu wybitnych uczonych i zespotéw badawczych.
W ostatnich latach zyski te jednak topnieja, a Fundacji brakuje srodkéw na finansowanie swoich
programéw w dotychczasowym ksztatcie. Fundacja bardzo umiejetnie skorzystata wprawdzie
zszansy wykorzystania Srodkéw strukturalnych, ale nie wydaja sie one najlepszym Zzrédtem
wpierania komercjalizacji wynikéw badan, a przede wszystkim nie zapewniaja stabilnosci dziatan
FNP. Obecnie wydaje sie, ze warto poszukiwa¢ nowych mechanizméw realizacji celéw statutowych.

Analiza dotychczasowych dziatan FNP na rzecz transferu technologii nie wydaje sie szczegdlnie
pomocna w formutowaniu rekomendacji w tym zakresie. Poréwnanie skutecznosci tych dziatan
o tyle zawodne, ze w ciggu 25 lat prowadzenia tych dziatan zasadniczo zmienity sie ich zewnetrzne
uwarunkowania. Bardzo znaczace przeobrazenia przeszedt rynek kapitatowy w Polsce i regulacje
prawne zwigzane z inwestowaniem. Powstaty firmy zarabiajace na innowacyjnych technologiach.
Rozwinat sie system finansowania badan aplikacyjnych i komercjalizacji wynikdéw badan, powstato
NCBR, a na rynku innowacji technologicznych pojawity sie fundusze venture capital. Wprowadzono
wiele instrumentéw wspierania procesu transferu technologii, jak parki technologiczne, inkubatory,
akceleratory czy centra transferu technologii powstajace przy uczelniachiinstytucjach badawczych.
Naukowcom i pracownikom instytucji badawczych zaoferowano wiele szkoler dotyczgcych ochrony
praw intelektualnych i komercjalizacji proponowano, co réwniez zwiekszyto poziom ich
kompetencji w tym zakresie.

Zasadniczo zmienity sie warunki funkcjonowania polskiej nauki i naukowcéw. Od czasu
przystgpienia Polski do unii europejskiej, polscy naukowcy w niewspoétmiernie wiekszym stopniu
uczestniczg we wspotpracy miedzynarodowej i pracujg za granica, co ma wyrazny wptyw na
Swiadomosé mozliwosci wykorzystania wynikow badan. Wreszcie, dzieki Srodkom unijnym znacznie
poprawito sie zaplecze aparaturowe polskiej nauki, ktére rowniez warunkuje rozwdj nowych
technologii.

Najwiecej wnioskdw dotyczacych aktualnych potrzeb w zakresie transferu technologii ptynie
zrozmow z laureatami programoéw prowadzonych w ostatnich latach, czyli INNOWATOR, VENTURES
i IMPULS. Warto zwrdcié¢ uwage na nastepujace potrzeby formutowane przez naukowcéw, ktorzy
podejmuja wysitki, by wdrozy¢ wyniki badan do praktyki gospodarczej.

e Pomoc w sformutowaniu projektu komercyjnego. Naukowcom brakuje informacji, jakie

tematy interesuja inwestoréw i jakie s szanse na wykorzystanie wynikéw ich badan. Pomoc
zewnetrzna jest tym bardziej niezbedna, ze - abstrahujac od dziatan czysto komercyjnych -
rowniez identyfikacja potencjatu komercyjnego osiggnie¢ badawczych nie jest prosta.
Naukowcy nie zawsze umiejg wydoby¢ ze swoich projektéw, to co moze zainteresowac
inwestoréw. Do tego dochodzi wiele innych wyzwan zwigzanych ze wspétpraca z biznesem,
jak negocjacje, profesjonalna prezentacja projektow technologicznych, czy zabezpieczenie
praw intelektualnych, ktérym naukowiec musi sprostac zanim rozpocznie proces wdrozenia
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i pozyska srodki na ten cel. Wsparcie tego rodzaju musi by¢ ,;szyte na miare”, dobierane do
konkretnych potrzeb poszczegdlnych oséb i firm i oparte na zasadzie indywidualnego
podejscia.

Kontakt z ekspertami. W Polsce inwestorzy zarabiajg na tradycyjnych branzach i wciaz
brakuje ekspertéow, oséb z doswiadczeniem, ktére z powodzeniem skomercjalizowaty

zaawansowane technologie, znaja rynki, maja odpowiednie kontakty i s w stanie oceni¢
prawdopodobienstwo sukcesu w konkretnej branzy. Stawiajaca pierwsze kroki firma
technologiczna powinna mie¢ mentora, konsultanta z branzy, ktory realistycznie oceni
szanse produktu.

Pomoc w zarzadzaniu firma. Dla wielu laureatéw prowadzenie firmy okazato sie znacznie

wiekszym wzywaniem, niz to sobie wyobrazali, przystepujac do programu. Wymaga nie tylko
specyficznej wiedzy i umiejetnosci, ale réwniez ogromnego zaangazowania. Naukowcy,
ktérzy dysponujg wynikiem badawczym, rzadko sg w stanie poswieci¢ sie w dostatecznym
stopniu zarzadzaniu firma zaréwno w sensie biezacym, jak i strategicznym, obejmujgcym
np. poszukiwania finansowania i relacje z inwestorami. Cho¢ teoretycznie mogliby zatrudnic
odpowiednich specjalistéw, czesto nie maja na to srodkéw lub - ze wzgledu na brak
odpowiednich doswiadczen - trudno im w trafny sposéb dobrac ekspertéw, ktérzy mogliby
w tym pomdc.

Granty na poczatkowa faze dziatalnosci firmy technologicznej. Choé sytuacja sie poprawita,

dotyczy to przede wszystkim firm, ktére - majac produkt i klientéw, a przynajmniej patent
i technologie - sa juz gotowe do szukania inwestoréw. Nadal trudno jest jednak przetrwac
na wczesniejszym etapie komercjalizacji. Z jednej strony finansowanie z grantéw ma swoje
ograniczenia i grozi ,oderwaniem od rynku”, a drugiej - zbyt szybkie pozyskanie inwestora
niesie ryzyko dla rozwoju firmy.

Pomoc w zdobyciu inwestora. Granty bywaja swoistg putapka dla firm, odwlekajagc moment

konfrontacji z rynkiem. Wtasciwa komercjalizacja wymaga pozyskania inwestora, co stanowi
ogromne wyzwanie dla naukowcéw funkcjonujacych w zupetnie innym $rodowisku.
Zblizenie i utatwienie kontaktéw miedzy tymi grupami wydaje sie waznym elementem
wpierania transferu technologii.

Srodki na zdobycie pierwszych klientdw. Inwestor nie jest na ogdt w stanie zweryfikowad

technologii na podstawie patentéw czy parametréw naukowo-technicznych, opiera sie
raczej na weryfikacji klientow. Dlatego kluczowe jest budowanie relacji z klientami, co
wymaga duzych s$rodkdw i czasu, zwtaszcza gdy mowa o rynku zagranicznym, np.
amerykanskim.



