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原创 廖晓东

1.为何技术转移平台大多是“僵尸平台”？

从现实看，目前国内外的技术转移平台有很多、建设方式也多种多样，但是建设效果都不是很理想。鉴于企业技术需求本身具有保密性要求，不可能大范围公开，只能在小范围内传播，所以在这个过程中需要专业的技术转移人员。同时，企业也会考虑技术需求公开带来的风险，在其公开技术需求时，对外公布的技术需求本身是打了折扣的、不是完整的需求信息，这就给技术需求匹配带来一定的难度，使得匹配准确度在需求传播过程中失真严重，驴唇不对马嘴的情况屡见不鲜。

当前我国技术转移线上平台主要包括发布技术成果、收集企业技术需求、提供搜索工具等功能模块，既有以科技成果为导向的技术转移模式，也有以企业需求为导向的技术转移模式，这两种模式都是借鉴商品的网购、电商模式而建立起来的。然而，由于技术不同于量产的产品，每一个技术都是一个特定产品、都是“非标”的产品，没办法统一定价，只有指定的买方和卖方。由于技术成果购买双方的确定性，导致技术转移“电商”模式很难持续进行下去，很多技术转移线上平台也成了一个只有展示功能的交流网站，慢慢变成一个没有访问量、浏览量、交易量的“僵尸平台”、“死气沉沉”。 

2.为何收集到的企业技术需求大多是“假需求”？

一个企业的技术需求，在某种情况下是企业的核心商业机密，企业不敢、不会也不愿意将核心技术需求对外公布，因此企业在网上对外公布的技术需求一般是比较宽泛的，只有通过技术经纪人在后期的跟踪中才能确切知道企业真实的技术需求。

作为技术转移机构，由于很难在第一时间掌握到企业的真实、核心技术需求，导致供需双方开展技术对接难度就比较大。因为企业发布技术需求的时候有一定的失真，这些需求信息到了技术转移中介机构、再到解决方，需求信息失真程度就更严重了。例如，我们经常去给一些高校做技术转移、成果转化工作，他们往往会拿出一本很厚的技术成果汇编，对着一本本汇编人工筛选相关技术。在技术转移过程中，这是很常见的，技术对接的过程极其复杂，我们需要一点点的收集企业需求，根据这一本本的汇编筛选技术，再跟高校负责技术转移的工作人员沟通、跟相关成果发明人沟通，最后将结果反馈给企业，中间倒腾次数尤其多，导致信息流失也比较严重。

在实际技术转移过程中，很多时候到供需双方进行实质性对接时，才发现双方匹配不上，对接的准确度不高。若想要企业把真实技术需求发布出来，技术转移机构需要与企业建立非常密切的关系，在保证企业技术需求真实性的同时，不泄露企业的技术商业机密，整个过程处理的技术性相当强、要求也相当高。

3.为何没有人愿意为技术转移来买单？

企业有三大需求，第一需求是资金；第二需求是人才；第三需求才是技术。企业有了资金，可以购买先进的设备，引进高层次人才从事研发工作。然而，大部分企业引进技术的原因是没有资金或者相关人才，需要通过引进技术降低成本、节省资金，所以在做技术转移的时候，很多中小企业不是技术输出的目标。目前大部分的技术，特别是高校院所的技术，并不是针对降低成本而开展的，且这些技术往往又需要大量的资金与人才投入，这就形成了技术转移本身的悖论。 

一个产品的技术溯源线路包括“现象-理论-样品-产品-商品”。从现象到理论叫发现，从样品到产品叫批量生产，从产品到商品叫商业化。技术转移可以从各个节点开始，但是只有一个终点，那就是商业化。高校院所主要参与现象、理论、样品的步骤，企业主要参与产品到商品的过程，这几个节点都有很大的市场。技术转移机构主要任务是在样品到产品的过程，这个过程没有市场接受度，没有人愿意为一个技术从样品做到产品来买单。 

4.为何技术转移“最后一公里”有可能是“10个100米的巨坑”？

目前市场上大部分的技术转移机构，都说是要努力打通技术转移“最后一公里”。这些技术转移机构既有通过建立技术成果库的，也有收集企业技术需求库的，也有做技术路演活动的，有做各种技术成果价值评估的，还有做技术成果转化园区载体的，等等。然而，纵使各种措施多管齐下，技术转移亦然停滞不前、技术转移机构仍然生存困难，这其中的关键原因是企业作为技术转移的核心主体并没有实际参与进来，企业在关键的节点没有参与，导致技术转移机构没有办法市场化运作，政府投入没有取得比较好的结果。这些真的是技术转移的“最后一公里”？还可能是技术转移的“10个100米的巨坑”？ 辑器”提供技术支持

5.为何技术对接成功率如此之低？

技术对接该怎么做，成功率是多少，我们先用简单的算法来预测一下。假如收集到100个企业技术需求，其中50%是真实的需求。在50个真实的企业技术需求里边，技术转移机构能够找到相关对接人（高校院所等）的需求是50%，即剩下25个需求会产生初步对接。在初步对接后，双方匹配度达到比较高的50%，那就是还剩下12.5个需求。经过一段时间沟通后，需求方跟输出方沟通到商务谈判的需求剩下50%，就是还剩下6个需求。双方因为商务谈判问题，后续会产生合作的大概为50%，还剩下3个技术需求。产生相对较实的合作大概50%，最后还剩下1-2个技术需求。可以看出，要最终撮合成功一个技术转移项目，需要至少100个企业技术需求、收集100个需求、至少需要跑500家企业。其实这些都还是理想状态，事实上这里边涉及到的环节更多，成功的概率远没有这么高。 

6.为何技术需求保密性是技术经纪的核心？

技术转移机构如何保证企业技术需求不外泄，这其中的技术难度非常高。企业技术需求是企业发展的核心商业机密，如何在找到解决技术需求的供给方过程中，又不会把技术秘密泄露给竞争对手，这是一个重大难题和挑战。我们可以看到，很多政府建设的平台上有很多企业提出的技术需求，甚至在平台上展示双方各自需求的对接情况，这在商业上无疑是非常危险的，竞争对手可以不需要通过大量的检测、上下游调研，仅仅通过技术需求的对接，就可以知道行业竞争对手的技术掌握情况。因此，在对接过程中，如何让企业技术需求在一个小范围内传播，就需要非常专业技术对接人员，这是技术经纪的核心，谁能把控这个度，精准对接供需双方，是技术对接能够长期发展最重要的原因。 

7.为何技术转移经纪人培训的用处不大？

虽然技术转移是没有收益的，但是开展技术转移培训是有收益的。技术经纪人培训是技术转移的重要普及方法，大部分官方或者非官方的机构都在进行技术转移经纪人培训，为技术转移市场培养相关人才。技术经纪人培训的内容主要是政策解读、知识产权、法律法规等，通过培训让更多的人了解技术转移。然而，现实是通过技术转移培训的人还是没法参与到技术转移过程中来，目前技术转移培训的内容还不够完善，技术经纪人就像是一个只考了科目一的人，甚至连方向盘在哪都不太清楚，至于怎么开展技术转移中介活动，从哪里入手，甚至没有看到一个有需求的企业。现在技术经纪人培训其实没有太多意义，只是在一个谁都不会做的事情上，强行设置一道准入门槛。

8.为何高校、科研机构在技术转移过程中作用有限？

高校以科研为导向的技术，往往没有考虑生产成本、原料使用、设备扩增、大规模工艺生产方面的问题。在高校技术转移过程中，企业经常反映高校技术太注重于前瞻性，与实际生产应用有一定的距离，不能既拿既用，转化的时间成本、试错成本太高，企业一般很难承受转化的过程风险。 

同时，高校技术在转化过程中涉及到国有资产处置等问题，无疑增加校企双方合作难度。大部分的技术只有在一个特定场合才有应用价值，非标的无形资产很难评定其中价值。同时，高校技术发明人没有完全处置技术发明的自主性，有技术处置权的管理人员却没有利益，一到操作层面，管理人员为了规避资产流失带来的可能性风险，往往选择放弃相关技术的处置，这也是很大一部分技术在学校里“胎死腹中”的原因。
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