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OGRANICENJE ODGOVORNOSTI

Ovaj prirucnik nije zamjena za pravni ili strucni savjet. Preporucuje se da se
prije pocetka razgovora ili pregovora o licenciranju tehnologije posavjetujete sa
strucnjakom.

Medunarodno poslovno okruzenje i zakonodavstvo iz podrucja intelektualnog
vlasnistva i praksama vrlo brzo se mijenjaju. Preporucuje se provjeriti trenutno
stanje kod nacionalnih, regionalnih i medunarodnih institucija za intelektualno
vlasnistvo.

Gledista iznesena u ovom prirucniku su gledista autora i ne odrazavaju nuzno
gledista WIPO-a ili ITC-a.

Spominjanje naziva tvrtki ili organizacija i njihovih internetskih adresa ne implicira
potvrdivanje od strane WIPO-a ili ITC-a.

KORISTENJE MATERIJALA IZ PRIRUCNIKA

WIPQO i ITC poticu Siroku primjenu materijala sadrzanih u ovom priru¢niku pod
sljedecim uvjetima:

- Dijelovi priru¢nika smiju se kopirati, ponovo tiskati, distribuirati, izlagati ili
prevoditi kako bi se upotrijebili u ¢lancima bez prethodnog odobrenja. Pri
tome se mora navesti sliedeca napomena koja upucuje na ovaj priru¢nik:
«Preuzeto/ponovo tiskano/prevedeno iz Exchanging Value — Negotiating
Technology Licenses, A Training Manual izdanog zajednicki od strane World
Intellectual Property Organization (WIPO) i International Trade Centre
(ITC).» Nadalje, kopije tih ¢lanaka treba poslati WIPO-u i ITC-u.

- Medutim, ako se priru¢nik kopira ili prevodi u komercijalne svrhe,
potrebno je prethodno dopustenje WIPO-a ili [TC-a. Isto tako, dopustenje
je potrebno ako se prirucnik namjerava prilagoditi specifi¢nim potrebama
neke zemlje.

- Pri ponovnom tiskanju ili prevodenju prirucnika ne smije se mijenjati
njegov sadrzaj, graficki izgled, format, oblik pisma i boje.

- Ako se prirucnik prilagodava specifi¢nim potrebama neke zemlje, smije
se izmijeniti jedino tako da mu se doda posebno poglavlje u kojemu ¢e
biti iznesene relevantne informacije.
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Svjetska organizacija za intelektualno vlasnistvo (WIPO) i Medunarodni
trgovacki centar (ITC), udruzujudi svoje vjestine, iskustvo i izvore,
zajednicki su pripremili priru¢nik za pregovore o sporazumima o
licenciranju tehnologije. Temelj ovog poduhvata je ¢vrsto uvjerenje
obiju organizacija o vaznosti tehnologije, njezinom prijenosu i Sirenju u
cilju stvaranja konkurentske prednosti poduzeca u javnom i privatnom
vlasnistvu te o potrebi izgradnje partnerstva u poslovhom okruzenju
koje je visoko konkurentno i koje sve vise poprima medunarodne
razmjere. Izgradnja tehnoloskog kapaciteta svih sektora gospodarstva,
posebice u zemljama u razvoju, u najslabije razvijenim zemljama
i zemljama s gospodarstvima u tranziciji od klju¢ne je vaZnosti za
poboljsanje kakvoce Zivota ljudi u cijelom svijetu. WIPO, sa svojom
dugogodisnjom tradicijom i iskustvom na podrucju intelektualnog
vlasnistva, te ITC, sa svojom stru¢nos¢u u pruzanju pomoci vladama
i poslovnom sektoru, u ovaj su priru¢nik ugradili svoje zajednicko
iskustvo kako bi prenijeli poruku o tome koliko je za uspjes$an prijenos
tehnologije vazno ispitivanje svih relevantnih ¢initelja pri pregovaranju
i pripremanju sporazuma o licenciranju.

U tom kontekstu, WIPO i ITC zajednicki su odrzali niz radionica od
svibnja 2000. do listopada 2001. u Cape Townu u Juznoj Africi, u
Dohi u Qataru te u Delhiu i Mumbaiu u Indiji. U njima su sudjelovali
predstavnici poslovnog sektora, sektora industrije, znanosti, istraZivanja
te predstavnici vlada iz africkih zemlja u kojima se govori engleski jezik,
iz arapske regije i Indije. Ovaj Priru¢nik, koji se temelji na materijalima
koriStenim i testiranim u tim radionicama, daje mogucnost i Sirokoj
publici da se koristi tim iskustvom.

Priru¢nik je usredotocen na identifikaciju i stjecanje, ili prijenos, kroz
licenciranje one tehnologije ciji je vlasnik netko drugi temeljem prava
intelektualnog vlasnistva. Prema tomu, predmet ovog priru¢nika nije
tehnologija koja je, zbog isteka ili gubitka prava vlasnistva, postala javno

dobro i koja se, stoga, moze slobodno koristiti.
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sﬂ: Njegov je cilj pruziti smjernice za pregovaranje o ugovorima o

= licenciranju tehnologije, a ne u vecoj mjeri za pravne i regulatorne
aspekte licenciranja. Pregovori predstavljaju prakti¢ni izazov; naravno
da ¢e se oni razlikovati od situacije do situacije. Cilj svakog pregovaranja
je postic¢i sporazum koji u bitnome zadovoljava potrebe i ispunjava
ocekivanja stranaka; drugim rijeCima, cilj je postici ishod u kojemu su
svi pobjednici, u kojemu nema gubitnika. Priru¢nik objasnjava na jasan,
jezgrovit i uvjerljiv nacin niz temeljnih pravila vezanih uz zajednicke
¢imbenike i standardna pravna pitanja te nudi prakti¢ne savjete kako
biste se mogli upustiti u takav postupak.

Nadamo se da ¢e ovaj priru¢nik biti korisni dio vaseg «alata» pri
procjenjivanju odgovarajuce tehnologije ili pri postizanju maksimalne
poslovne i financijske koristi od prakti¢ne primjene patenata i know-
howa (tehnoloskog znanja i iskustva) koje posjedujete. Nadamo se da
ce to prakti¢no znanje na podrucju pregovora o licenciranju pridonijeti
ucinkovitijem prijenosu tehnologije, ojacati poduzetnistvo i razvoj
mikro, malih i srednjih poduzeca te, na taj nacin, omoguciti stvaranje
bogatstva i ukupni razvoj nacionalnog gospodarstva.

Kamil Idris J. Denis Belisle
Generalni direktor Izvrsni direktor
Svjetska organizacija za Medunarodni trgovacki centar

intelektualno vlasnistvo
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John Stonier, Davies Collison Cave, Melbourne, Australija, savjetnik WIPO-a,
napisao je znacajni dio teksta, dao analize slu¢ajeva te pruzio opce tehnicke
savjete. Bio je i glavni koordinator radionica.

Johan Erauw, profesor medunarodnog prava na Sveucilistu Gent u Belgiji,
konzultant [TC-a, napisao je primjere klauzula i sporazuma kao i neke
analize slu¢ajeva. Takoder je bio i koordinator radionica.

Tamara Nanayakkara, WIPO, visi voditelj programa u Odjelu za najslabije
razvijene zemlje, osmislila je projekt i njime koordinirala, ukljucujuci i
radionice te angaziranje konzultanata, pisala tekst, uskladila stilove i zavrsila
priru¢nik.

Jean Francois Bourque, ITC, visi savjetnik u Odjelu za pravne aspekte
medunarodne trgovine, pomogao je u pokretanju projekta, pisao tekst i
koordinirao ITC-ovim doprinosom priru¢niku i radionicama.

Gurigbal Singh Jaiya, WIPO, direktor Odjela za mala i srednja poduzeca,
osmislio je i pokrenuo projekt te dao strateSke smijernice i potpory,
sugestije za dijelove teksta i pregledao priru¢nik kako bi on bio $to jasniji,
koherentniji i bolje prenio klju¢ne poruke.

R. Badrinath, ITC, direktor Odjela za usluge potpore trgovini, sudjelovao je
u pokretanju projekta i dao strateSke smjernice i potporu.

Kifle Shenkoru, WIPO, v.d. direktora Odjela za najslabije razvijene zemlje,
uveo je orijentaciju priru¢nika na posebne potrebe najslabije razvijenih
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zemalja i pruzao stalnu potporu i smjernice za realizaciju priru¢nika.

Sabine Meitzel, ITC, voditeljica Odsjeka za usluge poslovnog savjetovanja,
dala je smjernice za pripremu priru¢nika.

Beatrice F. Bryan, visi sluzbenik za licenciranje, Zdravstvo, Kalifornijsko
sveuciliste u Irvineu, California, Sjedinjene Americke Drzave, pregledala je
rukopis, pojasnila sporna pitanja i dala opsirne pisane primjedbe, posebice
u vezi s Cetvrtim poglavljem «Pregled sporazuma o licenciranju».

Thomas Gering, direktor za licenciranje u Zajednickom istrazivackom centru
(Joint Research Center - JRC) Europske komisije u Bruxellesu, pregledao je
rukopis, pojasnio sporna pitanja i dao opsirne pisane primjedbe, posebice
u vezi s Cetvrtim poglavljem «Pregled sporazuma o licenciranju».

Philippe Baechtold, WIPO, nacelnik Odsjeka za patentno pravo, Uprava za
patentnu politiku.

Esteban Burrone, WIPO, konzultant, Odjel za mala i srednja poduzeca.

Cynthia Cannady, WIPO, direktor, Odjel za intelektualno vlasnistvo i nove
tehnologije.

Yolande Coeckelbergs, WIPO, visi voditelj programa, Odsjek za patentno
pravo, Uprava za patentnu politiku.

Jose Luis Herce Vigil, WIPO, zamjenik direktora i nacelnik, Odsjek za
informacijske usluge o intelektualnom vlasnistvu, Odjel za infrastrukturne
usluge i promicanje inovacija.
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Christopher Kalanje, WIPO, konzultant, Odjel za mala i srednja poduzeca. m

Elizabeth March, WIPO, konzultant, Sektor za autorsko pravo i srodna prava
te odnose s industrijom.

Victor Nabhan, WIPO, konzultant, Odjel WIPO-ve Svjetske akademije i
razvoja ljudskih potencijala, Ured za stratesko planiranje i razvoj politike, i
WIPO-va Svjetska akademija.

Cherine Ali Rahmy, WIPO, savjetnica, Odjel za mala i srednja poduzeca

Sreenivasa Rao Pemmaraju, bivsi WIPO-ov konzultant, Odjel za autorsko
pravo.

Lesley Sherwood, WIPQ, visi savjetnik, Ured glavnog direktora.
Lien Verbauwhede, WIPO, konzultant, Odjel za mala i srednja poduzeca.

Christian Wichard, WIPO, zamjenik direktora i nacelnik, Odsjek za razvoj,
WIPO-ov Centar za arbitraZzu i posredovanje.

Jae Kap Yoon (pokojni), WIPO, visi savjetnik, Odjel za stratesko upravljanje
PCT-om, Ured PCT-a.

Urednik

Goeffrey Loades, konzultant ITC-a, uredio je tekst.
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Svrha ovog priru¢nika je pruziti osnovno znanje i uvid u pregovore
o sporazumima o licenciranju tehnologije. Njime se priznaje vaznost
pregovaranja za uspjesno sklapanje ugovora koji je, po svojoj definiciji, takav
da zadovoljava interese obiju strana te je stoga prihvatljiv za obje strane.
Licenciranje pretpostavlja trajni odnos medu partnerima i takav odnos nece
biti mogu¢ ako jedna ili druga strana nije zadovoljna uvjetima ugovora.
Uspjesna trajna suradnja temelji se na ugovoru ciji su uvjeti prihvatljivi za
sve ugovorne strane. U tom kontekstu, ne moze se podcijeniti vaznost
pregovaranja.

Pretpostavlja se da citatelj ima nesto predznanja ili stru¢nosti u podrucju
intelektualnog vlasnistva i licenciranja. Materijal koji je izloZzen u ovom
priru¢niku pripremljen je prije svega u svrhuizobrazbe i stoga je najucinkovitiji
ako se rabi u tom kontekstu. Medutim, njegova namjena je i da pruZi opce
smjernice za pregovore o licenciranju tehnologije. Stoga on moze biti
zanimljiv pojedincima ili tvrtkama koje se bave pitanjima tehnologije,
pravnicima koji se bave sporazumima o licenciranju tehnologije, izumiteljima
koji mozda posjeduju izum koji bi htjeli komercijalizirati, studentima
licenciranja tehnologije i drzavnim sluZzbenicima zaduzenim za poticanje,
provedbu i upravljanje pitanjima licenciranja tehnologije u nacionalnom
kontekstu.

S obzirom na sloZenost sporazuma o licenciranju, postoji niz pitanja koja
su od bitne vaznosti. Medutim, uvodna knjiga ove vrste ne moze se baviti,
odnosno na odgovarajudi nacin baviti tim brojnim pitanjima. Pitanja kao
$to su bankrot i insolventnost, norme, odgovornost za stetu nastalu zbog
upotrebe proizvoda, osiguranje, zlouporaba patenata i trziSno natjecanje,
etika, drZzavno licenciranje, sveucilisno licenciranje, oporezivanje, pitanja
vezana uz aktivnosti poslije licenciranja i revizija intelektualnog vlasnistva,
da nabrojimo samo neka od njih, isto tako zasluzuju da se o njima donekle
ili detaljno raspravi. Ona su, medutim, izvan djelokruga ovog priru¢nika. Cilj
ovog priru¢nika je upoznavanje s nekim od osnovnih pitanja koja proizlaze
iz pregovora o licenciranju tehnologije i davanje nekih konkretnih savjeta
o tome kako na najbolji moguci nacin pristupiti tim pitanjima i njima
se baviti. Tako se u prvom poglavlju uvodi pojam licenciranja i postavlja
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pitanje zasto bi trebalo ili zasto ne bi trebalo razmisljati o licencranjui. U
drugom se poglavlju raspravlja o vaznosti paZljivih priprema za pregovore
o licenciranju. Naglasava se koliko je vazno biti dobro obavijesten, definirati
poslovne ciljeve, unaprijed procijeniti vlastite snage i slabosti te pripremiti
odgovarajucu strategiju za pregovore. U tre¢em se poglavlju daju smjernice
o tome kako se moze vrednovati tehnologija. U ¢etvrtom se poglavlju daje
pregled ugovora o licenciji. U njemu se raspravlja o naj¢es¢im pitanjima
koja proizlaze iz sporazuma o licenciji i mnoga od njih se ilustriraju
primjerima klauzula. U petom se poglavlju govori o vaznosti pregovora i
istice da se sporazum koji zadovoljava obje strane postize pregovorima,
te se govori i o tome koliko je vazno posti¢i sporazum u kojemu su obje
strane pobjednici. U prilozima se daju dodatni materijali koji ¢e jo$ bolje
ilustrirati ideje o kojima se govori u priru¢niku. Prilog | predstavlja uvod u
intelektualno vlasnistvo, u Prilogu Il A daje se primjer «Skraceni ugovor,
u Prilogu Il B «Struktura sporazuma o licenciranju», u Prilogu Il upitnik
«QOcijenite pregovaraca» koji se moze koristiti u programu izobrazbe o
pregovorima, u Prilogu IV daju se neki korisni prakti¢ni savjeti o postizanju
sporazuma, u Prilogu V primjeri sporazuma, u Prilogu VI analize slucajeva
koji su se koristili za izobrazbu potencijalnih pregovara¢a o sporazumima
o licenciji, i kona¢no, u Prilogu VIl daje se prijedlog programa petodnevne
radionice u kojoj se moze koristiti materijal iz priruc¢nika.

Svaki slucaj licenciranja jedinstven je. Nacela izlozena u ovom priru¢niku
trebaju se primjenjivati imajuci na umu konkretnu situaciju. Licenciranje
tehnologije sloZen je i ozbiljan proces koji obuhvaca tehnicka, financijska,
pravna i druga pitanja. lako je priru¢nik pisan lako citljivim stilom uz $to
je moguce vise tehnickih detalja koji se navode kao primjeri prikladni
kao kasniji referentni materijal, jednostavnost prezentiranja ne bi smjela
dovesti citatelja u zabludu da ocekuje da ¢e pregovori o ugovoru o licenciji
biti jednostavni. Svakome tko stupa u ovakve pregovore savjetuje se da
angazira mjerodavnog stru¢njaka, po mogucénosti odvjetnika stru¢nog u
poslovima licenciranja. Osnovna svrha ovog priru¢nika bit ¢e postignuta
ako omogudi ¢itatelju da shvati klju¢ne probleme pregovora o licenciranju,
vaznost priprema i procesa pregovaranja i da posao nije sklopljen dok se
ne zavr$i administrativni dio. Citatelj ¢e isto tako shvatiti da je za uspjesne
pregovore o licenciji potrebna situacija u kojoj svi dobivaju, to jest,
zakljucak koji zadovoljava poslovna ocekivanja obiju strana.

-
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ﬂ S obzirom da je ovaj priru¢nik sastavljen u svrhu obrazovanja i izobrazbe,
i materijal koji je u njemu sadrzan moZze se slobodno koristiti pod uvjetom da

se postuju uvjeti navedeni u odjeljku o ograni¢enju odgovornosti. Osobito
se potice prilagodavanje ovog materijala situaciji u konkretnoj zemlji jer ce
tako ovaj sadrZaj biti jo$ relevantniji i prakti¢niji za njegove korisnike.



1. Uvob - ZASTO LICENCIJA?

Ideje, inovacije i drugi izrazi ljudske kreativnosti pretvaraju se u privatno
vlasnistvo i postaju zakonom zasticeni kroz sustav intelektualnog
vlasnistva. Kao vlasnistvo, oni su imovina kojom se moZe trgovati.
Licencija, pravo koje vlasnik takve imovine ustupa drugom da koristi
tu imovinu, i dalje zadrZavaju¢i vlasnistvo nad tom imovinom, vazan
je nacin stvaranja vrijednosti s tom imovinom. Licenciranje stvara izvor
dohotka, siritehnologiju medu sirom skupinom korisnika i potencijalnih

razvijaca i djeluje kao katalizator daljnjeg razvoja i komercijalizacije.

Intelektualno vlasnistvo se odnosi na stvaralastvo ljudskog uma. Pravni
sustav prava intelektualnog vlasnistva pretvara ovaj inovativni i kreativni
rezultat u vlasnistvo te time i u vrijednu imovinu kojom se moZze trgovati.
Ljudskaingenioznosti pronicljivostizrazava se u obliku novih i/ili originalnih
ideja, izuma, informacija, kreativnih izrazaja, znanja i drugih nematerijalnih
dobara koji mogu biti ugradeni ili se odnositi na proizvode i usluge o
kojima toliko ovisimo u nasem svakodnevnom zivotu. Prema tomu, nova
i poboljsana tehnologija, know-how, povjerljive informacije, racunalni
programi i baze podataka, kreativnost pri stvaranju priru¢nika, knjiga,
kazalisnih komada, filmova, video kazeta, televizijskih emisija, glazbe,
multimedije, imidz, ugled i dobar glas povezani s pouzdanim imenima
roba i usluga, poslovni identifikatori itd. mogu se zastititi nizom zakona o
intelektualnom vlasnistvu i odredenim aspektima zakona o nepostenom
trziSnom natjecanju. Zakoni o intelektualnom vlasnistvu obuhvacaju
zakone o patentu, korisnim modelima, poslovnim tajnama, Zigovima,
oznakama zemljopisnog podrijetla, industrijskom dizajnu, topografijama
poluvodickih proizvoda, neoriginalnim bazama podataka, novim biljnim
vrstama, autorskom pravu i srodnim pravima. Kratki pregled glavnih tipova
prava intelektualnog vlasnistva naveden je u Prilogu .

1. UvoD - ZASTO LICENCIJA? 13
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Imovinu intelektualnog vlasnistva moze komercijalno iskoristavati njezin
vlasnik ili netko drugi uz dopustenje vlasnika. Jedan od nacina na koji druge
osobe mogu iskoristavati intelektualno vlasnistvo je putem licencije! za
intelektualno vlasnistvo koju ustupa vlasnik. Rije¢ «licencija» jednostavno
znaci dopustenje koje vlasnik prava intelektualnog vlasnistva daje nekome
drugome da koristi ta prava pod dogovorenim uvjetima, za utvrdenu svrhu,
na utvrdenom podru¢ju i tijekom dogovorenog razdoblja.

Licenciranje intelektualnog vlasnistva cesto se razmatra u tri Siroke kategorije:
licencije za tehnologiju, licencije za izdavastvo i zabavu te licencije za Zig i
trgovinu. Ove kategorije, medutim, nisu c¢vrsto zatvorene. U ovom se
priru¢nikunecegovoritioaspektimakojisu specifi¢nizalicencije zaizdavastvo
i zabavu niti o0 onima koji su specifi¢ni za licencije za zigove i trgovinu. On ¢e
se usredotociti na pregovore o licencijama za tehnologiju, koje uglavnom
uklju¢uju patente i poslovne tajne. Licenciranje racunalnih programa, koji se
u nekim zemljama mogu zastititi patentom i koji bi kao takvi mogli potpadati
pod licenciranje tehnologije, ne spada u djelokrug ovog priru¢nika.

KAKO TVRTKE POSTAJU
| OSTAJU KONKURENTNE?

Jedino one tvrtke koje stalno pruzaju bolje proizvode i usluge po nizim
cijenama bit ¢e konkurentne, profitabilne i zadrzat ¢e prednost u trzisnoj
ekonomiji koja je globalizirana, brza i zahtjevna. Bolji proizvod moze biti
novi proizvod ili proizvod vise kategorije. Proizvod vise kategorije moze
biti rezultat, primjerice, poboljsanog procesa proizvodnje koji povecava
isplativost smanjujuci vrijeme proizvodnje i/ili koriste¢i manje sredstava.
Takav proizvod moze spadati u visu kategoriju zbog svojih novih znacajki,
bolje kakvoce, manjeg troska ili zbog kombinacije ovih ¢imbenika.

T Licenciranje intelektualnog vlasnistva i prijenos tehnologije vazni su ¢imbenici strateskog
udruzivanja, zajednickih ulaganja i takozvanih ugovora «klju¢ u ruke». Licencije za tehnologiju
koje su, kao sto je gore navedeno, jedna vrsta licencije za intelektualno vlasnistvo, spadaju u Siroki
pojam prijenosa tehnologije. Prenijeti tehnologiju znaci prenijeti postojecu tehnologiju kako bi je
mogao koristiti novi korisnik u istom podrucju primjene ili isti ili novi korisnik u potpuno novom
podrucju primjene. To se moze ostvariti djelatnostima tako jednostavnim kao $to su poducavanje i
tako uobicajenim kao $to su zaposljavanje osposobljenih radnika pa sve do zaklju¢ivanja ugovora
ukljucujuci i ugovore o licenciranju tehnologije.
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Kako tvrtke zadovoljavaju ovu potraznju za novim ili boljim proizvodima i

i uslugama i pruzaju ih po konkurentnoj cijeni? Tradicionalni pokretaci S
gospodarskog rasta, zemljiste, rad i kapital nisu vise dostatni da pruze

potrebnu konkurentnu prednost koja ¢ini razliku izmedu tvrtki koje su inace

vrlo sli¢ne jedna drugoj. Odgovor leZi u novoj ili unaprijedenoj tehnologiji.

Tehnologija raznim ljudima znaci razlicite stvari. Rje¢nik Merriam-Webster
definira tehnologiju kao «prakti¢nu primjenu znanja, sposobnost koja
nastaje zbog prakti¢ne primjene znanja ili nacin obavljanja zadatka posebno
koristeci tehnicke procese, metode i znanja» Enciklopedija Britannica
definira je kao »primjenu znanstvenih znanja u prakti¢ne svrhe ljudskog
Zivota ili, kako se ponekad naziva, u svrhu promjene i upravljanja ljudskim
okolisem. Tehnologija obuhvaca uporabu materijala, alata, tehnika i izvora
energije kako bi se Zivot ucinio laksim i ugodnijim, a rad produktivnijim. Dok
se znanost bavi pitanjem kako i zasto se stvari dogadaju, cilj tehnologije je
uciniti da se stvari dogadaju.» Popularna definicija tehnologije kaze da je
«tehnologija prakti¢na uporaba znanstvenih podataka». Stoga, opcenito
govoreci, tehnologija se odnosi na kona¢ni proizvod znanstvenih istrazivanja
i razvoja u obliku izuma i know-howa koji se koriste kao alati ili procesi za
stvaranje novih ili poboljsanih proizvoda i usluga koji bolje udovoljavaju
zahtjevima trzista. Cesto postoji sklonost da se jedan patent poistovjeti s
jednom tehnologijom. Danas je to rijetko slucaj. Danas se sve vise dogada
da nekoliko patenata zajedno ¢ine tehnologiju, a nekoliko tehnologija ¢ine
proizvod, recimo, kameru ili automonbil.

Do takve se tehnologije moZe doci bilo istraZivanjem i razvojem koje
poduzima sama tvrtka, u suradnji s drugima, ili stjecanjem tehnologije
koju je razvio netko drugi i koja se nudi na trzistuz Cesto je mudro
nabaviti tehnologiju od drugih umjesto da sami ulazemo vrijeme i novac
u pronalazenje savrSenog rjeSenja; recimo, ako sami ne mozemo razviti
potrebnu tehnologiju zbog troskova, viemenskih rokova, ljudskih potencijala
i dodatne imovine, bilo bi razumno poslovno rjesenje upotrijebiti ili
prilagoditi tehnolosko rjesenje koje je netko drugi vec pronasao i koje vec

2 U mnogim je zemljama na snazi zakonodavstvo koje ogranicava prodaju ili licenciranje odredenih tehnologija koje
se smatraju vaznim za nacionalnu sigurnost. Zato je vazno provjeriti spada li tehnologija koja se zeli licencirati u
djelokrug takvih zakona. Vidi biljesku 26.
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postoji na trzistu. Ponekad ¢ak mozda treba nabaviti licenciju za tehnologije
koje su dio industrijskih, nacionalnih ili medunarodnih normi utvrdenih
od strane organizacija za normizaciju. Licencija moze biti potrebna u
situacijama kada novi ili poboljSani proizvod nehotice ugrozava pravo
intelektualnog vlasnistva nekog drugog.

Nadalje, za tvrtku koja je pronasla novi ili bolji proizvod ili proces dobro ¢e
biti da sazna postoje li mozda i drugi koji traZe takvo rjesenje i bila bi dobra
poslovna odluka prenijeti to znanje i ostvariti zaradu iz dodatnog izvora
prihoda. Zapravo, brojne su tvrtke preusmijerile svoje djelovanje s proizvodnje
na licenciranje intelektualnog vlasnistva u obliku patenata i know howa ili
su osnovane s jednim ciljem da stvaraju i licenciraju intelektualno vlasnistvo
bez da same proizvode. Drugim rijecima, tehnologija postaje proizvod.
Danas cak i najvece kompanije ne obavljaju vise sve vlastitim kapacitetima
i ovise 0 vanjskim izvorima ne samo u pogledu klju¢nih komponenata i
usluga vec i u pogledu tehnologija. Neke tvrtke samo razvijaju tehnologiju
a proizvodnju proizvoda realiziraju kroz druge tvrtke u vlastitoj zemlji ili u
inozemstvu sklapajuci u tu svrhu sporazume o licenciji.

S obzirom na nematerijalnu prirodu tehnologije, to $to je netko koristi ne
znaci da je i drugi ne moze koristiti. Drugim rijec¢ima, moze je istodobno
koristiti vise korisnika u istu ili drugaciju svrhu ne utjecuci ni na koji nacin
na njenu kakvocu ili funkcionalnost. Stoga, viasnik tehnologije moze dati
licenciju za njeno koristenje onolikom broju stjecatelja licencije koliko
Zeli, povecavajuci zaradu od tehnologije koju ograni¢avaju jedino uvjeti
sporazuma koje sklopi s mogudim stjecateljima licencije. U odredenom
smislu, jedna tehnologija mozZe postati osnova za cijeli niz srodnih ili
nesrodnih proizvoda i usluga koje je stvorilo jedno ili vise poduzeca na
potencijalno velikom broju lokacija u jednoj ili vise zemalja.
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JE LI LICENCIRANJE PRAVA STRATEGIJA?

Prije nego se krene u «stjecanje licencije» za tehnologiju, $to znaci
stjecanje prava na tehnologiju koju je razvio netko drugi, ili «davanje
licencije» za tehnologiju, $to znaci davanje, kroz sporazum o licenciranju,
nekome drugome prava koristenja3 tehnologije nad kojom netko ima
pravo vlasnistva, vazno je razmotriti preliminarno pitanje o tomu je i
licenciranje prava strategija koju treba usvojiti. MoZda je za vlasnika
intelektualnog vlasnistva najbolja strategija proizvoditi i prodavati
proizvod. Ako nije tako, druga je mogucnost izravno prodati prava
intelektualnog vlasnistva nad odredenom tehnologijom. Prodaja prava
intelektualnog vlasnistva putem ustupanja moze biti neprakti¢na jer ¢esto
kupnija cistog intelektualnog vlasnistva nije privlia¢na bez ljudskog kapitala,
proizvoda, razvijenog trzista i/ili ustaljenog poslovanja ili toka prihoda.
Pa ipak, u nekim slucajevima prodaja ili ustupanje moze biti rjeSenje.

PRODATI ILI LICENCIRATI

Pri prodaji ili kupnji prava intelektualnog vlasnistva nad tehnologijom
(gdje se pravna transakcija naziva «ustupanje») pravo vlasnistva nad tom
tehnologijom prelazi s prodavatelja na kupca i radi se o jednokratnoj
operaciji. Tehnologija se kupuje ili prodaje po dogovorenoj cijeni. Postojat
¢e samo nekoliko stalnih obveza izmedu prodavatelja (ustupitelja) i kupca
(cesionara). Takve transakcije ¢esto ukljucuju jednokratni prijenos novca, ali
financijska naknada moze isto tako biti u cijelosti ili djelomi¢no odgodena
i moZe ovisiti 0 mnogim ¢imbenicima ili okolnostima (kao $to je uspjeh
komercijalizacije). Vlasnik tehnologije koji nema iskustva u stavljanju
proizvoda na trziste i koji nije zainteresiran za takva dnevna pitanja kao $to
je rad tehnologije, moze smatrati da mu je najbolje rjeSenje pronadi kupca
za tehnologiju i odjednom zavrsiti cijelu transakciju.

3 Prava dodijeljena licenciranjem su ekstenzivna i mogu ukljucivati pravo na izradu, koristenje ili prodaju, uvoz i izvoz
(patent), pravo reproduciranja, izlaganja i distribucije (autorsko pravo) te pravo koristenja ziga u vezi s distribucijom.
Ovdje upotrebljavamo kraci izraz u smislu prava na «koristenje» tehnologije.
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Nasuprot tomu, ugovorom o licenciranju prenosi se s davatelja licencije na
stjecatelja licencije pravo koristenja intelektualnog vlasnistva u tehnologiji
i pravo izrade, koristenja i prodaje proizvoda u koje je ugradena ta
tehnologija, na odredeni nacin tijekom odredenog vremena na odredenom
podrucju. Drugim rijecima, davatelj licencije i dalje ima pravo vlasnistva
nad tehnologijom i samo je dao odredeno pravo koristenja te tehnologije.4
Davatelj licencije koji se Zeli koncentrirati na jedno zemljopisno trziste (npr.
Sjevernu Ameriku) ili jedno podrucje koristenja (npr. trziste dvotaktnih
motora) moze dati licenciju drugoj osobi koja ima vise sposobnosti ili
interesa na drugim trzistima ili podruc¢jima uporabe. Na taj nacin, umjesto
da nema nikakve koristi od tih nepoznatih trzista, davatelj licencije ce
imati mogucnost ostvariti dodatni prihod time $to je licencirao svoje
intelektualno vlasnistvo.

Nadalje, sklapanje ugovora o licenciji znaci stupanje u odredeni
poslovni odnos, obi¢no u odredenom razdoblju. To pretpostavlja trajno
medudjelovanje u kojemu davatelj licencije i stjecatelj licencije zajednicki
rade na ostvarenju zajednickog cilja, a to je ucinkovito koristenje tehnologije
na uzajamnu korist. Pod pretpostavkom da je taj odnos uspjesan, a time i
unosan, znaci da ¢e i davatelj i stjecatelj licencije dobivati financijsku
naknadu, obi¢no i u prvom redu u obliku stalno rastu¢eg dohotka na
temelju uspjeha proizvoda na trzistu.

Licenciranje, prema tomu, povlaci za sobom drugacije pravne i prakti¢ne
posliedice od onih koje nastaju prodajom ili ustupanjem. Ono sluZi i
vrlo drugacijim poslovnim svrhama. Ako te svrhe nisu bitne za strane u
pregovoru onda licenciranje nije strategija koju treba usvojiti.

4 Na podrugju biotehnologije gdje prijenos odredene tehnologije sam po sebi nije mozda dovoljan
da bi se izum mogao koristiti, pravo koristenja (ali ne i vlasnicko pravo) odredene materijalne
imovine, obi¢no bioloskog materijala, moze se takoder prenijeti kroz ugovor o ostavi hibrida ili
licenciranju patenta.
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PREDNOSTI LICENCIRANJA

Za davatelja licencije

Tvrtka koja se ne moze ili ne zeli
baviti proizvodnjom proizvoda moze
imati koristi od davanja licencije za
tehnologiju, oslanjajudi se tako na bolje
proizvodne moguc¢nosti, distribuciju
prodajnih mjesta, lokalno znanje i
upravljanje te drugu stru¢nost jednog
ili vise partnera.

Davanje licencije omogucuje davatelju
licencije da zadrzi pravo intelektualnog
vlasnistva u tehnologiji te da od toga
ostvari ekonomsku dobit, obicno u
obliku dohotka od licencnih naknada.

Davanje licencije moze takoder
pomodi tvrtki da komercijalizira svoju
tehnologiju ili prosiri svoje trenutno
poslovanje na nova trzista ucinkovitije
i lakse nego $to bi to mogla vlastitim
snagama.

Davanje licencije moze omoguditi
i pristup novim trzistima kojima se
inace ne bi moglo pristupiti. Stjecatelj
licencije moZe se obvezati da ¢e udiniti
sve prilagodbe potrebne za ulazak
na strano trziste, recimo prevesti
deklaracije i upute, izmijeniti robu kako
biona bila u skladu s lokalnim zakonima
i propisima, te prilagoditi nacin
trgovanja. Obicno Ce stjecatel] licencije
biti u cijelosti odgovoran za lokalnu
proizvodnju, prilagodbu lokalnim
uvjetima, logistiku i distribuciju.

Ugovor o licenciji moze biti i nacin da
se krsitelj prava ili konkurent pretvori u
saveznika ili partnera, ¢ime ce se izbjeci
ili rijesiti sporovi vezani uz intelektualno
vlasnistvo koji mogu imati neizvjestan
ishod ili biti skupi i/ili dugotrajni.

Licenciranjem se moze stec¢i odredeni
stupanj kontrole nad inovacijama kao
i nad smjerom i razvojem tehnologija
kod kojih je vazna interoperabilnost.

Za stjecatelja licencije

Cesto postoji potreba da se novi
proizvod $to je moguce brze izbaci
na trziste. Ugovor o licenciji kojim
se stjece pristup tehnologijama
koje su vec uspostavljene ili odmah
raspolozive, omogucuje poduzecu
da s inovativnom tehnologijom brze
stigne na trziste.

Tvrtka koja mozda nema sredstava
za provodenje vlastitih istrazivanja
i razvoja moze preko licencije dobiti
pristup tehnickim dostignuc¢ima koja
su potrebna za proizvodnju novih
proizvoda ili proizvoda vise kategorije.

Postoje mogucnosti stiecanja licencije
koje, kada se udruze s trenutnim
tehnoloskim portfeljom tvrtke, mogu
stvoriti nove proizvode, usluge i
trziSne mogucnosti.

—

py
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NEDOSTACI LICENCIRANJA

Za davatelja licencije

Davatelj licencije moze ponekad
ostvariti vecu dobit vlastitim ulaganjima
nego kroz ugovor o licenciji.

Stjecatelj licencije moze postati
konkurent davatelju licencije. Stjecatelj
licencije moze, ako mu se da pravo
poslovanja na istom podrucju,
«kanibalizirati» prodaju davatelja
licencije, zbog ¢ega davatelj licencije
manje zaraduje od licencnih naknada
nego sto gubi od prodaje koja ide
njegovom novom konkurentu.
Stjecatelj licencije moze biti ucinkovitiji
ili brze stizati na trziste od davatelja
licencije jer on mozda ima manje
razvojne troskove ili je djelotvorniji.

Ugovor o licenciji moze biti nepovoljan
ako tehnologija nije jasno definirana
ili ako je ona nepotpuna. U takvom
sluc¢aju moguce je da se od davatelja
licencije ocekuje da nastavi rad na
razvoju uz velike troskove kako bi
zadovoljio stjecatelja licencije.

Da bi ostvario dobit, davatelj licencije
moze postati veoma ovisan o
vjestinama, sposobnostima i sredstvima
stjecatelja licencije.

Za stjecatelja licencije

Moze se dogoditi da se stjecatelj
licencije financijski obvezao za
tehnologiju koja nije «spremna» za
komercijalno iskoristavanje ili koja
se mora izmijeniti da bi zadovoljila
poslovne potrebe stjecatelja licencije.

Licencija za tehnologiju moZe opteretiti
proizvod dodatnim troskom koji nema
potporu na trzistu tog proizvoda.
Dobro je dodati novu tehnologiju, ali
samo ako ona predstavlja trosak koji ¢e
trziste podnijeti u obliku cijene koja se
moZe naplatiti. Visestruke tehnologije
dodane proizvodu mogu dovesti do
proizvoda obogacenog tehnologijom
koji je preskup da bi se stavio na
trziste.

Tvrtke koje se oslanjaju na licenciranu
tehnologiju mogu postati tehnoloski
ovisne, $to bi na koncu moglo postati
prepreka njihovom daljnjem Sirenju ili
njihovoj sposobnosti prilagodavanja,
mijenjanja ili poboljsanja proizvoda za
razlicita trzista.
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Nista ne moZe zamijeniti paZljivu pripremu. Los’a-hripremljenost bila bi
kobnazadaljnjepregovoreolicenciji.Samipregovorisuvrhsanteleda.Za
uspjesne pregovore od nezamjenjive je vaznostibiti obavijesten o trzistu,
tehnologiji, mogucim davateljima ili stjecateljima licencije i njihovim
konkretnim poslovnim prilikama te o vlastitim poslovnim ciljevima.

s

ISPITIVANJE SVIH RELEVANTNIH CINITELJA
(«<DUE DILIGENCE»)

Ispitivanje svih relevantnih Cinitelja je prvi nuzan korak prije svake poslovne
transakcije, a posebno je vazno ako se Zeli uspostaviti dugorocni poslovni
odnos kao sto je ugovor o licenciji. Nakon $to se utvrde kratkoro¢ni i
dugorocni strateski ciljevi i kako se u te ciljeve uklapa ugovor o licenciji,
bilo da se radi o davanju ili stjecanju licencije za tehnologiju, od klju¢ne
je vaznosti obaviti ispitivanje svih relevantnih cinitelja. To podrazumijeva
prikupljanje sto je moguce vise informacija o moguc¢em davatelju ili
stjecatelju licencije, o odredenoj tehnologiji i drugim sli¢nim tehnologijama
koje su dostupne na trzistu ili se razvijaju, o trZistu, pravnhom i poslovnom
okruzenju (lokalnom ili medunarodnom, ovisno o sluc¢aju) kao i sve
druge informacije koje ¢e omoguditi potencijalnom davatelju odnosno
stjecatelju licencije da bude bolje obavijesten. Pripreme se moraju obaviti
na pravovaljan nacin, imaju¢i na umu vlastita financijska i vremenska
ogranicenja, te moraju biti u skladu sa zakonom.

Tesko je dati prednost ili odrediti jedan ili vise elemenata informacija
kao najvaznije u pripremi, te bi takvo $to moglo navesti na krivi put.
Koje su informacije vazne ovisi o nizu ¢imbenika koji se razlikuju od
situacije do situacije. Medutim, moze biti korisno istaknuti da se pri
ispitivanju svih relevantnih cinitelja informacije najc¢esce traze u odnosu
na sljedece: vlasnistvo nad tehnologijom, radi li se o vlasnickim pravima
i jesu li poduzeti svi valjani postupci kako bi se osigurala njihova zastita
na relevantnim trzistima, postoji li kakva treca strana koja prisvaja prava
intelektualnog vlasnistva, je li tehnologija isplativa, to jest, hoce li se njome
smanijiti troskovi, poboljsati poslovanje ili ostvariti druge odredive koristi,
moraju li se pribaviti druga prava intelektualnog vlasnistva kako bi se
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doti¢na tehnologija mogla u cijelosti primjenjivati, koja je zapravo njezina
ekonomska i strateska vrijednost, u kojoj se mjeri ona uklapa i unapreduje
poslovne ciljeve partnerstva?

Da bi se dobile informacije u svim ovim podrucjima uspjesno se moze
koristiti niz izvora. To ukljucuje izmedu ostalog:

1. javno dostupne informacije o dioni¢kim drustvima na trzistu;

2. baze podataka dostupne preko Interneta ili putem pretplate, a koje
se odnose na relevantno trziste ili proizvode;

3. trgovacke publikacije;
trgovacke i tehnoloske izlozbe, sajmovi i priredbe;

5. uredi za licenciranje tehnologije pri sveucilistima usmjerenim na
istrazivanje te javno financiranim institucijama za istrazivanje i
razvoj;

6. relevantna drzavna ministarstva, sluzbe i agencije;

7. stru¢ni i poslovni ¢asopisi, dnevnici i publikacije koje se odnose na
relevantne proizvode i trZista;

8.  profesionalna i poslovna udruzenija;

9.  tehnoloske burze;

10.  inovacijski centri;

11.  usluzni servisi za informacije o patentima.

Ovisno o konkretnom podrucju interesa i okolnostima, tvrtka ¢e potraziti
informacije u jednom ili vise gore navedenih izvora. Od spomenutih
izvora informacija, zbog razli¢itih razloga, patentni dokumenti kao izvor
poslovnih, pravnih i tehnoloskih informacija nedovoljno se koriste u
poduzecima kao izvor informacija o aktivnostima konkurencije, posebice u
malim i srednjim poduzec¢ima. To opcenito vrijedi za vecinu malih i srednjih
poduzeca u cijelom svijetu, a narocito u zemljama u razvoju i najslabije
razvijenim zemljama. Stoga ¢emo se u ovom poglavlju usredotociti na to da
objasnimo razloge za koristenje ovog izuzetno vrijednog izvora informacija
o aktivnostima konkurencije, koji postaje sve dostupniji i laksi za koristenje
kroz usluge koje pruzaju nacionalni patentni uredi i privatni pruzatelji
tehnoloskih i poslovnih informacija s dodanom vrijednoscu.
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PATENTNE INFORMACIJE

Ugovor o licenciranju tehnologije ¢esto je dio vece poslovne transakcije b
koja moze ukljucivati sporazume o nizu drugih pitanja koja su opcenito o
povezana, ali mogu biti odvojena od ugovora o licenciranju tehnologije.
Tehnologija koju se Zelilicencirati moze biti zasticena jednimiili vise patenata,

autorskim pravom i/ili se ¢uvati kao poslovna tajna. Mogu postojati i druga

prava intelektualnog vlasnistva povezana s doticnom tehnologijom, kao

$to su zigovi kojima se stiti trgovacka marka ili naziv tvrtke, autorsko pravo

kojim se stiti dokumentacija, poslovne tajne kojima se stiti cijelo mnostvo
povjerljivih informacija uklju¢ujuci know-how (tehnolosko znanje i iskustvo)

i tako dalje (vidi Prilog | za kratki pregled ovih prava). Nadalje, moze

postojati i niz drugih pitanja koja su relevantna za realizaciju konkretnog
poslovnog odnosa izmedu stranaka. Moguce je da ¢e za svako od tih

pitanja biti potreban posebni ugovor ili oni mogu ¢initi razli¢ite dijelove

istog ugovora.

Inovativne tehnologije Cesto se, medutim, zasticuju patentima, zbog uvijek
prisutnog rizika i tehnickih poteskoca do kojih dolazi ako se tehnologije stite
kao poslovne tajne, te zbog prednosti koje moZe donijeti patentiranje. Da bi
se pronasle takve tehnologije, utvrdili mogud¢i davatelji odnosno stjecatelji
licencija te obavile pripreme za pregovore o licenciranju tehnologije, prijeko
je potrebno pretraziti baze podataka s prijavama za priznavanje patenata i
priznatim patentima, poznatima pod nazivom «patentne informacije».

Sto su patentne informacije?

Buduci da patentni sustav zahtijeva od podnositelja prijave za priznanje
patenta da javno razotkriju svoje izume, svi izumi za koje se trazi patentna
zaStita dokumentiraju se, katalogiziraju i stavljaju na uvid javnosti ili 18
mjeseci nakon podnosenja zahtjeva za priznavanjem patenta i/ili odmah
nakon priznavanja patenta.

Nacionalni i regionalni zakoni propisuju da se izum jasno i detaljno
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otkrije tako da ga stru¢na osoba iz odgovarajuc¢eg tehni¢kog podrucja
moze izvesti. Dakle, patentni dokumenti pruzaju detaljnije informacije
o tehnologiji nego vedina drugih publikacija. Oni su takoder jedinstveni
izvor informacija jer se vecina tehnickih podataka sadrzanih u patentnim
dokumentima nikada ne objavljuje u drugim publikacijama.

Sastojeci se od oko 42 milijuna dokumenata koje su objavili patentni uredi

sirom svijeta i Ciji se broj svake godine povecava za oko milijun, patentne
informacije su najveca riznica tehnickih informacija na svijetu.

U velikom broju zemalja prijave za priznanje patenta objavljuju se 18
mjeseci nakon podnosenja odgovarajuce prijave za priznanje patenta. To je
¢esto najraniji trenutak u kojemu relevantne informacije postaju dostupne
javnosti ali, ¢ak i tada, novoobjavljene prijave za priznanje patenta cesto su
najnoviji izvor tehnickih informacija u novom podru¢ju tehnologije.

Patentne informacije obuhvacaju svaku sferu tehnicke i znanstvene
djelatnosti, od najjednostavnijih do najslozenijih rjeSenja tehnickih
problema. Svi patentni dokumenti slijede jedinstveni oblik bibliografskih
podataka. Za svaki je dokument dostupno vise od 50 razlicitih polja, od
kojih svaki predstavlja vrijedne tehnicke ili strateSke/poslovne informacije.
Pored toga, u vecini zemalja patenti se klasificiraju prema medunarodnoj
klasifikaciji patenata (MKP) koja predstavlja medunarodno dogovoreni
sustav klasificiranja koji se grana u oko 70.000 pododjeljaka (vidi www.wipo.
int/classifications/ipc/en/index.html/). Zbog toga je relativno lako pronaci
patentne dokumente koji se odnose na odredeno podrucje tehnologije.

Koristenje patentnih informacija
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Informacije o tehnoloskoj aktivnosti

Kao $to je ve¢ spomenuto, postoji mnogo korisnih nacina pronalazenja b
tehnologije i prepoznavanja poslovnih partnera. Medutim, za istinski o
opsezno trazenje tehnologija koje su zasticene patentom nista se ne moze

usporediti s informacijama dostupnim putem patentnih dokumenata.

Budu¢i da baze podataka o patentima sadrze vecinu prijava za priznanje
patenta kao i patente priznate bilo gdje u svijetu, lako se moze do¢i do
informacija o svakoj mogucoj tehnologiji za koju je trazena zastita, pa tako
one predstavljaju ogromni rezervoar potencijalno korisnih tehnologija kao
i mnogih mogucih davatelja i korisnika tehnologija.

Stoga se mogu pronaci moguca alternativna tehnoloska rjeSenja za
odredeni tehnicki problem u primjeni novog procesa i/ili pri razvoju novog
proizvoda i, s obzirom da moze postojati vise mogucih rjesenja za poznati
tehnicki problem, moze se birati izmedu vise tehnoloskih rjesenja. Isto tako
je vazno imati na umu da se tehnicko rjeSenje za prisutni problem moze
pronadi u potpuno razli¢itom tehnickom podru¢ju. Sto se ti¢e pregovora,
dobro bi bilo razumjeti ne samo ciljnu tehnologiju nego i ostale relevantne
tehnologije ako postoje.

S obzirom da patentni dokumenti pruzaju informacije o vlasnicima
tehnologije, buduci stjecatelj licencije imat ¢e osnovne informacije o onima
koji su ukljuceni u odredeno tehnolosko podrucje, o tome tko su glavni
igracii o trenutnim razinama tehnoloske aktivnosti. Vlasnik tehnologije koji
Zeli dati licenciju pronadi ¢e informacije o tehnoloskoj aktivnosti drugih,
sto ¢e mu koristiti u dobivanju ideje o tomu kakav je polozaj njegove
tehnologije na trzistu u odnosu na tehnologiju drugih i o tomu tko bi
mogao biti zainteresiran za njegovu tehnologiju.

Vazno je pojasniti da, kao i u slucaju vlasnistva nad bilo kojom imovinom,
sama ¢injenica da je odredena strana vlasnik intelektualne imovine ne znaci
da bi ona Zeljela zakljuciti ugovor o licenciji niti znaci da bi ta strana bila
voljna licencirati pravo intelektualnog vlasnistva po pristupacnoj cijeni.
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Je li tehnologija zasti¢ena?

Nakon sto se utvrdi tehnologija za koju se Zeli dobiti licencija, klju¢no
preliminarno pitanje koje se mora postaviti glasi: je li ta tehnologija
zasticena jednom ili vise vrsta prava intelektualnog vlasnistva?

Ako tehnologija nije zasti¢ena, ne postavlja se pitanje njezinog licenciranja.
Za tehnologiju se kaZe da je javno dobro ako ne postoji pravni uvjet da se
mora traziti necija suglasnosti za njezino koristenje. Zato je bitno izbjedi
pregovore i placanje za bilo koju tehnologiju koja je javno dobro.

Ako je tehnologija zasticena patentom, vazno je provjeriti vrijedi li patent
jo$ uvijek u doti¢noj zemlji ili regiji. Primjerice, patent mozda vise nije na
snazi jer mu je istekao rok vaZenja (najveci moguci rok vaZenja je 20 godina
od datuma podnosenja prve odgovarajuce prijave patenta) ili zbog toga
$to nije placena naknada za odrzavanje, ili je proglasen nevazecim sudskim
postupkom. Sto je najvaznije, buduci da su prava intelektualnog vlasnistva
teritorijalno ogranic¢ena, njihova se valjanost ograni¢ava na nacionalnu
ili regionalnu jurisdikciju za koju su priznata. Moguce je da patent, iako
je priznat u jednoj zemlji ili regiji, ne vrijedi u zemlji ili regiji koja zanima
moguceg stjecatelja licencije. To jest, mozda prijava za priznanje patenta
nije podnesena u zemlji u kojoj ¢e se izum iskoristavati ili u zemlji odnosno
zemljama koja su moguca izvozna trzista za proizvod koji je drugdje
zasti¢en patentom.

U ovom kontekstu vrijedno je spomenuti da je od 42 milijuna patentnih
dokumenata na snazi tek oko pet milijuna patenta. Statistike takoder
pokazuju i da se u prosjeku za jedan izum samo u Cetiri zemlje podnosi
prijava za priznavanje patenta, $to znaci da postoji dobra moguénost da
odredeni izum koji je zasticen patentom u jednoj zemlji ne bude zasticen
u mnogim, vecini ili svim zemljama koje zanimaju buduceg stjecatelja
licencije.

Pored procjene mogucnosti tuzbe zbog povrede prava i/ili moguénosti
da je patent nevazeci, treba procijeniti i kakvocu patenta. Moguce je
da ucinkovito koristenje ciljane patentirane tehnologije ovisi o drugim
patentiranim tehnologijama. To znaci da bi mogla biti potrebna jedna ili
vise licencija za koristenje tih drugih tehnologija. Za procjenu svih ovih
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pitanja obi¢no ce trebati zatraziti savjet stru¢njaka koji je odgovarajuce
kvalificiran u podrucju intelektualnog vlasnistva.

S

Dakle, informacije sadrzane u patentnim dokumentima omogucuju da
se utvrde moguce tehnologije, lociraju potencijalni davatelji i stjecatelji
licencija i dobije uvid u brojna pitanja koja su od strateske vaznosti iz
perspektive poslovne strategije i pregovaranja, ukljucujuci prednosti i
nedostatke odredene tehnologije u odnosu na alternativna rjedenja,
trend(ove), ako postoje, u odredenom tehni¢kom podrucju itd.

Sadrzaj patentnih dokumenata

Pravnim jezikom, patentni dokument se obi¢no zove patentni spis.
Podijelijen je na brojne dijelove. U vedini zemalja, propisan je izgled i
sadrzaj dijelova patentnog spisa. Na prvoj (ili naslovnoj) stranici patentnog
dokumenta obi¢no su navedeni bibliografski podaci. Bibliografski podaci
daju informacije o prijavi za priznanje patenta, tj. tko je podnio prijavu, kada
i gdje je podnesena, i tehnicka podrucja na koja se izum odnosi. Na prvoj je
stranici obi¢no naveden i naziv, sazetak i reprezentativni crtez. Bibliografski
podaci bitno su sredstvo za prepoznavanje, lociranje i dobavljanje patentnih
dokumenata. Ako je poznato ime odnosno imena izumitelja i/ili vlasnika
izuma, mogu se pronadi sve prethodne prijave za priznanje patenta pod
njegovim imenom. Ako je poznato tehnicko podrucje u smislu MKP-a,
moguce je pronaci sve dokumente u tom tehnickom podrucju. Prema
datumu prijave moguce je odrediti razdoblje u kojemu je patent na snazi.
SaZetak i reprezentativni crtezi, gdje je to primjenjivo, daju koncizan pregled
tehnologije izuma i omogucuju da se usredotocite na najbitnije patentne
dokumente i time ustedite vrijeme. Kao $to je ranije navedeno, s obzirom da
bibliografski podaci pruzaju imena i adrese izumitelja i vlasnika izuma, oni
su klju¢no sredstvo za utvrdivanje glavnih igraca u konkretnom tehnic¢kom
podrudju i vazan izvor podataka za stupanje u kontakt s mogucim
davateljima i stjecateljima licencije.

Patentni zahtjevi odreduju mogucnost patentiranja i definiraju opseg zastite
koju zahtijeva podnositelj prijave i koja se priznaje patentom. S jedne strane,
pri odredivanju opsega zastite, prirodno je da ¢e ga podnositelj prijave
Zeljeti odrediti $to je moguce Sire. S druge strane, ured za industrijsko
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vlasnistvo koje ispituje prijavu Zeljet ¢e osigurati da patent ne obuhvaca
ono $to je vec poznato ili ono $to podnositelj prijave nije detaljno opisao
u opisu izuma. Nastojanja podnositelja prijave i ureda zajedno dovode do
razjasnjavanja opsega zastite koja je navedena u patentnom zahtjevu ili
zahtjevima, u kojima se to¢no navodi sto je izumitelju/podnositelju prijave
dopusteno zahtijevati. Zbog tehnicko-pravne i apstraktne prirode jezika
kojim su napisani patentni zahtjevi, ponekad je onome koji nije specijalist
za to podrucje tesko dobiti jasnu i konciznu predodZbu o izumu samo na
temelju ¢itanja patentnih zahtjeva. U vedini situacija bit ¢e potrebna pomo¢
pravnog struc¢njaka.

Patentne prijave se Cesto objavljuju zajedno s izvjeS¢em o pretrazivanju
ili popisom referenci na prethodno stanje tehnike otkrivenih tijekom
pretraZivanja patentne prijave. IzvjeS¢e o pretraZzivanju moZze biti dio
patentnog dokumenta ili se moze objaviti odvojeno.

Pisani opis je dio koji se treba procitati kako bi se razumio konkretni izum
ili tehnologija i ponekad je prilicno dug; prema potrebi, prilozeni su mu i
crtezi. U njemu se jasno otkrivaju tehnicki detalji doti¢nog izuma koji su
obi¢no ilustrirani radnim primjerima, a kojima se pokazuje kako se izvodi
izum. Prema vedini patentnih zakona, opis mora biti jasan i potpun tako
da svatko tko je «vjest u doti¢noj tehnici» moze primijeniti, izraditi ili izvesti
izum. U vecini zemalja, opis izuma se sastoji od cetiri dijela: pozadine izuma,
sazetog izlaganja biti izuma, kratkog opisa crteza (ako ih ima) i detaljnog
(pisanog) opisa izuma.

Pozadina izuma je uvodni dio teksta patentnog dokumenta. U njemu se
navodi podrucje tehnike na koje se izum odnosi. Stanje tehnike, tj. trenutno
poznata rjesenja tehnickog problema na koji se izum odnosi, iznosi se u
sazetom obliku, ukazujuci na pogreske i nedostatke tog prethodnog stanja
tehnike. U saZzetom izlaganju izuma opisuju se njegove glavne osobine i
nacin na koji se on izvodi; tj. objasnjava se djelovanje elemenata koji ¢ine
izum, ne ulazedi u podroban opis samih elemenata. Detaljan opis izuma je
detaljno objasnjenje izuma s pozivom na crteze (ako ih ima) u cijelosti ili
djelomic¢no. Ovaj dio opisa je vazan dio patentnog dokumenta jer sadr7i
navodno novo rjesenje definiranog tehnic¢kog problema, i mora biti u
skladu s patentnim zahtjevom ili zahtjevima.
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Pristup patentnim informacijama
P

U proslosti je pristup patentnim informacijama bio i tezak i dugotrajan.
Situacija se znacajno promijenila sedamdesetih godina dvadesetog stoljeca
kad su se pojavile komercijalne mrezno dostupne baze podataka i kad su se
kasnih osamdesetih godina pojavili CD-ROM-ovi. Danas, medutim, Internet
pruza najdemokratskiji pristup patentnim informacijama, Sto je najveci
napredak u svijetu tehni¢kih informacija.

Svatko tko ima pristup Internetu moze besplatno pretrazivati, primjerice,
cjelokupni tekst (opis, patentne zahtjeve, crtezZe) i prvu stranicu objavljenih
patentnih dokumenata na http://ep.espacenet.com_gdje se moze steci uvid
u oko 38 milijuna patentnih dokumenata. Na http://wipo.int/ipdl mogu
se pogledati podaci s prve stranice objavljenih medunarodnih prijava
patenata podnesenih u okviru Ugovora o suradnji na podrucju patenata
(Patent Cooperation Treaty — PCT). Preko ovdje navedenih poveznica moze
se pristupiti i mogu se pretrazivati baze podataka koje odrzavaju razni
drugi uredi za patente i intelektualno vlasnistvo sirom svijeta. Pored ovdje
spomenutih internetskih stranica ureda iz cijelog svijeta, moze se konzultirati
i internetska stranica singapurskog ureda za intelektualno vlasnistvo
http://wipo.surfip.gov.sg. Mora se, medutim, spomenuti da ovakav nacin
pretraZivanja ne moZe nikada zamijeniti stru¢no pretraZivanje.

Stoga se preporucuje savjetovanje s lokalnim pravnim stru¢njakom za
patente ili lokalnim uredom za patente. Takav ured moze imati sluzbu za
informacijske usluge koja provodi pretrazivanje ili pomaze u pretraZivanju.
Oni vjerojatno ne samo da imaju pristup Internetu, pa tako i espacenetu
i WIPO-voj digitalnoj bazi podataka o intelektualnom vlasnistvu, nego
posjeduju i razne CD-ROM-ove s korisnim patentnim informacijama. Neka
od korisnih polazista 5to se tice CD-ROM-ova su: Espace Access kojeg
mjesec¢no objavljuje Europski patentni ured (European Patent Office — EPO),
Patents BIB, dvomjesecna publikacija koju izdaje Ured za patente i Zigove
Sjedinjenih Americkih Drzava (United States Patent and Trademark Office —
USPTO) i koja sadrzi patentne bibliografske podatke te USAPAT, kopije slika
patenata SAD-a koje tjedno objavljuje USPTO. Mogu se konzultirati i ESPACE
WORLD, koji sadrzi bibliografske podatke i cjelokupni tekst patentnih prijava
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u okviru PCT-a, a koji WIPO objavljuje jednom u dva tjedna, te ESPACE EP koji
sadrZi europske patentne dokumente. Postoje i brojne privatne tvrtkes koje
za odredenu naknadu pruZaju usluge pretrazivanja baza podataka.

CUVANJE POVJERLJIVIH PODATAKA

Vazno je imati na umu da nije dovoljno u¢i u pregovore na temelju
¢istog povjerenja jer u mnogim slucajevima pregovori ne dovode nuzno
do zaklju¢enja sporazuma. U tim situacijama nerijetko jedna strana u
pregovorima, obi¢no potencijalni davatelj licencije, optuzuje potencijalnog
stjecatelja licencije da je iznevjerio povjerenje i da je u komercijalne
svrhe iskoristio povjerljive informacije koje je saznao tijekom neuspjelih
pregovora. Kako biste se zastitili od takvih slucajeva, standardna praksa je
zakljuciti ugovor o neodavanju povjerljivin podataka, koji se naziva i ugovor
0 povjerljivosti ili ugovor o tajnosti. Primjer takvog ugovora naveden je u
Prilogu V. Svaki takav ugovor treba biti prilagoden ¢injenicama i okolnostima
odredene situacije i trebao bi ga pregledati mjerodavni pravni stru¢njak.

MEMORANDUM O RAZUMIJEVANJU (MOR) ILI PISMO NAMJERE

Ako obje strane imaju razloga vjerovati da su dovoljno pripremljene
za pregovore, nema potrebe za prethodnom suglasnos¢u u obliku
memoranduma o razumijevanju ili pisma namjere. Medutim, usprkos
najboljim naporima strana, postoje situacije u kojima je potrebno sklopiti
takav memorandum o razumijevaju ili pismo namijere prije potpisivanja
ugovora o licenciji. To se moze dogoditi prije pocetka formalnih pregovora
ili ponekad tijekom dugotrajnih pregovora kada, primjerice, postoji potreba
da se javno objavi pustanje u promet novog proizvoda ili da se podnese
zahtjev za financiranjem. Prije sklapanja memoranduma o razumijevanju

5 Vidi Derwent (http://www.derwent.com); Dialog (http://www.dialog.com), STN (http://www.stn-
international.de), Questel Orbit (http://www.questel.orbit.com/index.htm), Micropatent (http://www.
micropatent.com), WIPS Global (http://www.wipsglobal.com), da nabrojimo neke najvaznije
primjere.
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ili pisma namjere vazno je ne pristati ni na $ta $to predlaZze druga strana

a da se ne razumiju implikacije toga za konac¢ni ugovor o licenciranju. To

narocito vrijedi u zemljama u kojima se memorandum o razumijevanju ili b
pismo namjere smatraju pravno obvezuju¢ima. Vidi Prilog V za dodatna o
pojasnjenja. Kao i gore spomenuti ugovor o povijerljivosti, svaki takav
memorandum o razumijevanju ili pismo namjere moralo bi se prilagoditi

ovisno o cinjenicama i okolnostima konkretne situacije i trebao bi ga

pregledati mjerodavni pravni stru¢njak.

UGOVOR O DISTRIBUCUI

Prije zaklju¢ivanja dugoro¢nog ugovora o licenciranju tehnologije, strane
bi mogle pozeljeti okusati se kroz ugovor o distribuciji. Takav ¢e ugovor
omoguciti potencijalnom stjecatelju licencije da distribuira proizvod
potencijalnog davatelja licencije na odredenom trzistu pod odredenim
uvjetima. Uspjesan poslovni odnos koji se tako uspostavi mogao bi olaksati
put k uspjesnom ugovoru o licenciranju tehnologije.



32 3. KOLIKO TO VRIJEDI?

3. KOLIKO TO VRIJEDI?

Za razliku od materijalne imovine cija se vrijednost, a time i cijena
moZe utvrditi dobro poznatim sredstvima, ne postoji jednostavan
nacin za odredivanje vrijednosti nematerijalne imovine. Medutim, kao
i kod svake druge transakcije, cijena se mora utvrditi, te je u tu svrhu
razvijeno i uspjesno se primjenjuje nekoliko metoda koje su uglavhom
posudene iz svijeta materijalne imovine.

Vrednovanje tehnologije postaje vazno ako je potencijalni stjecatel;
licencije:
» shvatio da mu je potrebna nova tehnologija i utvrdio najprikladniju
tehnologiju;
» utvrdio potencijalnog davatelja licencije; i
« odlucio da je ugovor o licenciranju najprikladnija poslovna
strategija.

U ovoj fazi tri problema ili pitanja postaju bitna:
» Koliko novca tvrtka moZe odvojiti za stjecanje prava na koristenje
tehnologije davatelja licencije?
« Na koje nacine bi stjecatelj licencije trebao platiti davatelju
licencije? i
« koliko bi stjecatelj licencije trebao platiti davatelju licencije?

Prvo pitanje - koliko novca tvrtka moZe odvojiti — od klju¢ne je vaznosti.
Razborit stjecatelj licencije ne moZe temeljiti odluke na teoretskoj
vrijednosti tehnologije nego na tomu hoce li ona povecati njegovu
sposobnost ostvarenja prihoda.é Ako cijena nove tehnologije, uvecana za
trosak proizvoda, dovodi do toga da trosak robe bude vedi od onoga koji
trziste moze podnijeti, stjecatelj licencije ¢e izgubiti novac i pregovori o
licenciranju ¢e biti nepotreban i Stetan postupak. Pripremiti se za pregovore

6 Povecanje prihoda nije uvijek jedini cilj sklapanja ugovora o licenciranju. Postoje i drugi oblici
dobiti koji se ne mogu lako kvantificirati, kao 5to je poboljsani imidZ i bolja primjetljivost. To
posebice vrijedi u slucaju licenciranja Zigova i prava na koristenje likova u trgovanju, ali je ocito
i u slu¢ajevima kada tvrtke koriste patentirane tehnologije kako bi povecale imidz marke svojih
proizvoda kao proizvoda visoke tehnologije.
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o licenciranju znaci odrediti postoje li odgovarajuca financijska sredstva
za pokri¢e svih izdataka koji nastaju pri stjecanju i koristenju tehnologije
davatelja licencije i za kasnije ostvarenje dobiti kad se tehnologija ili
proizvod na koncu utrze.

Konacno, cilj je da i davatelj licencije i stjecatelj licencije na posten i
razuman nacin ostvaruju dobit vezanu uz koristenje tehnologije.

VREDNOVANJE TEHNOLOGIJE

Vrednovanje je teZak posao i cesto je subjektivno. Vlasnik imovine,
potencijalni kupac, financijer i osiguravatelj razlicito ¢e vrednovati odredenu
dugotrajnu materijalnu imovinu, iako se radi o odredivoj imovini koja
se mjeri zajednickom valutom. Vrednovanje imovine tradicionalno je
odrazavalo njezin povijesni trosak, uskladen amortizacijom, i njezina
vrijednost izravno je bila povezana s njezinom ocekivanom profitabilnos¢u.
Posljednjih godina, medutim, ova veza se ne moze automatski primijeniti,
budud¢i da tvrtke «<nove ekonomije» ostvaruju zarade koje naizgled nisu
povezane s njihovom dugotrajpom materijalnom imovinom. To se u
prvom redu dogada zbog koristenja nematerijalne imovine, a narocito
tehnologije. 1z toga proizlazi da je vrednovanje nematerijalne imovine jo3
teze, i jos subjektivnije!

Usprkos tomu, postoji nekoliko metoda pomocu kojih se moze vrednovati
tehnologija.” S obzirom da vrednovanje moze biti subjektivno i da ovisi o
podacima koji se koriste u modelu vrednovanja, vrednovanja koja proizlaze
iz svakog pojedinog kriterija nece biti jednaka. Medutim, ona bi trebala
pruziti neke smjernice utvrdivanjem odredenih parametara unutar kojih
bi se moglo pregovarati o financijskim aranzmanima, ukljucujuc¢i ne samo
iznose nego i nacine na koje e se obavljati placanja.

7 Vidi Deborah Hylton i David Bradin, «Intellectual Property of Biotech Companies: A Valuation
Perspective» (Vrednovanje intelektualnog vlasnistva biotehnoloskih tvrtki), travanj 2002., http://
faculty.fuqua duke.edu/courses/mba/2001-2002/term4/hlthmgmt491/Files/DUKE_LECTURE.doc,
Jeffrey H. Matsuura, «An Overview of Intellectual Property and Intangible Asset Valuation
Models» (Pregled modela vrednovanja intelektualnog vlasnistva i nematerijalne imovine), Research
Management Review, Svezak 14, broj 1, prolje¢e 2004., stranica 33. i reference navedene na
internetskoj stranici http://www.wipo.int/smelen/documents/valuationdocs/index.htm
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Troskovna metoda

Ulaganje davatelja licencije u tehnologiju ocituje se u onim troskovima koji
su povezani s razvojem, zastitom i komercijalizacijom tehnologije. Ovi su
izdaci poznati davatelju licencije i potencijalni stjecatelj licencije moze ih
U razumnoj mijeri procijeniti. Oni predstavljaju osnovu ili minimum onoga
sto Ce davatelj licencije Zeljeti vratiti, uz kamate. Ako, medutim, licencija
nije iskljucivas i/ili postoje posebna teritorijalna prava, stjecatelj licencije
moze tvrditi da vracanje ulaganja davatelja licencije treba snositi vise
strana. Potencijalni stjecatelj licencije moze takoder tvrditi da su postojali
neki neproduktivni troskovi istrazivanja koji se ne bi trebali uzeti u obzir.
Potencijalni stjecatelj licencije moze takoder tvrditi da bi trebalo priznati
i njegovo ulaganje u komercijalizaciju tehnologije. Zapravo, potencijalni
stjecatelj licencije moZe tvrditi da njemu nisu bitni troskovi koje je imao
bududi davatelj licencije. Njega zanima samo koliko je tehnologija vrijedna
za njegovo poslovanje, a ne njeni troskovi za neku drugu stranu. Isto tako,
davatelj licencije cesto nece otkriti stvarne troskove razvoja tehnologije
i potencijalni stjecatelj licencije ne moze potvrditi te troskove. Na koncu,
cilj za obje strane je realno utvrditi ulaganja davatelja licencije i njihovu
relevantnost u odnosu na placanja koja stjecatelj licencije treba izvrsiti
davatelju licencije.

Ponekad se troskovna metoda koristi za procjenu svih troskova koji bi
nastali kad bi stjecatelj licencije iz drugog izvora dobio tehnologiju kojom
bi se ostvario doti¢ni proces ili proizvod. To bi se moglo postici preko trece
strane cija je tehnologija konkurentna, ali kojom se ne krie tuda prava.
Troskovna metoda se koristi i za utvrdivanje troskova koji bi mogli nastati
pri stvaranju slicne tehnologije, uzimajuci u obzir cijene i visine plac¢anja
koje vrijede na dan procjene (troskovi reprodukcije/ponovne uspostave
tehnologije). U ovakvim i drugim odgovaraju¢im situacijama stjecatelj
licencije ce procijeniti vrijeme i trosak stjecanja ili razvoja zamjenske
tehnologije. Stjecatel] licencije u stvari odreduje troskove sljedece najbolje
alternative, pa na temelju toga mozZe utvrditi koliko je za njega vazna i
koliko mu vrijedi tehnologija davatelja licencije. Ovdje se ne radi toliko o

izracunu vrijednosti koliko o pregovarackoj strategiji vezanoj uz to kakav

8 Vidi dalje Poglavlje 4 «Pregled sporazuma o licenciranju».
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izbor potencijalni stjecatelj licencije ima u pogledu alternativnih poslovnih
partnera ako s potencijalnim davateljem licencije ne uspije dogovoriti
povoljne financijske uvjete.
Dohodovna metoda =
Za stjecatelja licencije ce licenciranje tehnologije biti uspjesno ako se
koristenjem tehnologije zasti¢ene pravom intelektualnog vlasnistva ostvari
veca dobit. Dohodovna metoda vrednovanja ukljucuje izradu stru¢nih
procjena (ili, ako je moguce, preciznija mjerenja) o iznosu dohotka koji
¢e se ostvariti novom tehnologijom. Potom se odreduju udjeli koje ¢e
svaka strana imati u dobitima, te se odreduje formula za obracun licencnih
naknada koja odgovara tom izracunu.

Neki stru¢njaci za licenciranje zapocinju izracun vrijednosti na temelju
iskustvenog pravila prema kojem bi davatelj licencije trebao primiti
otprilike od jedne Cetvrtine do jedne tre¢ine dobiti koju ostvaruje stjecatelj
licencije, koje se Cesto navodi kao «pravilo 25 %»9. Prednost ovog pravila je
u tome $to je dobro poznato i Cesto citirano pa je zato uobicajeno polaziste
za mnoge davatelje i stjecatelje licencije. Tijekom pregovora strane ga
mogu mijenjati zbog bilo kojih pravi¢nih i logi¢nih razloga. Ti razlozi ¢esto
ukljucuju pitanje rizika i ¢cimbenike kao $to su stupanj razvoja tehnologije
(od one u zacecima do potpuno razvijene), potrebna kapitalna ulaganja,
sadrzaj i prednosti paketa prava intelektualnog viasnistva te analiza trzista.

Za ilustraciju: ako se ocekuje da ¢e se novi proizvod prodavati po cijeni
od 1.500 US dolara, a svi troskovi iznose ukupno 750 US dolara, ostvarit ¢e
se poslovna dobit od 750 US dolara. Od tog iznosa, 25 % iznosi 187.50 US
dolara. To je iznos koji bi prema «pravilu» trebao primiti davatelj licencije, i
on bi mogao biti polaziste za daljnje pregovore o gore spomenutim rizicima
i varijablama licencnih naknada te svim drugim relevantnim ¢imbenicima.

MoZe se dogoditi da jedna strana ne Zeli placati ili primati stalne licencne
naknade za vrijeme trajanja sporazuma, nego Zeli pausalni iznos (mozda u

9 Vidi Robert Goldscheider, John Jarosz i Carla Mulhern, «Use of the 25 Per Cent Rule in Valuing IP»
(Primjena pravila 25 % za procjenu industrijske proizvodnje), Les Nouvelles, prosinac 2002., str.
123.



36 3. KOLIKO TO VRIJEDI?

e

vremenskim ratama ili ratama vezanim uz nastup odredenih dogadaja) i
time u cijelosti otpla¢enu licenciju.

U tom slucaju, trebalo bi, kao sljededi korak, pripremiti izvjeS¢e u kojom se
za svaku godinu utvrduju priljevi i odljevi novca tijekom trajanja sporazuma
(n), potom primijeniti formulu 1/(1+r/100)" te izracunati pausalni iznos
ili neto sadasnju vrijednost (NSV). Za ovaj je izracun potrebno odabrati
diskontnu stopu r koja predstavlja troskove kapitala uzevsi u obzir rizik, te
tako ucinkovito ukljucuje ili odrazava sve rizike. Neto sadasnja vrijednost
odreduje sadasnju vrijednost buduceg toka prihoda koji se ocekuje od
uporabe doti¢ne tehnologije. Oc¢ito je da je ova metoda dobra onoliko
koliko su precizni podaci koji se u njoj koriste. U nekim ¢e pregovorima jedna
ili obje strane angazirati racunovode koji ¢e predvidjeti razli¢ite scenarije
moguce zarade i diskonta, ovisno o odredenim razvojima dogadaja. To
moze biti jednostavno ili sloZzeno, ukljucujuci i detaljnije metode procjene
kao sto su metoda «realnih opcija» ili «Monte Carlo simulacije». U mnogim
sluc¢ajevima, medutim, strane koje se bave poslovanjemimaju dobro razvijen
prakti¢ni osjecaj za rizik i moguce dobiti od licencirane tehnologije.

Treba napomenuti da je analiza neto sadasnje vrijednosti (koja se naziva
i diskontirani tok novca ili DTN) relevantna za svako pitanje u kojemu
su vrijeme i novac bitni ¢imbenici. Stoga ona moze biti sredstvo Siroke
primjene.

Metoda trzi$nog usporedivanja

Prodavatelji i kupci nekretnina i rabljenih automobila znaju, ili mogu brzo
utvrditi, kakav su sporazum postigle druge strane za sli¢ne kuce u istom
podru¢ju ili za automobile iste marke ili godine proizvodnje. 1z toga slijedi
da su usporedive trzisne transakcije prikladan i koristan nacin odredivanja
vrijednosti imovine prije pregovora o kupovini ili prodaji.

Ista metoda moze dobro posluZiti i kod licenciranja, iako tu nije mozda tako
korisna jer Ce rijetko postojati identi¢na tehnologija ili paketi intelektualnog
vlasnistva. Pored toga, komercijalni detalji sporazuma nece biti odredivi
ako ih stranke smatraju osjetljivima na konkurenciju. Veca je vjerojatnost
da ¢e to biti problem ako postoji iskljuciva licencija za cijeli svijet. Ako
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ona nije iskljuciva, ili je isklju¢iva u razli¢itim zemljopisnim podrucjima,
kasniji stjecatelji licencije ¢esto ¢e biti upoznati s odredbama i uvjetima
dogovorenim s drugim stjecateljima licencije, ili ¢e barem imati dobru
predodzbu o njima. Nadalje, korisnici neiskljucive licencije ponekad
zahtijevaju da im se dostave podaci o naknadnim licencijama, ili mogu
zahtijevati, putem prava «najpovlastenijeg korisnika licencije», da im se
omogudi povlasteniji naknadni dogovor kao ranijem stjecatelju licencije.
U praksi se ovo moze tesko primjenjivati i provoditi jer su sporazumi ¢esto

povjerljivi.

U odredenoj je mjeri korisno provijeriti koliki su postojeci rasponi licencnih
naknada za licencije kod odredenih vrsta licencnih transakcija. Ti podaci
mogu posluziti kao «dokaz» pri zahtijevanju odredene visine naknade
tijekom pregovora te mogu predstavljati i korisnu orijentacijsku vrijednost.
Medutim, licencije je izuzetno tesko usporedivati jer na vrijednost licencije
znacajno utjece vrsta tehnologije i opseg licencije. Vrlo Siroka iskljuciva
licencija za izradu, koristenje i prodaju svih prava na sve patente u
odredenoj tehnologiji imat ¢e znatno drugaciju vrijednost nego ogranic¢ena
neiskljuciva licencija za iskoristavanje tehnologije u uskom podrucju
uporabe.

Pa ipak, informacije o licencnim naknadama za druge licencije mogu biti
zanimljive i pokazivati Siroki raspon stopa licencnih naknada. Nedavno
istrazivanje koje je proveo Odbor za licenciranje biotehnologije Udruzenja
stru¢njaka za licenciranje (Licensing Executives Society — LES) pokazalo je
da su se sljededi rasponi licencnih naknada za neiskljucive licencije smatrali
reprezentativnim za:
« analiticke reagense (npr. ekspresijski vektor, stani¢na kultura),1-5 %
neto prodaje
o dijagnosticke proizvode (npr. monoklonska protutijela, probe
DNK), 1-5 % neto prodaje
 terapijske proizvode (npr. monoklonska protutijela), 5-10 % neto
prodaje
* Cjepiva, 5-10 % neto prodaje
 proizvode za zastitu zdravlja Zivotinja, 3-6 % neto prodaje
* biljne/poljoprivredne proizvode, 3-5 % neto prodaje.



38 3. KOLIKO TO VRIJEDI?

e

Casopis Licensing Economic Review iz rujna 1990. izvijestio je da su se za
rekombinantne lijekove u ranoj fazi razvoja licencne naknade kretale od
7 do 10 % kod iskljucivih i 3 do 4 % kod neiskljucivih aranzmana. Nakon
sluzbenog odobrenja lijeka, licencne naknade za iskljucive licencije kretale
su se izmedu 121 15 %, a za neiskljucive licencije izmedu 5 i 8 % od neto
prodaje.

M. Yamasaki je 1996, u rujanskom broju ¢asopisa Les Nouvelles pisao o
prosjec¢nim stopama licencnih naknada, kod kojih je uzeta u obzir kako
faza istrazivanja i razvoja u vrijeme potpisivanja ugovora o licenciji, tako i
situaciju kod strana u sporazumu. Dakle, ako mala biotehnoloska kompanija
stekne licenciju od istrazivackog instituta ili sveucilista te je nakon daljnjeg
razvoja licencira vecoj farmaceutskoj tvrtki, dodana vrijednost se odrazava
u vedim stopama licencnih naknada:

Faza istrazivanja i Biotehnoloska tvrtka/ Farmaceutska tvrtka/
razvoja sveuciliste biotehnoloska tvrtka
Otkrice 3% 7 %
Vodeca molekula 4-5% 9 %
Pretklinicko ispitivanje 6-7 % 10 %
Faze 2-3 15 %

Ove brojke same po sebi ne daju potpunu sliku ekonomske vrijednosti
sporazuma i pri licenciranju se ¢esto moZe upasti u stupicu ako se razmislja
samo u kategorijama postotaka i brojki. Stvarni uvjeti sporazuma o licenciji,
ukljucujuci i iznos koji se pla¢a u obliku pausalnih plac¢anja i drugih
dogovorenih poticaja, naj¢esce su nepoznati. Pa ipak, oni znacajno utjecu
na dogovorene stope licencnih naknada. Stoga je tesko procijeniti Sto
uistinu znaci odredeni postotak naknade.

Ukratko, korisnost metode trzisnog usporedivanja ¢esto je vrlo ograni¢ena.
Uopcavanja, ispitivanja stanja i industrijske norme sluze barem kao
polaziste. Medutim, ono $to moze biti korisnije je poznavanje usporedivog
licencnog aranzmana u istoj industrijskoj grani, $to bi moglo posluziti kao
dodatna osnova ili provjera za procjenu konkretne tehnologije.
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Ostala mjerila

Tom Arnold i Tim Headley su u ¢lanku «Cimbenici pri odredivanu cijene
licencije» u ¢asopisu Les Nouvelles iz ozujka 1987. sastavili kontrolni popis
100 najvaznijih ¢imbenika koje treba uzeti u obzir pri odredivanju cijene
licencije za tehnologiju. Oni su razvrstani u sljedecih devet skupina:
o Intrinzi¢na kakvoca (npr. znacajnost tehnologije i stupanj razvoja)
o Zastita (npr. opseq i provedivost)
» Trzisna pitanja (npr. veli¢ina i udio trZista)
 Pitanja konkurencije (npr. treca strana)
« Vrijednosti stjecatelja licencije (npr. kapital, istrazivanje i
marketing)
e Financijska pitanja (npr. stopa bruto dobiti, troSkovi usluge
ostvarivanja prava i jamstva)
e Rizici (npr. odgovornost za proizvod i parnice u podrucju
patenata)
 Pravna pitanja (npr. trajanje licencnih prava)
e Drzava (npr. lokalni zakoni i propisi o naknadama i kretanje
tecaja).

O licencnim naknadama se raspravlja u parnicama pokrenutim zbog
krSenja patentnih prava gdje je zadatak suda utvrditi ispravnu stopu
licencnih naknada kako bi se odredila Steta nastala zbog krsenja prava.
Sudovi uzimaju u obzir mnoge ¢imbenike i korisno ih je upotrijebiti kao
neku vrstu kontrolnog popisa pri ispitivanju vrijednosti intelektualnog
vlasnistva u situacijama u kojima se ne radi o krdenju prava:

«1.  Licencne naknade koje je primio nositelj patentnog prava za
licenciranje patenta koji je predmet parnice, a koje potvrduju ili
obi¢no potvrduju utvrdenu naknadu.

2. Naknade koje je stjecatelj licencije platio za koristenje drugih
patenata usporedivih s patentom koji je predmet parnice.

3. Radili se o iskljucivoj ili neiskljucivoj licenciji; je li ona ogranic¢ena ili
neograni¢ena u odnosu na zemljopisno podrucje ili s obzirom na
onoga kome se proizvedeni proizvod moze prodavati.

4. Politika i marketinski program koji je davatelj licencije utvrdio da
bi odrzao svoj monopol na patent ne dajuci drugima licenciju za
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koristenje izuma ili dajuci licenciju pod posebnim uvjetima koji mu
osiguravaju zadrzavanje monopola.

Komercijalni odnos izmedu davatelja i stjecatelja licencije; recimo,
jesu li jedan drugome konkurenti na istom podrucju u istoj vrsti
posla; je li jedan od njih izumitelj, a drugi promicatelj izuma.

Koliko prodaja predmeta patenta utjeCe na unapredenje prodaje
drugih proizvoda stjecatelja licencije; postojec¢a vrijednost koju
izum ima za davatelja licencije kao generatora prodaje njegovih
nepatentiranih proizvoda; opseg takvih izvedenih ili pratecih
prodaja.

Trajanje patenta i trajanje licencije.

Utvrdena profitabilnost proizvoda izradenog prema patentu; njegov
komercijalni uspjeh i njegova sadasnja popularnost.

Korisnost i prednosti patentnog vlasnistva u usporedbi sa starim
nacinima i sredstvima rada, ako su postojali, a koji su bili koristeni za
dobivanje sli¢nih rezultata.

Priroda patentiranog izuma; karakter njegovog komercijalnog
ostvarenja kako ga posjeduje ili proizvodi davatelj licencije; koristi
za one koji koriste izum.

Opseg u kojemu je prekrsitelj iskoristio izum; svi dokazi kojima se
dokazuje vrijednost takvog koristenja.

Dio zarade ili prodajne cijene koji u odredenoj djelatnosti ili
usporedivim djelatnostima obi¢no omogucava koristenje izuma ili
analognih izuma.

Dio ostvarive zarade koji bi se trebao pripisati izumu, za razliku od
nepatentiranih elemenata, proizvodnog procesa, poslovnih rizika ili
znacajnih obiljezja ili poboljsanja koje je dodao kriitel;.
Svjedocenje kvalificiranih stru¢njaka.

Iznos koji bi davatelj licencije (kao sto je vlasnik patenta) i stjecatel;
licencije (kao $to je krsitelj) bili dogovorili (u vrijeme kad je pocelo
krsenje) da su razumno i dobrovoljno pokusali posti¢i dogovor; to
jest, iznos koji bi razboriti stjecatelj licencije - koji je, kao poslovnu
ponudu, zelio stedi licenciju za proizvodnju i prodaju odredenog
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proizvoda u koji je ugraden patentirani izum - bio spreman platiti
kao naknadu te istodobno biti u stanju ostvariti razumnu dobit, pri
¢emu bi taj iznos bio prihvatljiv i za razumnog vlasnika patenta koje
je bio voljan dodijeliti licenciju.»1°

Prema tome, brojni su ¢imbenici koji mogu biti bitni za vrednovanje
odredene tehnologije. Naravno da uz toliko mnogo c¢imbenika mnogi
od njih nece biti vazni ili odlu¢ujuci, ovisno o situaciji. Njihova ¢e vaZznost
ovisiti o strateskim ciljevima i poslovnim potrebama pojedinih strana u
pregovorima. Dakle, ako je primjerice potreba stjecatelja licencije uspjesno
proizvoditi licencirani proizvod na odredenom podrudju i umjesto izvoza
izdavati podlicencije drugim proizvodacima na susjednim podrucjima, za
stjecatelja licencije bit ¢e jako vazno imati isklju¢ivo pravo za zemljopisna
podruc¢ja koja ga zanimaju kao i pravo dodjeljivanja podlicencija. Ovi
strateski ciljevi i potrebna prava utjecat ¢e na vrednovanje i pratece
pregovore za obje strane.

Zakljucne primjedbe

Glavni pristupi vrednovanju tehnologije imaju svoja ogranic¢enja koja treba
imati na umu pri vrednovanju nematerijalne imovine. Svaki pregovor
o licenciji je jedinstven i teSko je primijeniti iskustva drugih ili teoretska
pravila na konkretnu situaciju. Medutim, gore navedena pravila trebala bi
posluziti za orijentaciju pri vrednovanju. Nadalje, preporucljivo je da strane
U pregovoru angaziraju iskusnog stru¢njaka za vrednovanje ili racunovodu
koji ¢e ih voditi kroz taj sloZzeni postupak. Na koncu, svrha vrednovanja je
dogovoriti odredbe i uvjete koji ¢e biti prihvatljivi za obje strane, i kao $to je
to jasno navedeno u poglavlju «Smjernice i korisni savjeti za pregovaranje,
iako bi bilo dobro posti¢i ono $to zasluzujete, zapravo dobivate ono za 5to
se izborite pregovorima.

10 Vidi presudu suca Tenneya s Okruznog suda SAD-a u New Yorku u predmetu Georgia-Pacific
Corp. protiv U.S. Plywood Corp., 318 F. Supp. 1116 (1970). Vidi i Roy J. Epstein, «<Modeling Patent
Damages: Rigorous and Defensible Calculations», http://www.royepstein.com/epstein_aipla_2003_
article_website.pdf i Roy J. Epstein i Alan J. Marcus, <Economic Analysis of the Reasonable Royalty:
Simplification and Extension of the Georgia-Pacific Factors», http://www.royepstein.com/epstein-
marcus_jptos.pdf
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4, PREGLED SPORAZUMA O LICENCUI

Svaki je sporazum o licenciji jedinstven i odrazava konkretne potrebe i
ocekivanja davatelja licencije i stjecatelja licencije. Postoji beskona¢no
mnogo varijanti sporazuma, a jedino ogranicenje su potrebe ugovornih
strana i parametri relevantnih zakona 7 propisa. Medutim, odredena
pitanja su od temeljne vaznosti za"'uspjeh sporazuma i zajednicka su
vecini sporazuma o licenciji. Ta su pitanja, stoga, korisna polazista za
pripreme za buduce pregovore.

Sporazum o licenciji odrazava odredene temeljne pojmove. Prvo, on je
rezultat poslovne strategije i predstavlja poslovni odnos. | davatelj licencije
i stjecatelj licencije moraju pazljivo razmotriti uklapa li se sklapanje jednog
ili vise sporazuma o licenciji u poslovni plan tvrtke, hoce li ocekivani prihod
biti dovoljan da opravda troskove nastale zbog licenciranja i jesu li financijski
uvjeti prihvatljivi za obje strane. Ovi se ¢imbenici ¢ine ocitim, ali vrijedno
ih je spomenuti. Shodno tomu, vazno je da se ciljevi ugovornih strana
jasno razumiju i nadopunjuju te da obje strane priznaju uzajamnu potrebu
da se osigura uspjesnost takvog poslovnog dogovora. To ¢e se potvrditi
sporazumom koji na primjeren i pravedan nacin rjesava glavne elemente
ili klju¢na pitanja.

Drugo, sporazum o licenciji je ugovor. To znaci da je potrebno ispuniti
zakonske uvjete da bi ugovor bio obvezujudi i provediv. To izmedu ostalog
uklju¢uje da ugovorne strane imaju pravnu sposobnost i namjeru sklopiti
ugovor, da postoji ponuda i prihvacanje i da postoji naknada, kao 3to je
placanje po potpisu sporazuma.

Tre¢e, znacajka po kojoj se sporazum o licenciji razlikuje od ostalih
sporazuma ili ugovora je u tomu da je njegov predmet intelektualno
vlasnistvo za koje davatelj licencije dodjeljuje stjecatelju licencije pravo
koristenja. Dakle, ako nema intelektualnog vlasnistva nema ni licenciranja
tehnologije. Mogu postojati i druga vazna srodna pitanja obuhvacena
bilo istim bilo posebnim sporazumom, kao $to su razvoj, savjetovanje i
izobrazba, ulaganje, proizvodnja, prodaja i sli¢no.
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Mogu postojati situacije u kojima obje strane posjeduju intelektualno

vlasnistvo koje je od interesa za drugu stranu i imaju zakonsko pravo

zabraniti drugoj strani da ga koristi. U tom slucaju one ce sklopiti sporazum

0 uzajamnom odobravanju licencije ¢ime ¢e jedna drugoj odobriti pravo na

uporabu i iskoristavanje intelektualnog vlasnistva. Uzajamno odobravanje

licencije se koristi i kako bi se omogucilo poduze¢ima da rijeSe sporove B
vezane uz intelektualno vlasnistvo. MozZe ali i ne mora postojati placanje o
naknada, ovisno o vrijednosti pripisanoj intelektualnom vlasnistvu koje

posjeduje svaka strana.

Nadalje, stjecatel;j licencije moZe se nadi u situaciji kada ne moZe ucinkovito
koristiti licenciranu tehnologiju bez pristupa drugim tehnologijama koje
su u vlasnistvu drugih. Moguca je i situacija u kojoj on, da bi uspjesno
konkurirao na trzistu, mora biti u skladu s odredenim de facto ili de iure
normama i jedini put da to postigne na isplativi nacin je primjenom
odredenih tehnologija koje su zasti¢ene patentom. U takvim situacijama
stjecatelj licencije je obvezan steci pravo na koristenje tehnologije ili
tehnologija od nositelja prava intelektualnog vlasnistva kroz sporazum o
licenciji, koji moze biti na bazi neplacanja naknade za koristenje licencije ili
dogovoren na temelju pravednih, razumnih i nediskriminirajuc¢ih uvjeta.n

Mnogi sporazumi o licenciji uklju¢uju kombinaciju jedne ili vise vrsta prava
intelektualnog vlasnistva. Primjerice, licencija za patentna prava zajedno s
proizvodnim know-howom cesto se naziva «sporazum o licenciji za patent
i know-how». Licencija moze ukljucivati i pravo na koristenje Ziga kao i
pravo izrade, koristenja, prodaje, distribucije i/ili uvoza izuma zasti¢enog
patentom. U ugovoru o licenciji ne mora se spominjati konkretan patent
s brojem pod kojim je priznat, nego se moze dati specifikacija proizvoda
i odobriti sva prava intelektualnog vlasnistva potrebna za proizvodnju i
prodaju takvog proizvoda. Sve u svemu, kategorije ne mogu biti prestrogo
podijeljene, a sporazum moZe ukljucivati dodatna prava kao $to je
provodenje daljnjeg istraZivanja i razvoja ili pruzanje tehnic¢ke pomodi.

11 Vidi dalje «Standards, Intellectual Property Rights (IPRs) and Standards-setting Process», na htpp://
www.wipo.int/smelen/documents/ip_standards.htm
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PREDMET SPORAZUMA

Predmet sporazuma o licenciji mozZe ukljucivati rezultate stvaralastvai2
kao $to su izumi, povjerljive informacije, kreativnost izrazenu u knjizevnim
djelima, dramskim djelima, filmovima, glazbi, nazive roba i usluga,
karakteristicne poslovne oznake, itd. Oni se mogu posjedovati i biti zasti¢eni
temeljem zakona o intelektualnom vlasnistvu koji, da ponovimo, ukljucuju
patente, korisne modele, poslovne tajne, Zigove, oznake zemljopisnog
podrijetla, industrijski dizajn, topografije poluvodi¢kih proizvoda i autorsko
pravo, kao i one koji stite od odredenih vrsta nepostene trzisne utakmice.
Predmet sporazuma je prvi glavni odjeljak sporazuma o licenciji i on ce
znacajno utjecati na sadrzaj sporazuma. Sukladno tomu, u sporazumu o
licenciji koji se odnosi na rac¢unalni program najvjerojatnije ¢e postojati
klauzule koje odreduju dopusteno koristenje ili primjenu, te koje zahtijevaju
¢uvanje tajnosti podataka. U sporazumu o licenciji za Zig posebna bi
se pozornost trebala obratiti na kontroliranje pravilne uporabe Ziga pri
promidzbi i marketingu te na odrzavanje kakvoce proizvoda ili usluge koja
nosi Zig. Dakle, licencija za Zig dopusta davatelju licencije da ima pristup
uzorcima, da obavlja inspekciju i sli¢no. Uobic¢ajena zamka kod sporazuma
o licenciji je da stjecatelj licencije propusti steci sva prava koja su potrebna
za koristenje tehnologije. Primjerice, potencijalni stjecatelj licencije moze
propustiti pribaviti licenciju i za patent i za autorska prava vezana uz
odredenu tehnologiju. lli se moze dogoditi da stjecatelj licencije stekne
licenciju jedino za patent ili skupinu patenata, ali bez licencije za know-how
i odgovarajuceg sporazuma o pruzanju savjeta i o izobrazbi.

Druga zamka je kad se jasno ne odredi predmet licencije. Primjerice,
davanje licencije za «tehnologiju XXX» bez navodenja patentnog broja ili
bez prilozenog patentnog spisa s detaljnim opisom patenta. Ugovorne
strane bi trebale pojasniti odnosi li se licencija na koristenje racunalnog
programa, dokumentacije, formule za lijek, protokola, teksta, notnog zapisa
itd. Isto tako, stjecatelj licencije mora pojasniti je li tehnologija koja ¢e se
licencirati (intelektualno vlasnistvo u tehnologiji) zavrdena ili je u fazi razvoja.

12 podsje¢amo da sporazumi o licenciranju patenta za hibride i sporazumi o zalogu postoje za prijenos
i materijalne i nematerijalne imovine. Vidi biljesku 4.
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Ako je u fazi razvoja bit ¢e vazno pojasniti tko ¢e biti odgovoran za njezin
daljnji razvoj, 5to je pitanje od prakti¢ne vaznosti iako zapravo nije pitanje
intelektualnog vlasnistva. Mnoga od ovih pitanja mogu se ucinkovito rijesiti
u odjeljku s definicijama koje jasno odreduju sve relevantne izraze. Tu bi
bilo prikladno navesti i poslovne tajne.

S

Budud¢i da predmet sporazuma o licenciji ¢esto sadrZi ne samo izume nego
i povjerljive informacije, ista tolika pozornost kolika se polaze na licenciranje
patenta trebala bi se polagati i na takve povijerljive informacije, uklju¢ujudi
know-how i licencirane poslovne tajne. S tim u vezi vazno je u sporazum
ukljuciti i jednu ili vise klauzula koje ¢e zamijeniti sporazum o ¢uvanju
poslovne tajne koji je sklopljen prije pregovora. Takve bi klauzule trebale,
izmedu ostalog, voditi racuna o sljedecem:

(@) definirati sto se smatra povjerljivom informacijom. Bilo bi pozeljno
da ta definicija obuhvaca ne samo onu informaciju koja je otkrivena
primatelju nego i ostale informacije koje bi ta osoba mogla primiti
ili saznati kao posljedicu sporazuma;

(b) osigurati da stjecatelj licencije ima, ili se obvezuje uspostaviti,
postupke kojima se koristenje informacija ogranicava u svrhe
utvrdene sporazumomikojima se te informacije ¢uvaju od otkrivanja.
To moze ukljucivatiimogucénost provjereiili revizije takvih postupaka
od strane davatelja licencije ili njegovog ovlastenog predstavnika;

(c) predvidjeti odgovornost u sluc¢aju slu¢ajnog otkrivanja informacija
ili otkrivanja informacija zbog nemara tre¢im stranama koje ne
podlijezu odredbama sporazuma o licenciji i koje inace nisu
obavijestene o tajnosti takvih informacija;

(d) navesti izuzeca od ove obveze, primjerice ako su informacije javno
dostupne, to jest, vec¢ su poznate ili su postale poznate primatelju
na zakonit nacin ili ako ih je primatelj neovisno razvio;

(e) jasno navesti koliko dugo ¢e se te odredbe primjenjivati nakon
prestanka sporazuma te navesti kada se informacije moraju vratiti ili
unistiti.
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OPSEG PRAVA

Drugi glavni odjeljak sporazuma o licenciji odnosi se na opseg licencijskih
prava. To se odnosi na opseg prava za koje se daje licencija, bez obzira radi
li se o iskljucivoj, jedinoj ili neiskljucivoj licenciji, te na zemljopisno podrucje
za koje se daje licencija. Opseg moze ukljucivati i poboljsanja tehnologije
tijekom licencije i ukljucivat ce trajanje sporazuma.

13 Ove odredbe i one koje se kasnije navode u ovom priru¢niku NE bi se trebale koristiti bez pregleda
i savjeta pravnog savjetnika. One sadrzavaju i ilustriraju mnoga nacela o kojima se govori u
priru¢niku i pregovaracima bi trebale posluZiti za bolje upoznavanje s takvim odredbama te olaksati
im njihovo sastavljanje u buducim pregovorima o licenci.
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Vrsta prava za koje se daje licencija ovisi o predmetu licencije. Za patent
bi to obi¢no bilo pravo izrade, koristenja i prodaje patentiranog proizvoda
ili koristenja patentiranog procesa. Mogu, medutim, postojati okolnosti u
kojima ne bi bilo prikladno dodijeliti, recimo, pravo prodaje, iako bi to onda
bila vrlo ograni¢ena licencija jer stjecatelj licencije ne bi mogao ostvariti
komercijalnu korist od licencije. U slucaju licencije za autorsko pravo, ono
moze ukljucivati pravo reproduciranja, izlaganja, izmjene i distribucije.
Neke licencije dopustaju stjecatelju licencije da daje podlicenciju za neke
ili za sva prava koja su mu dodijeljena licencijom, ¢ime se stjecatelju
licencije dopusta da se i sam bavi licenciranjem tehnologije. U odjeljku
u kojemu se definira opseg licencije moraju se jasno navesti prava koja
se dodjeljuju. Primjerice, kratkoro¢na licencija koja stjecatelju licencije ne
dopusta izmjenu dizajna nego samo njegovu izradu i prodaju u zemljama
Europske unije, ograni¢enija je nego stalna i neopoziva licencija koja
stjecatelju licencije dopusta izradu, koristenje, izmjenu, prosirenje, kopiranje,
reproduciranje, distribuciju, izlaganje, izvoz, uvoz i podlicenciranje svih gore
navedenih prava sirom svijeta, kao i pravo koristenja s tim povezanih Zigova.
Takva licencija je vrlo bliska prodaji (ustupanju) prava nad intelektualnim
vlasnistvom i tehnologijom koja je u njega ukljucena.

Prava bi mogla biti ogranic¢ena i prema definiranoj primjeni proizvoda. Dakle,
licencirano «podrucje koristenja» cjepiva moglo bi biti lijecenje raka, a mogu
postojati drugi stjecatelji licencije s pravima za hepatitis i ostale bolesti.




48 4. PREGLED SPORAZUMA O LICENCLJI

F=4q

i proizvode koji spadaju u podrucje koristenja. Ovim Sporazumom
stjecatelj licencije ne stjece licenciju za druge metode i proizvode.

1.5. Davatelj licencije zadrZava pravo koristenja izuma i s njim povezane
tehnologije za obrazovne i istrazivacke svrhe.

Iskljuciva, jedina ili neiskljuciva
Na odredenom podrucju licencija moze biti iskljuciva, jedina ili neiskljuciva.

Vecina davatelja licencije najradije se odlucuje za neiskljucivu licenciju
kod koje je stjecatelj licencije jedan od nekoliko stjecatelja licencije s
kojima je davatelj licencije sklopio sporazum o koriStenju i iskoristavanju
tehnologije. Rasporedujudi rizike i dobiti na nekoliko stjecatelja licencije
davatelj licencije ne ovisi o uspjehu jednog stjecatelja licencije. Moze
zadrzati bolji nadzor nad tehnologijom i, zahvaljujuci ¢injenici da nekoliko
stjecatelja licencije koriste i iskoristavaju tehnologiju na nekoliko trZista i
mozda kod vise raznolikih proizvoda, osigurava mogucénost daljnjeg razvoja
tehnologije. Medutim, u slucaju tehnologija koje su u ranoj fazi razvoja i za
koje su potrebna znacajna dodatna ulaganja od strane stjecatelja licencije,
vecina potencijalnih stjecatelja licencije traZit ¢e iskljuc¢ivo pravo, barem za
odredena trzista.

Iskljuciva licencija obi¢no opisuje situaciju u kojoj prava dodijeljena stjecatelju
licencije iskljucuju ¢ak i prava davatelja licencije na odredenom podrugju.
Jedina licencija obi¢no opisuje situaciju u kojoj i davatelj licencije i stjecatelj
licencije, ali nitko drugi, mogu koristiti tehnologiju na odredenom podru¢ju.
U praksi je ova razlika cesto nejasna te se izraz «isklju¢iva» ponekad koristi
za ono $to se smatra jedinom licencijom. U svakom slucaju, kod oba tipa
licencije davatelju licencije nije dopusteno davati druge licencije (barem
na podrucju za koje je dana iskljuciva ili jedina licencija). Na tom podru¢ju
se davatelj licencije oslanja na jednog stjecatelja licencije. Prema tomu,
vazno je osigurati da sporazum sadrZi odgovarajuce poticaje i/ili kazne kako
bi se davatelj licencije zastitio u slu¢aju da stjecatelj licencije ne izvrSava
sporazum. To moze ukljucivati pla¢anje minimalne godisnje naknade. Ako
stjecatelj licencije ne izvrsi trazenu uplatu, kazna bi mogla biti otkaz licencije
ili pretvaranje iskljucive licencije u neiskljucivu licenciju.
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Ako licencija obuhvaca vise podrucja, moze biti isklju¢iva na jednom, a
neiskljuciva na drugom podrugju. Iskljucivost se moze ograniciti primjerice
na podrucje koristenja ili razdoblje ili moZe biti vezana uz nastup odredenih
dogadaja.

Najpovlasteniji stiecatelj licencije

Ako licencija nije iskljuciva, stjecatelj licencije moze Zeljeti da se u sporazum
uklju¢i klauzula o najpovlastenijem stjecatelju licencije koja zapravo
osigurava da u slucaju da davatelj licencije odobri povoljnije uvjete
drugom stjecatelju licencije, sadasnji stjecatelj licencije ima na temelju te
klauzule pravo na uvjete koji su isto tako povoljni kao oni koji su dodijeljeni
drugom stjecatelju licencije.1#

14 Koristenjem prava na uvjete koji se dodjeljuju «najpovlastenijem stjecatelju licencije» sadasnji
stjecatelj licencije obvezan je prihvatiti sve tako dodijeljene uvjete i ne moze po svojoj volji birati
one uvjete koje smatra povoljnima, a odbiti one koje ne smatra. Drugim rije¢ima, mora prihvatiti
sve uvjete ili nista.
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Podrucje's

Opseg licencije odnosi se i na zemljopisno podrucje. Primjerice, mogu se
dodijeliti prava koja se odnose na cijeli svijet, ili se prava mogu odnositi na
odredene zemlje ili ¢ak na odredene dijelove zemalja (kao $to je odredena
drzavna jedinica ili regija unutar jedne zemlje). To ¢e ovisiti o tome 5to
davatelj licencije moze ponuditi u pogledu prava i o tome koju korist
stjecatelj licencije moze imati na odredenom podru¢ju ili regiji. Prilicno
je uobicajeno da davatelj licencije djeluje na svom lokalnom trzistu, a da
kompanijama koje su aktivne na razli¢itim svjetskim trZistima da licenciju
za ta trziSta. Na taj nacin davatelj licencije moze ucinkovito prodrijeti na
svjetska trzista.

15 Teritorijalna ograni¢enja, koja su uspostavljena da bi imala protukonkurentski ucinak, u suprotnosti
su sa zakonima SAD-a i Europske unije o zastiti trziSnog natjecanja. Zato je mudro da ugovorne
strane pribave pravno misljenje ako se pokusava ograniciti aktivnosti, posebice prodaju, na relativno
ogranic¢eno zemljopisno podrugje. Teritorijalna ogranicenja temeljena na valjanoj poslovnoj svrsi
mogu se uvesti ako su primjereno sastavljena.
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Podlicencija

Stjecatelj licencije, narocito onaj koji ima iskljucivu licenciju,’6 moze Zeljeti
imati pravo dodjeljivanja podlicencija na svom podrucju. U tom se slucaju o
tomu mora posebno pregovarati i to se mora navesti u sporazumu. Trebalo
bi se isto tako navesti je li za davanje podlicencija potrebna prethodna
suglasnost davatelja licencije, utvrditi nacin odabira stjecatelja podlicencija
i uvjeta po kojima se takve podlicencije mogu davati; primjerice, u kojoj se
mjeri uvjeti podlicencije moraju slagati s uvjetima temeljnog sporazuma
o licenciji. U dodatnoj klauzuli trebalo bi navesti da li podlicencija prestaje
onda kad se glavna licencija iz bilo kojeg razloga ukine ili prestane vaziti.

16 Stjecateljima neiskljucive licencije opcenito se ne dodjeljuje pravo davanja podlicencija jer bi
potencijani imatelj podlicencije mogao traziti licenciju izravno od davatelja licencije.
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stjecatelj licencije, pod uvjetom da svaki imatelj podlicencije moze
odluciti nastaviti svoju podlicenciju i to tako $to ¢e pismenim putem u
roku od Sezdeset (60) dana po primitku pismene obavijesti o ukidanju
obavijestiti davatelja licencije o svojoj odluci i o svojoj suglasnosti da
preuzme sve obveze u odnosu na davatelja licencije (ukljucujuci i obveze
plac¢anja) koje su sadrzane u sporazumu o podlicenciji koji je sklopio s
stjecateljem licencije. Sve podlicencije koje dodjeljuje stjecatelj licencije
moraju sadrzavati odredbe koje odgovaraju onima iz ovog stavka, a koje
se odnose na ukidanje licencije i uvjete nastavljanja podlicencija.

(d)  Stjecatelj licencije dodjeljuje podlicencije temeljem licenciranih patenata
po vlastitom nahodenju i stjecatelj licencije jedini ima pravo odrediti
hoce li dodijeliti podlicenciju, identitet stjecatelja podlicencije i, podlozno
stavcima (a) i (b) ovog ¢lanka, iznose naknada i uvjete tih podlicencija.

Poboljsanja
Kada se radi o poboljsanjima, odnosno verzijama, prosirenjima i novim
modelima, vazno je definirati $to se podrazumijeva pod poboljsanjem i sto
je obuhvaceno licencijom te $to je nova tehnologija ili novo intelektualno
vlasnistvo. U ovom zadnjem slucaju ¢e mozda, ovisno o nacionalnom

pravu'?, trebati zakljuciti novi sporazum o licenciji.

Poboljsanja licencirane tehnologije najvjerojatnije nece biti veliki problem
ako davatelj licencije ima uspjeSnu komercijalnu proizvodnju. Ako se,
medutim, davatelj licencije i/ili stjecatelj licencije trajno bave istraZivanjem
i razvojem ili ako je licencirana tehnologija u ranoj fazi razvoja, velika
je vjerojatnost da ce se tijekom trajanja sporazuma izvrsiti poboljSanja
procesa ili proizvoda.

Ovo je narocito vazno pitanje ako postoji vjerojatnost da ¢e se poboljsanja
modi patentirati ili na drugi nacin zastititi. U tom slucaju, davatelj licencije
Ce Zeljeti, ako ne i zahtijevati, pravo koristenja tih poboljsanja koje je razvio
stjecatelj licencije.’® Ovo se pravo moze prosiriti na davatelja licencije koji

moze dodjeljivati podlicencije drugim stjecateljima licencije na drugim
podru¢jima i moze ukljucivati davatelja licencije koji koristi poboljsanja

17 U SAD-u, ako je stjecatelj licencije sudjelovao u poboljsanju toliko da se moze nazvati izumiteljem,
on ¢e imati pravo kori$tenja bez obzira na licenciju. Vidi 35 U.S.C. Section 262.

18 Obvezivanje stjecatelja licencije da pobolj$anja dodijeli natrag davatelju licencije na iskljucivoj
osnovi moze se smatrati protukonkurentskim. Za Europsku zajednicu vidi biljesku 23.
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za druge primjene proizvoda. Stjecanje ovih prava moze znaciti da ce se
trebati prilagoditi financijski dogovor. Pored toga, trebat ¢e se razmotriti i
to hoce li stjecatelj licencije imati pristup drugim poboljsanjima koje nacini
davatelj licencije. Ovo se moze dogoditi automatski, ili sporazum moze
predvidjeti opciju koja uklju¢uje dodatne pregovore kad budu poznate
pojedinosti o poboljsanjima.

Moguce rjedenje koje uzima u obzir neke od gore navedenih pitanja
sastoji se u tome da svaka ugovorna strana obavjeStava drugu o svim
poboljsanjima licencirane tehnologije i da ih ima pravo koristiti bez pla¢anja
naknade, a davatelj licencije ima pravo drugim stjecateljima licencije davati
podlicencije za poboljsanja koja je nacinio stjecatelj licencije. Poboljsanja
mogu biti podlozna placanju dodatne naknade koja se mora unaprijed
odrediti, iako je ovo Cesto tesko predvidjeti.
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Tehnicka pomo¢

Ovisno o vrsti tehnologije koja se prenosi, ¢esto se dogovori i osiguravanje
tehnic¢ke pomodi primatelju licencije, u obliku dokumentacije, podataka i
ekspertize.

Trajanje

Na trajanje ugovora o licenciji moze utjecati predmet prava za koja se
daje licencija. Dakle, licencija za patent moze zavrsiti istekom posljednjih
licenciranih patenta. Sporazum o know-how-u ili o Zigu moze trajati pet
godina, i automatski se obnoviti za isto razdoblje ako jedna od ugovornih
strana ne dostavi prethodnu obavijest o odustajanju. Trajanje licencije
za tehnologiju, uklju¢ujuc¢i prava na patente, autorsko pravo, Zigove i
industrijski dizajn, ovisit ¢e o trzistu i procjenama prihoda ugovornih
strana. Davatel;j licencije moze Zeljeti ograniciti trajanje kako bi procijenio
poslovnu ucinkovitost stjecatelja licencije. Stjecatelj licencije moze Zeljeti
produljiti trajanje ako vrsi znatna ulaganja u infrastrukturu potrebnu za
iskoristavanje intelektualnog vlasnistva (npr. tvornicu ili distribucijski kanal).
Jedino pravilo za trajanje licencije je da ono u cijelosti ovisi 0 poslovnim
potrebama ugovornih strana te je moguce dogovoriti mnoga prilagodena
rieSenja.

KOMERCIALNI I FINANCISKI ASPEKTI

Vazni ¢imbenik u komercijalnim i financijskim aspektima je vrednovanje
tehnologije. O tome se govorilo u prethodnom odjeljku. Ovdje ¢emo se
osvrnuti na razli¢ite vrste placanja koje se primjenjuju kod sporazuma o

licenciji. Ugovorne strane ¢e nastojati dogovoriti onu strukturu plac¢anja
koja odrazava prirodu i okolnosti sporazuma te dogovorene uvjete i
odredbe.1?

19 Medu ¢imbenike koji utjecu na odredivanje visine naknade spadaju snaga i opseg prava
intelektualnog vlasnistva, prostorni opseg prava, iskljucivost prava, razina inovativnosti, trajnost
tehnologije, stupanj konkurentnosti/dostupnosti drugih tehnologija, inherentni rizik, strateske
potrebe, prikladnost portfelja, stupanj razvoja itd. Vidi «Royalty Rates: Current Issues and Trends»,
http://www.medius-associates.com/Resources/Royalty%20 Article.pdf
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Pored toga, u ovom c¢e se odjeljku razmotriti pitanje inflacije, kao i o
financijsko upravljanje koje obuhvaca racune i poslovne knjige stjecatelja
licencije, te pitanja vezana uz valutu i oporezivanje. U njemu ce se govoriti
i o povredama prava i odgovornosti za Stete nastale zbog upotrebe
proizvoda.

=

Placanja davatelju licencije za stjecanje i koristenje tehnologije obi¢no se
dijele na pausalne naknade i licencne naknade, te mnogi sporazumi sadrze
obje vrste placanja.

Pausalne naknade

Pausalne naknade su plative po nastupu odredenog dogadaja. Moze
se raditi o jednom iznosu plativom pri potpisivanju sporazuma. Ako
nema drugih placanja, to se smatra u cijelosti isplacenom licencijom. S
druge strane, moze postojati niz pausalnih iznosa plativih po nastupu
odredenih dogadaja, koji mogu biti vremenski odredeni, kao sto je prva ili
druga godisnjica potpisivanja sporazuma. Dogadaji mogu biti vezani i uz
izvrsavanje odredene aktivnosti, kao sto je otkrivanje povjerljivih informacija
ili pocetak komercijalne proizvodnje. U farmaceutskoj industriji ove «klju¢ne
tocke» mogu biti pocetak faze |, Il i/ili Il klinickih ispitivanja te sluzbeno
odobrenje lijeka. Dogadaj moze biti i ostvarivanje nekog prava ili opcije
kao sto je slucaj kada stjecatelj licencije prosiruje licenciju na dodatno
zemljopisno podrucje ili podrucje tehnicke uporabe.

Placanja koja se vrie u odredenim vremenskim razdobljima sigurna su jer su
iznosi poznati i dogovoreni, oslobodeni su rizika jer ¢e biti placeni po isteku
odredenog razdoblja. Ni stjecatelj licencije ni davatelj licencije ne trebaju
poduzimati nikakve daljnje mjere.

S druge strane, placanja koja su vezana uz izvrsavanje odredene aktivnosti
ovise o nastupu odredenih dogadaja, kao $to je prva komercijalna prodaja.
Bududi da se placanje ne izvrsava ako ne nastupi doti¢ni dogadaj, vazno je
jasno odrediti dogadaje kao $to je prva komercijalna prodaja.

Ovakvo obro¢no ili odgodeno placanje znaci da je financijski rizik za
stjecatelja licencije smanjen sve dok je smanjen i komercijalni ili tehnicki
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rizik tehnologije. To ¢e biti od znacajne koristi za stjecatelja licencije,
posebice ako je tehnologija u pocetnoj fazi razvoja, a ne ve¢ potpuno
razvijena i spremna za komercijalizaciju.

Licencne naknade?°

Licencne naknade su redovita pla¢anja davatelju licencije koja odrazavaju
koristenje tehnologije od strane stjecatelja licencije. Buduc¢i da one
povezuju koristenje tehnologije s odredenim novéanim iznosom, mogu za
stjecatelja licencije biti dobri pokazatelj vrijednosti tehnologije pa su stoga
licencne naknade najuobicajenija vrsta placanja kod sporazuma o licenciji.

Licencne naknade imaju dva klju¢na elementa: osnovicu i stopu.

Osnovica za izracun licencnih naknada moze biti trosak proizvodnje ili
dobit od prodaje licenciranih proizvoda. Ovi se elementi rijetko koriste. To
je uglavnom zbog toga sto ce stjecatelj licencije obi¢no smatrati da su ti
podaci osjetljivi na konkurenciju i vrlo povjerljivi te ¢e, u svakom slucaju,
brojke varirati ovisno o racunovodstvenim postupanjima i tako mogu
izazvati nepotrebne sporove. Jedinice ili obujam proizvodnje takoder se
ne koriste ¢esto, uglavnom zbog toga $to proizvedene jedinice ne znace i

prodane jedinice.

Iz ovog proizlazi da je najuobicajenija osnovica za izracun licencnih

naknada prodaja koju ostvari stjecatelj licencije.2! To bi mogao biti broj

prodanih jedinica licenciranog proizvoda pri ¢emu stjecatelj licencije placa
fiksni iznos od, recimo, 1 USD po jedinici. Treba samo utvrditi broj prodanih

jedinica te c¢e se onda modi odrediti i dospjele licencne naknade. U

slucaju spora, lako je kod stjecatelja licencije provjeriti njegovu evidenciju

o prodaji. S ovakvom osnovom, davatelj licencije moze zahtijevati da se

stopa preispita s vremena na vrijeme, koristenjem odgovarajuceg indeksa

kao sto je indeks potrosackih ili proizvodackih cijena.

20 www.royaltysource.com je dragocjena baza podataka aktualnih licencijskih aranzmana. Tu su
obuhvacene industrijske grane kao $to su automobilska i proizvodacka industrija, biotehnologija,
farmaceutska i kemijska industrija te rac¢unalni hardver i softver. Informacije koje se pruzaju
uz placanje naknade obi¢no obuhvacaju pojedinosti o ugovornim stranama i licenciranom ili
prodanom vlasnistvu, avansima i visinama licencnih naknada, te informacije o klju¢nim pitanjima

kao 5to je iskljucivost i zemljopisno podrugje.
21 Vidi Lee R. Phillips, «Net Sales Definition is Central Issue», Les Nouvelles, ozujak 1992., str. 18.
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Umjesto toga, osnovica za izracun licencnih naknada mogli bi biti ili bruto ili
neto primici stjecatelja licencije. Kod bruto primitaka ne postoji moguc¢nost
odbitaka za izdatke kao $to su pakiranje ili prijevoznina. Oni nisu relevantni
za koristenje tehnologije pa se, stoga, ovakvi i drugi nepovezani elementi
obi¢no isklju¢uju. Zato se kao osnovica najcesce koriste neto primici
stjecatelja licencije.

Ovo dovodi do druge klju¢ne komponente licencnih naknada, a to je stopa
licencnih naknada. Vazno je da stopa licencnih naknada predstavlja dobru
poslovnu ponudu za obje strane u ugovoruy, pa je zato dogovaranje stope
licencnih naknada od temeljne vaznosti za uspjeh sporazuma. Prevelika
stopa moze znaciti da licencija nije profitabilna za stjecatelja licencije.
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Preniska stopa moZe znaciti da davatelj licencije ne dobiva odgovarajucu
dobit $to bi moglo dovesti do smanjenih izdataka za istraZivanje i razvoj.
| jedna i druga mogu negativno utjecati na odnos medu ugovornim
stranama i na uspjeh sporazuma.

Cimbenici relevantni za odredivanje stope licencnih naknada navedeni su
u odjeljku o vrednovanju tehnologije.

Varijabilne licencne naknade

Peti odjeljak naglasava da je generiranje varijabli ili stvaranje alternativa
vazan korak za postizanje sporazuma kojim svi dobivaju (,win-win"), a
promjenjivost nacina pla¢anja licencnih naknada moZe pruziti vaznu
fleksibilnost objema ugovornim stranama.

Jedna od mogucih varijabli je da se stopa licencnih naknada smanjuje s
povecanjem obujma ili protokom vremena. Prema tomu, stopa licencnih
naknada od 10 % mogla bi se smanjiti na 7.5 % nakon prodaje milijun
komada, i potom na 5 % nakon pet milijuna komada. To moZe biti na
godisnjoj ili kumulativnoj osnovi. Moguc¢ je i obrnuti slucaj, kada se stopa
licencnih naknada povecava s povecanjem obujma. Cilj prvog pristupa
je poticati stjecatelja licencije da povecava proizvodnju i time licencne
naknade plative davatelju licencije. Kod obrnutog slucaja, stjecatelj licencije
ima nize troskove za licencnu naknadu u pocetku dok se tehnologija uvodi i
prodaja je niska, a ti se troskovi povecavaju stjecanjem trzisSnog udjela 22

Druga moguca varijabla je da stjecatelj licencije mora platiti davatelju
licencije minimalnu godisnju naknadu. Tako iznos od 50.000 USD moze biti
plativ za drugu godinu licencije, povecavajuci se na 75.000 USD za tre¢u
godinu i na 100.000 USD za svaku godinu nakon toga. Ovo je narocito
prikladno ako je licencija isklju¢iva i davatelj licencije mora osigurati
primanje minimalnih naknada. Ako te naknade nisu placene, davatelj
licencije treba biti slobodan raditi s drugim partnerom tako da njegova
tehnologija i prava intelektualnog vlasnistva ne propadnu zbog loseg

22 O pozitivno i negativno koreliranim licencnim naknadama vidi Crispin Marsh, generalni direktor,
SCP Technology and Growth PTY Ltd., «Structuring Royalty Payments to Mutual Advantage», http://
www.scp.com.au/publications/licensing/mutual.shtm/
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iskoristavanja. U nekim pravosudnim sustavima zakonom je ograni¢ena
mogucnost dodjeljivanja iskljucivih licencija zbog opaZenog rizika da ce
jedan stjecatelj licencije imati preveliku mo¢ nad davateljem licencije i biti
nedovoljno motiviran da iskoristava tehnologiju, izazivajuci time opasnost
od nastanka protukonkurentskog trzista. Ako je licencija neiskljuciva,
davatelj licencije ima druge mogucnosti, a naroc¢ito moze dati licenciju
drugim stranama na doti¢nom podrucju.

Moguc je i obrnuti slucaj, pa umjesto stalne minimalne godisnje naknade,
licencija moZe postati «otplacena ili oslobodena placanja naknade. To se
moze dogoditi kad nastupi dogovoreni dogadaj, kao Sto je, primjerice,
petnaest godina komercijalne proizvodnje i/ili kad sve pla¢ene naknade
dosegnu dogovoreni ukupni iznos, koji god dogadaj nastupi prvi. Cilj ovoga
je osigurati da, nakon $to je davatelj licencije u osnovi isplacen, i stjecatelj
licencije bude nagraden.

Primjer 1
Financijski uvjeti

1. Stjecatelj licencije placat ce davatelju licencije za vrijeme trajanja
ovog Sporazuma naknadu u iznosu od pet posto (5%) od neto
prodaje koju ostvari stjecatelj licencije, njegove podruznice, imatelji
njegove podlicencije i/ili distributeri u doticnom tehnickom podrudju.

2. Ne dovodeci u pitanje odredbe odjeljka 1., ako imatelj
podlicencije izda podlicenciju nezavisnim tre¢im stranama u
doti¢nom tehni¢kom podrucju, omogucujuci tim tre¢im stranama
koriStenje licencirane tehnologije u jednom ili vise proizvoda, davatelj
licencije, stjecatelj licencije i stjecatelj podlicencije suglasni su da umjesto
obveze placanja licencnih naknada po neto prodaji ostvarenoj od strane
takvog stjecatelja podlicencije u skladu s odredbama odjeljka 1., davatelj
licencije i stjecatelj licencije podijele naknadu koju plati taj stjecatel;j
podlicencije tako $to ¢e davatelj licencije primiti dvadeset pet posto (25
%) svih placanja (ukljucuju¢i pausalne naknade plative pri potpisivanju
ugovora, pausalne naknade plative po nastupu odredenih dogadaja i
licencne naknade) plativih od strane svakog takvog stjecatelja podlicencije
na neto prodaju proizvoda. Iznose koji pripadaju davatelju licencije i s
njima povezanu dokumentaciju dostavlja stjecatelj licencije u skladu
s tromjesec¢nim placanjima licencnih naknada koji dospijevaju prema
¢lanku XX. U slucaju da su ugovorne strane podijelile licencne naknade i
pausalna placanja na gore spomenuti nacin, stjecatelj licencije ne placa
davatelju licencije nikakve dodatne licencne naknade na vrijednost neto
prodaje bilo kojeg proizvoda koji proda takav stjecatelj podlicencije.

-

=
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Primjer 5
Obveze financijskog izvjescivanja

1. Uroku od trideset (30) dana od isteka svakog kalendarskog tromjesecja
stjecatelj licencije Salje davatelju licencije izvjes¢e o neto prodaji
proizvoda ostvarenoj u upravo zavrsenom kalendarskom tromjesecju
i o licencnim naknadama koji dospijevaju davatelju licencije. |

-

2. Stjecatelj licencije smije, ako to propisuje primjenjivi porezni zakon,
odbiti sve drzavne zadrzane poreze koje treba odbiti pri placanju
licencnih naknada ili placanju naknada za razvoj predvidenih odjeljkom
X, ali mora nadleznim poreznim vlastima obracunati tako odbijeni
iznos te davatelju licencije dostaviti dokaz o izvrSenoj uplati tim
vlastima. Stjecatelj licencije ¢e pruziti svu razumnu pomo¢ davatelju
licencije kako bi ovaj osigurao sve povlastice koje su dostupne
davatelju licencije s obzirom na zadrzani drzavni porez temeljem svih
relevantnih zakona ili ugovora o izbjegavanju dvostrukog oporezivanja.

3. U svrhu ispunjavanja obveza iz ovog Sporazuma, stjecatelj licencije
¢e u svom registriranom uredu cuvati i pobrinuti se da i njegove
podruznice i stjecatelji njegovih podlicencija Cuvaju cjelovite i tocne
evidencije o prodaji proizvoda za svaku zemlju. Nakon prve prodaje
proizvoda na doti¢nom podrucju, te evidencije moraju do dvije
(2) godine nakon prekida ili isteka Sporazuma biti na raspolaganju
davatelju licencije kako bi ih on ili nezavisni ovlasteni racunovoda
ili revizor kojeg izabere davatelj licencije mogli pregledati tijekom
uobicajenog radnog vremena nakon prethodne obavijesti dostavljene
u razumnom roku i na trosak davatelja licencije . Ti se pregledi nece
obavljati ¢es¢e od jednom godisnje, osim u godini koja slijedi nakon
otkri¢a bilo kakvih neslaganja kada se dopustaju tromjesecni pregledi.

Inflacija

Pitanje inflacije ucinkovito je rijeSeno ako je stopa licencnih naknada
izrazena kao postotak od prodaje. Ako, medutim, naknada predstavlja
odredeni iznos u odredenoj valuti, on se obi¢no redovito, recimo jednom
godisnje ili svake dvije godine, preispituje i prilagodava, ako to dopustaju
nacionalni zakoni, u skladu s dogovorenim indeksom potrosackih ili
proizvodackih cijena ili drugim lokalnim indeksom. Mogu se prilagodavati i
pausalniiznosi koji dospijevaju po nastupu nekog dogadaja, a narocito ako
je nastup tog dogadaja dalek ili neizvjestan.
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Financijsko upravljanje

Odredbe sporazuma o licenciji koje se odnose na financijsko upravljanje
ukljucuju obveze stjecatelja licencije da vodi racune i poslovne knjige, da

- izvjestava o rezultatima i placa pripadajuce licencne naknade. Mozda ¢e
M izvjeSce o licencnim naknadama, koje se moZe zahtijevati jednom, dva ili

Cetiri puta godisnje, trebati ovjeriti glavni financijski rukovoditelj ili revizor
stjecatelja licencije. U svakom slucaju, davatelj licencije obi¢no zadrzava
pravo pregledavati, ili davati trecoj strani da pregleda racune i poslovne
knjige stjecatelja licencije. To se obavlja na racun davatelja licencije, osim,
primjerice, ako se otkrije neslaganje koje je vece od odredenog postotka
pri ¢emu bi tada u sporazumu trebalo predvidjeti posljedice koje proizlaze
iz tog dogadaja.

Primjer

1.1. Stjecatelj licencije c¢e voditi to¢ne poslovne knjige i evidencije u
kojima ¢e biti prikazani svi licencirani proizvodi koji su proizvedeni,
koristeni i/ili prodani pod uvjetima iz ovog Sporazuma. Poslovne
knjige i evidencije treba cuvati najmanje pet (5) godina
od datuma placanja licencnih naknada na koje se odnose.

1.2.  Poslovne knjige i evidencije moraju biti dostupne za pregled od strane
predstavnikaili zastupnika davatelja licencije u razumno vrijeme. Davatelj
licencije placa pristojbe i snosi troskove pregleda ali ako se pri bilo kojem
pregledu otkriju pogresno obrac¢unate licencne naknade za vise od pet
posto (5 %) od ukupnih licencnih naknada koje dospijevaju za bilo koju
godinu, stjecatelj licencije placa pristojbe i snosi troskove tog pregleda.

Ako su ugovorne strane iz razlicitih zemalja, financijsko upravljanje ukljucuje
i pitanja valuta i oporezivanja. Valuta placanja nije uvijek valuta u kojoj
nastaju licencne naknade. U tim slucajevima, bit ¢e potrebno odrediti kada
se treba napraviti konverzija i po kojem tecaju. Stjecatelj licencije treba
nastojati da ne snosi nikakav devizni rizik. Ponekad je potrebno dogovoriti
devizni tecaj te navesti kako ce se pokrivati ili dijeliti fluktuacije tecaja vece
od utvrdenog postotka.

Sporazum o licenciji nuzno povlaci za sobom i odredene porezne obveze.
Trebalo bi potraziti savjet kompetentnog struc¢njaka pri procjeni razlicitih
opcija koje su na raspolaganju svakoj ugovornoj strani kako bi se odabrao
najbolji nacin rjesavanja tog pitanja. Primjerice, ovisno o tome smatra li
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se prihod kapitalnim dobitkom ili redovnim prihodom, razlikovat ce se

porezne obveze. Ako se za odredenu tehnologiju izdaje medunarodna

licencija, davatelj licencije obi¢no ce zahtijevati da sve lokalne poreze

snosi i placa stjecatelj licencije. To se narocito odnosi na porez na promet i

carinske pristojbe. To obi¢no ne ukljucuje porez po odbitku. To je stoga jer

porezi po odbitku idu na teret davatelja licencije i uracunat ¢e se u tuzemni N
porez na dohodak davatelja licencije temeljem sporazuma o izbjegavanju o
dvostrukog oporezivanja sklopljenog izmedu zemalja stjecatelja licencije i

davatelja licencije.

Povrede prava

Ukoliko su cijela tehnologija ili dio tehnologije zasti¢eni patentom ili
drugim pravom intelektualnog vlasnistva, vazno je predvidjeti sto ce se
dogoditi u sluc¢aju povrede tih prava. Do povrede prava moze dodi u
dva slucaja. Prvi je ako treca strana koristi zasticenu tehnologiju a nema
licenciju. U tom je slucaju stjecatelj licencije suocen s konkurencijom i vrlo
je vjerojatno da ¢e imati financijske teskoce jer konkurent koji krsi prava ne
placa licencne naknade. Stjecatelj licencije ce, narocito ako ima neiskljucivu
licenciju, ocekivati od davatelja licencije da poduzme korake kako bi rijesio
problem povrede prava. Primjerice, davatelj licencije mogao bi stupiti u
pregovore s tre¢com stranom kako bi i ona postala stjecatelj licencije. Ako
to nije primjereno ili zavrsi neuspjesno, davatelj licencije ¢e mozda trebati
pokrenuti sudski postupak. Dok se ne pokrene postupak, sporazum o
licenciji moZe predvidjeti da stjecatelj licencije ima pravo placati licencne
naknade na posebni (zaloZni) bankovni racun, koje se placaju davatelju
licencije kad se pokrene postupak. Ako se postupak ne pokrene u roku
od, recimo, tri godine, akumulirane licencne naknade mogle bi se vratiti
stjecatelju licencije te bi nakon toga licencija mogla biti besplatna.

Drugislucajje kada treca strana tvrdida stjecatelj licencije koristi tehnologiju
za koju je toj trecoj strani priznata zastita. U tom slucaju postoji moguc¢nost
da stjecatelj licencije ne moze nastaviti koristiti cijelu ili dio licencirane
tehnologije. | u ovom ¢e slucaju stjecatelj licencije ocekivati potporu i
pomoc davatelja licencije. Medutim, davatelj licencije bi mogao tvrditi da je
stjecatelj licencije taj koji ima kontrolu nad primjenom tehnologije i da je, u
svakom slucaju, trebao prije potpisivanja sporazuma i pocetka proizvodnje
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provesti odgovarajuca istrazivanja koja bi mu najvjerojatnije bila otkrila
postojanje tih prethodno dodijeljenih prava. Unato¢ tomu, sporazum o
licenciji mogao bi predvidjeti da ugovorne strane moraju utvrditi postoji
li mogucnost da se tehnologijom koju pruza davatelj licencije kre necija
druga prava. Ako to nije slucaj, pitanje je je li patent trece strane valjan, i
ako jest, stjecatelj licencije bi mogao zahtijevati od davatelja licencije da
od trece strane dobije licenciju i da se shodno tomu prilagode financijski
dogovori izmedu davatelja i stjecatelja licencije.
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Odgovornosti za stete nastale zbog upotrebe proizvoda

Odgovornost za Stete nastale zbog upotrebe proizvoda moze imati

znacajne financijske posljedice. Rizik je u tome da moze do¢i do povrede

ili oste¢enja osoba ili imovine zbog neispravnog proizvoda. Potrebno je —
utvrditi izvor moguce neispravnosti i shodno tomu odrediti odgovornost. ;;‘_‘ S
Tako je stjecatelj licencije obi¢no odgovoran za sve neispravnosti nastale o
tijekom proizvodnje ili za neodgovarajucu kontrolu kakvoce. Moze se

dogoditi da davatelj licencije isporucuje komponente stjecatelju licencije,

te je u tom slucaju davatelj licencije odgovoran za sve neispravnosti tih

komponenata.

Strana koja prihvaca odgovornost trebala bi drugoj strani dati odstetu
za sve odstetne zahtjeve koje neka treca strana postavi zbog gubitka ili
Stete. Vrijednost odStete u cijelosti ovisi o financijskim sredstvima strane
koja je daje. Uobicajeno je da sporazum o licenci zahtijeva da se priskrbi i
odrzava osiguranje koje davatelja licencije i stjecatelja licencije osigurava
od odgovornosti za proizvod.

Primjer

1. Naknada Stete od davateljalicencije. Davatelj licencije ¢e nadoknaditi
Stetu i nece kriviti  stjecatelja licencije, njegove direktore, sluzbenike,
zaposlenike i predstavnike za bilo koju odgovornost, Stetu, gubitak,
trosak ili izdatak (uklju¢uju¢i razumni odvjetnicki honorar) proizasao
iz odstetnih zahtjeva ili parnica koje bilo koja tre¢a strana pokrene
protiv stjecatelja licencije, a do kojih dolazi zbog cinjenja ili necinjenja
odredenog djela od strane davatelja licencije ili zbog krsenja izjava,
jamstava ili dogovora iz ovog Sporazuma od strane davatelja licencije.

Pored toga, davatelj licencije ¢e nadoknaditi Stetu i nece kriviti
stjecatelja licencije, njegove direktore, sluzbenike, zaposlenike
i predstavnike za bilo koju odgovornost, Stetu, gubitak, trosak ili
izdatak (ukljucuju¢i razumni odvjetnicki honorar) koji proizlazi iz
odstetnih zahtjeva ili parnica koje pokrene bilo koja treca strana u
vezi s portfeliem patenata, predmetnom tehnologijom i/ili podacima.

2. Naknada Stete od stjecatelja licencije. Stjecatelj licencije ¢e nadoknaditi
Stetu i nece kriviti davatelja licencije, njegove direktore, sluzbenike,
zaposlenike i predstavnike za bilo koju odgovornost, stetu, gubitak, trosak
ili izdatak (uklju¢ujuci razumni odvjetnicki honorar) proizasao iz odstetnih
zahtjeva ili parnica koje bilo koja treca strana pokrene protiv davatelja
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licencije zbog krsenja izjava, jamstava ili dogovora iz ovog Sporazuma
od strane stjecatelja licencije, ili zbog razvoja, proizvodnje, promidzbe,
distribucije, koristenja, ispitivanja, prodaje ili drugog oblika raspolaganja
proizvodom, ukljucujudi bez ogranicenja sve izrecene, implicirane ili
zakonske odstetne zahtjeve postavljene zbog ucinkovitosti, sigurnosti
ili namjene proizvoda kao i zahtjeve postavljene zbog oznacavanja

Eﬁ‘l proizvoda ili ambalaze u kojoj se nalazi proizvod. Obveza nadoknade
| Stete ne primjenjuje se ako se odstetni zahtjev postavlja zbog nemara

ili svjesnog prekrsaja od strane davatelja licencije ili zbog kréenja izjava,
jamstava ili dogovora iz ovog Sporazuma od strane davatelja licencije.

3. Ogranicenje obveze nadoknade stete. | davatelj licencije i stjecatelj
licencije su suglasni da jedna strana nece ni u kojem slucaju biti
odgovorna drugoj strani za neizravne, slucajne, posebne ili posljedicne
stete do kojih dolazi zbog neispunjavanja ili krsenja ovog Ugovora.

4. Postupci. Oste¢ena strana mora obavijestiti stranu koja nadoknaduje
Stetu o svim odstetnim zahtjevima ili tuzbama u roku od dvadeset
(20) dana od primitka obavijesti o odstetnom zahtjevu. Ako se
obavijest ne dostavi u roku od dvadeset (20) dana, strana koja treba
nadoknaditi Stetu i dalje je obvezna nadoknaditi Stetu osim ako
pravodobno nedostavljanje navedene obavijesti ima materijalni
Stetni ucinak na ishod odstetnog zahtjeva. Strana koja nadoknaduje
Stetu kontrolira obranu ili rjeSenje zahtjeva. Medutim, strana koja
nadoknaduje Stetu nece srediti potrazivanje ili posti¢i nagodbu po
bilo kojem zahtjevu ili tuzbi na nacin kojim se namece bilo kakvo
ogranicenje ili obveza ostecenoj strani bez pismene suglasnosti
ostecene strane. Ostecena strana ¢e primjereno suradivati i pomagati
te dati sva potrebna ovlastenja i opravdano zatrazene informacije.

OPCI UVJETI

Posljednji glavni odjeljak sporazuma o licenciji obuhvaca pitanja o kojima
se nije govorilo u gornje tri kategorije. On stoga sadrzi izjave i jamstva,
posebne obveze davatelja i stjecatelja licencije kao i pitanje odustajanja,
vise sile, rjesavanja sporova te pitanja vezana uz istek ili ukidanje licencije.

Izjave i Jamstva

Izjave i jamstva su tvrdnje i uvjeravanja o nekom pitanju ili stajalistu
vezanom uz sporazum o licenciji. Vazna razlika je u tome da izjava obi¢no
nije uvjet iz sporazuma, dok je jamstvo ugovorni uvjet cije bi krsenje
moglo dati pravo ostec¢enoj strani da prekine sporazum i pokrene tuzbu
za nadoknadu Stete.
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lako nema ogranicenja onoga $to bi moglo biti predmet izjava ili jamstava,
tipi¢ni primjeri ukljucuju:

« daje davatel;j licencije vlasnik tehnologije i da ima pravo i
ovlastenje dodijeliti licenciju;
o daje licencirani materijal (npr. tekst, softver i/ili (=
dokumentacija) u izvornom obliku i nije kopiran; o
o dasu po savjestii vierovanju davatelja licencije licencirani
patenti vazecii da ih ne krdi nijedna treca strana.

Prva dva primjera nisu uvjetovana. Sto se, medutim, tice tre¢eg primjera,
zbog toga $to je nemoguce biti potpuno siguran da je patent vazedi, davatelj
licencije ¢e mudro postupiti ako, nakon $to je djelovao s duznom paznjom
kako bi osigurao da patenti budu vazeci, ogranici svoje jamstvo izjavljujuci
da su licencirani patenti vazeci po njegovoj savjesti i vierovanju.

Drugi primjer bi bio kad davatelj licencije izjavljuje i jamc¢i da ¢e tehnologija
u odredenom razdoblju proizvesti minimalne koli¢ine licenciranog
proizvoda utvrdene kakvoce. Je li ovo razumno ili nije ovisi, recimo, o
tome je li davatelj licencije ve¢ krenuo s komercijalnom proizvodnjom i/ili
isporucuje li potrebnu proizvodnu opremu i tehni¢ku pomod.

Prednost izjava i jamstava je u tome da pojasnjavaju i potvrduju
razumijevanje odredenih pitanja od strane ugovornih strana, sto moze
biti korisno i vazno. Oni su vazni za raspodjelu rizika medu ugovornim
stranama. Medutim, izjava ili jamstvo su korisni jedino koliko su korisni
solventnost i imovina ugovorne strane koja ih daje. Isto tako, ograni¢enja
koja su u drugim dijelovima sporazuma navedena vezano za iznos odstete
koji se moze traZiti (ograniCenje jamstva) moZe umanijiti vrijednost tih
jamstava. (Vidi odgovarajucu raspravu o sli¢nim obvezama naknade Stete u
poglavlju o «<odgovornosti za Stetu nastalu zbog uporabe proizvoday).
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pripremiti i predati sve dodatne instrumente i poduzeti sve korake
koje stjecatelj licencije bude razumno-zatrazio kako bi se stjecatelju

licencije omogucilo da ostvaruje.i Stiti svoja prava iz ovog Sporazuma
ili da ispuni obveze registriranja Sporazuma na podrucju svake

sudbene vlasti na kojemu postoji patentni portfelj ili poboljsanja. —

7. Davatelj licencije se obvezuje i suglasan je da ce, kad god se to od W
njega zatrazi i bez naknade, odmabh javiti stjecatelju licencije ili njegovim
predstavnicima sve cinjenice koje su mu poznate, a koje se odnose
na patentni portfelj ili poboljSanja, da ¢e svjedociti u postupcima za
priznavanje prava prvenstva ili pravnim postupcima vezanim uz patentni
portfelj ili poboljsanja, te da e pripremiti i dostaviti svu dodatnu
dokumentacijukojabimoglabiti potrebnadaomogudistjecateljulicencije
ilinjegovim predstavnicimaili nasljednicima osigurati potpunu i cjelovitu
zastitu patentnog portfelja ili poboljsanja, u mjeri u kojoj se ti zahtjevi,
svjiedocenja ili radnje izravho odnose na prijave patentnog portfelja.

Obveze davatelja licencije i stjecatelja licencije

Od davatelja licencije se ocekuje da poduzme, primjerice u sporazumu
o patentu ili know-howu, sve korake potrebne za prijenos tehnologije
i pomogne stjecatelju licencije zapoceti komercijalnu proizvodnju. Isto
tako, od stjecatelja licencije se ocekuje uspjeSna proizvodnja i trgovanje
licenciranim proizvodom na predmetnom podrucju. U praksi, ovdje
moze doc¢i do mnogih sporova. Stoga je vazno da ugovorne strane jasno
utvrde sve mjere koje su potrebne za postizanje ovih ciljeva, a koje treba
dogovoriti i unijeti u sporazum o licenciji. U odjeljku «Skrac¢eni ugovor» u
Prilogu Il A navedeni su neki primjeri.

Ponekad postoji opca obveza stjecatelja licencije da uloZi sve razumne
napore, ili najbolje napore ako se radi o iskljucivoj licenciji, kako bi ostvario
ciljeve sporazuma o licenciji i komercijalni uspjeh. Ovo moze biti nejasna
obvezaibolje je to¢no navesti odredene radnje, kao $to je obveza stjecatelja
licencije da potrosi dogovorene iznose novca na istrazivanje ili marketing
ili druge aktivnosti osmislijene da povecaju vjerojatnost uspjeha. Losa je
praksa oslanjati se na klauzule o najboljim naporima kako bi se rijesila
pitanja odgovornosti koja su predmet pregovora u kojima se tesko postize
dogovor. Ta tesko rjesiva pitanja (npr. koliko ¢e stjecatelj licencije uloZiti
u iskoriStavanje licencirane tehnologije) ¢esto su pitanja koja dovode do

kasnijih sporova i parnica.
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Primjer

Stjecatelj licencije ¢e ulagati i narediti stjecateljima njegove podlicencije da
ulazu sve komercijalno opravdane napore kako bi na predmetnom podrucju
trzili, promicali i prodavali proizvod za koji se placaju licencne naknade.

i . | U slucaju da stjecatelj licencije ne ostvari nikakav stvarni promet proizvoda
Ligm et i time nikakvu neto prodaju na predmetnom podrucju nakon razdoblja

od Ccetiri pune godine od datuma stupanja na snagu ovog Sporazuma,
stjecatelj licencije ¢e, unato¢ tomu, placati davatelju licencije iznos od
[iznos] [valuta] kao minimalni pausalni iznos. Taj ¢e se iznos placati godisnje,
nakon svake godine u kojoj se ne ostvari nikakav promet, pocevsi od cetvrte
neproduktivne godine. Pla¢anje ¢e se vrsiti svakog sljedeceg sije¢nja sve dotle
dok stjecatel;j licencije ne stavi proizvod na trziste i dok stjecatel;j licencije ne
otkaze Sporazum prema uvjetima iz ¢lanka XX.

Klauzula o odustajanju

Klauzula o odustajanju u sporazumu o licenciji znaci da ugovorna strana ne
gubi svoja prava zato $to ih ne koristi. Prema tomu, ako je davatelj licencije
unato¢ tomu $to je imao pravo otkazati sporazum zbog neplacanja licencnih
naknada, zanemario ili ignorirac krdenje te obveze, davatelj licencije
moze ipak otkazati sporazum zbog drugog krsenja te obveze. Klauzula
0 odustajanju zapravo sprecava primjenu pravnog pojma «estoppel», tj.
ranije toleriranje ili previd ne sprecavaju davatelja licencije da naknadno
iskoristi svoja prava.

Primjer

Odustajanje bilo koje ugovorne strane od potrazivanja zbog neispunjenja
obveza iz ovog Ugovora od strane druge-ugovorne strane ne moze se smatrati
odustajanjem od potrazivanja u slucaju kasnijih ili slicnih neispunjenja
ugovornih obveza.

Visa sila
Klauzula o visoj sili u sporazumu o licenciji odnosi se na okolnosti koje

su izvan kontrole ugovorne strane, a koje sprecavaju tu ugovornu stranu
da izvrSava svoje obveze. U takve okolnosti spadaju rat, Strajkovi i pozar,
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a korist te klauzule je u tome da se vrijeme za izvrSavanje obveze moze
produljiti dok okolnosti vise sile ne prestanu ili se ne uklone.

Postupci protivni trZzisSnom natjecanju?3

Pri sklapanju sporazuma o licenciji vazno je imati na umu da ako N
se U njega ugrade odredeni poslovni postupci sporazum se moze, :
ovisno o nacionalnim zakonima doti¢ne zemlje ili zemalja, smatrati
protuzakonitim ako su ti postupci protivni trzisnom natjecanju. U postupke

koji se ovisno o odredenim okolnostima sporazuma mogu smatrati
protuzakonitim spadaju, primjerice, obvezivanje stjecatelja licencije da

pored patentirane tehnologije prihvati i odredene proizvode ili usluge
(vezivanje), zabranjivanje stjecatelju licencije da posluje s odredenim
poduze¢ima, pokusaj odredivanja cijene proizvoda u koje je ugradena
licencirana tehnologija, teritorijalna ograni¢enja, uzajamno odobravanje
licencija i objedinjavanje patenata.24

Sluzbeni propisi

Kada se razmislja o sklapanju sporazuma o licenciji sa stranim partnerom,
vazno je provjeriti postoje li sluzbeni propisi koji bi mogli utjecati na
sporazum. Primjerice, vec¢ina ¢e zemalja najmanje zahtijevati da se sporazum
o licenciji registrira2> kod relevantnih vlasti u toj zemlji ali se, pored toga,
moZze zahtijevati i odobrenje za bavljenje tom vrstom aktivnosti u doti¢noj
zemlji. U zemlji davatelja licencije mogu postojati propisi koji ograni¢avaju
ili uvjetuju bavljenje odredenom tehnologijom zbog sigurnosnih ili drugih
razloga.2e

23 Vidi najnovije Uredbe Europske zajednice o skupnom izuzec¢u sporazuma o prijenosu tehnologije,
Uredbu Komisije (EZ) 772/2004 od 27. travnja 2004. o primjeni ¢lanka 81. stavka 3. Ugovora o
kategorijama sporazuma o prijenosu tehnologije, i Kathleen R Terry, «Antitrust and Technology
Licensing, http://www.autm.net/pubs/journal/95/ATL95.html

24 O objedinjavanju patenata vidi dalje Richard Ekenger, «The Rationale for Patent Pools and
their Effect on Competition», http://www.jur.lu.se/Internet/Biblioteket/Examensarbeten.nsf/0/
30F926B40D44ACF5C1256D9E00447A5D/SFile/xsmall.pdf

25 Vidi David J. Dykeman i Daniel W. Kopko, «Patent License Recordation in the United States and
Foreign Countries», http://www.palmerdodge.com/pdf/patentlicense.pdf

26 Na primjer, vidi Export of Goods, Transfer of Technolgy and Provision of Technical Assistance
(Control) Order 2003 (Naredba o izvozu robe, prijenosu tehnologije i pruzanju tehnicke pomodi)
na temelju Zakona Ujedinjene Kraljevine o kontroli izvoza (Export Control Act 2002 of the United
Kingdom).
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Primjer 1

Stjecatelj licencije ¢e obavijestiti davatelja licencije ako sazna da ovaj
Sporazum podlijeze odredbama vlade [navesti zemlju] o prijavljivanju ili
odobrenju. Stjecatelj licencije ¢e podnijeti sve potrebne zahtjeve i platiti sve
troskove ukljucujuci pristojbe, kazne i sve druge izravne troskove vezane uz

M navedeni postupak prijavljivanja ili odobravanja.

Primjer 2

Stjecatelj licencije ¢e postupati u skladu sa svim primjenjivim zakonima
[navesti drzavu] i stranim zakonima pri prijenosu licenciranih proizvoda i s tim
povezanih tehnickih podataka u strane zemlje, ukljucujuci izmedu ostalog
Pravilnik o medunarodnoj trgovini oruzjem (ITAR — International Traffic in
Arms Regulations) i Pravilnik o izvozu (Export Administration Regulations).
Nijedna strana ne izjavljuje da se nece zahtijevati izvozna dozvola niti da ce
ona, ako se zahtijeva, biti izdana.

Sporovi

Kod pregovora o sporazumu o licenciji ugovorne strane bi trebale imati na umu
da moze doc¢i do sporova te bi trebale predvidjeti nacine njihovog rjesavanja.
Ugradena fleksibilnost trebala bi omoguditi izmjene i dopune koje ce posluziti kao
prvo sredstvo za rjesavanje sporova. U suprotnom, moraju se predvidjeti mehanizmi
rieSavanja sporova. Pri sastavljanju klauzula o rjesavanju sporova, ugovorne strane
imaju na raspolaganju nekoliko opcija. Uvrijezeno je da se ugovorne strane sporazume
da ce sporove rjesavati sudskim postupkom pred odredenim domacim sudom.
Medutim, ugovorne strane se sve vise odlucuju za alternativno rjesavanje sporova
kao Sto su arbitraza i posredovanje, ili posredovanje nakon kojeg slijedi arbitraza.
Centar za arbitrazu i posredovanje Svjetske organizacije za intelektualno vlasnistvo
(WIPQ) izradio je predloske klauzula koje olaksavaju upucivanje sporova na arbitrazu
ili posredovanje ili kombinaciju jednog i drugog (http/arbiterwipo.int/arbitration/

contract-clauses/index.html).

Postupci alternativnog rjesavanja sporova imaju nekoliko prednosti:

o Jedan postupak. Primjenjujuc¢i postupke alternativnog
rjesavanja sporova, strane se mogu dogovoriti da jednim
postupkom rijeSe spor koji se odnosi na prava intelektualnog
vlasnistva koja su zasticena u nekoliko razli¢itih zemalja, cime
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izbjegavaju troSkove i sloZzenost sudskih postupaka u
razli¢itim pravnim sustavima te rizik od nedosljednih rezultata.

o Nezavisnost ugovornih strana. Zbog svoje privatne prirode,
alternativnorjesavanje sporova nudi ugovornim stranama mogucnost
vece kontrole nad nacinom rjeSavanja spora nego sto bi je imali da
se spor rjesava sudskim putem. One mogu, primjerice, odabrati
primjenjivo pravo, mjesto i jezik postupka kao i proceduralna pravila.
Pored toga, ugovorne strane same mogu odabrati najprikladnije
osobe koje ¢e donositi odluke, $to ¢e narocito biti bitno ako se
sporovi odnose na slozena pravna, tehnicka ili poslovna pitanja.

« Neutralnost. Postupci alternativnog rjeSavanja sporova mogu biti
neutralni u odnosu na pravo, jezik i institucionalnu kulturu ugovornih
strana, ¢ime se izbjegava prednost domaceg suda koju bi jedna
ugovorna strana mogla imati kad bi se spor rjeSavao sudskim putem
i kada bi upoznatost s primjenjivim pravom i lokalnim postupcima
predstavljala znacajnu stratesku prednost.

 Povjerljivost. Postupci alternativnog rjesavanja sporova su privatni.
Prema tomu, ugovorne strane se mogu dogovoriti da ¢e Cuvati
tajnost postupka i rezultata. To im omogucuje da se usredotoce
na razloge spora ne brinu¢i o njegovom odjeku u javnosti, $to
posebno moze biti vazno radili se o poslovnom ugledu ili poslovnim
tajnama.

e Konacnost i izvrSnost arbitraznih odluka. Za razliku od sudskih
odluka koje se opcenito mogu pobijati kroz jedan ili vise parni¢nih
postupaka, arbitrazne odluke obi¢no ne podlijezu Zalbi. Pored toga,
Konvencija Ujedinjenih naroda o priznavanju i provedbi stranih
arbitraznih odluka iz 1958. (Njujorska konvencija) znatno olaksava
priznavanje i provedbu arbitraznih odluka u vise od 130 zemalja koje
su njezine potpisnice.

Postoje, naravno, situacije u kojima se prednost daje sudskom postupku, a
ne alternativnom rjeSavanju sporova. Primjerice, zbog svoje konsenzualne
prirode, alternativno rjesavanje sporova manje je prikladno ako je jedna
od ugovornih strana krajnje nekooperativna, $to se moze dogoditi u
kontekstu sporova vezanih uz krsenje izvanugovornih obveza. Pored toga,
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sudska odluka je pozeljnija ako neka ugovorna strana, kako bi pojasnila
svoja prava, Zeli uspostaviti javni pravni presedan radije nego odluku koja
je ograni¢ena na odnos izmedu ugovornih strana. U svakom slucaju, vazno
je da potencijalne ugovorne strane i njihovi savjetnici budu upoznati s
mogucénostima rjesavanja sporova kako bi mogli odabrati postupak koji
najbolje odgovara njihovim potrebama.
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Primjer 4: Posredovanje nakon kojeg, u slucaju‘nepostizanja rjesenja, slijedi
arbitraza

Svi sporovi, nesuglasice ili zahtjevi koji-proizlaze iz, nastaju zbog, ili se odnose
na ovaj ugovor i sve njegove kasnije izmjene i dopune, ukljucujuci, bez

ogranicenja, njegovo sklapanje, valjanost, obvezujuce djelovanje, tumacenje, —
izvrsavanje, krsenje ili prekid, kao i izvanugovorna potrazivanja, rjesavat ce se \ 3
posredovanjem u skladu s Pravilima o posredovanju Svjetske organizacije za | = -

intelektualno vlasnistvo (WIPO). Mjesto posredovanja bit ¢e [navesti mjesto]. U
postupku posredovanja koristit ¢e se [navesti koji] jezik.

Ukoliko se bilo koji takav spor, nesuglasica ili zahtjev ne rijesi posredovanjem u
roku od [60] [90] dana od pocetka posredovanja, on ¢e se, nakon $to jedna ili
druga strana podnese zahtjev za arbitrazom, uputiti na arbitrazu radi konacne
odluke u skladu s Pravilima o arbitrazi Svjetske organizacije za intelektualno
vlasnistvo (WIPO). Isto tako, ako prije isteka navedenog razdoblja od [60] [90]
danajednailidruga strana ne sudjeluje ili ne nastavi sudjelovati u posredovanju,
spor, nesuglasica ili zahtjev uputit ¢e se, nakon Sto druga strana podnese
zahtjev za arbitrazom, na arbitrazu radi konacne odluke u skladu s Pravilima o
arbitrazi Svjetske organizacije za intelektualno vlasnistvo (WIPO). Arbitrazni sud
¢init ¢e [tri arbitrazna sucal[arbitar pojedinac]. Mjesto arbitraze bit ¢e [navesti
mjesto]. U postupku arbitraze koristit ¢e se [navesti koji] jezik. Spor, nesuglasica
ili zahtjev rijesit ¢e se u skladu s pravom [navesti jurisdikciju].

Provedba sporazuma

Kao $to se u cijelom priru¢niku naglasavalo, licenciranje podrazumijeva
trajni odnos tijekom odredenog razdoblja izmedu dvije strane koje rade u
cilju postizanja obostrano korisnog rezultata. Kako bi se osiguralo da odnos
bude koristan za obje strane, vazno je da one izvriavaju svoje obveze
koje proistjecu iz sporazuma. Primjerice, davatelj licencije moZe imati
obvezu pruzanja tehnicke pomodi stjecatelju licencije, bilo jednokratno
bilo neprekidno. Davatelj licencije ¢e voditi racuna o odrzavanju prava
intelektualnog vlasnistva kako se ta prava ne bi izgubila ili zastarjela, a
ako se radi o prijenosu prava na koristenje Ziga, brinut ¢e o odrzavanju
kakvoce Ziga. Kakvoca Ziga odnosi se na pravilnu uporabu Ziga, koja se
temelji na smjernicama za uporabu Ziga koje je izdao davatelj licencije i koja
osigurava sukladnost proizvoda s propisanim tehnic¢kim specifikacijama
licencirane tehnologije. Pored toga, da bi odrzao sporazum, davatelj
licencije mora, ovisno o dogovorenim uvjetima, brinuti i o raznim drugim
pitanjima. Ona ukljucuju vodenje detaljnog racunovodstva o primljenim
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licencnim naknadama, reviziju racuna stjecatelja licencije, daljnji razvoj
tehnologije, primjenu dogovorenog postupka u slu¢aju poboljsanja te
obranu stjecatelja licencije u parnicama koje su pokrenule trece strane i
pokretanje tuzbi protiv trecih strana u ime stjecatelja licencije.

wg Isto tako, stjecatelj licencije je obvezan, u vezi sa svojom osnovnom
obvezom placanja licencne naknade, primjenjivati stroge racunovodstvene
postupke, uspostaviti mehanizam redovitog izvjeS¢ivanja i omoguditi
reviziju svojih racuna. Obvezan je, isto tako, slijediti dogovorene postupke
u slu¢aju poboljsanja i poduzimati dogovorene mijere u slucaju prekrsaja
i, ako se radi o licenciji za koristenje Ziga, obvezan je odrzavati kakvocu
ziga. Nadalje, ako se u proizvodnji proizvoda koriste licencirani patenti,
sporazum ce vjerojatno odrediti da ti proizvodi moraju biti obiljezeni na
odgovarajuci nacin, ili davatelj licencije moZe Zeljeti nadzirati i odobravati
nacin na koji stjecatelj licencije obiljezava proizvod koji se temelji na
patentu davatelja licencije.2’

Primjer

Sve licencirane proizvode koje izradi, proizvede ili proda u skladu s uvjetima
ovog Sporazuma, ili njihovu ambalazu, stjecatelj licencije mora obiljeziti u
skladu s primjenjivim zakonima o obiljezavanju patenata.

Vazno je da u Sporazumu budu jasno i dovoljno detaljno utvrdene sve ove
obveze i nacin na koji se one mogu izvrsavati. | za davatelja i za stjecatelja
licencije one podrazumijevaju troskove u smislu uloZenog vremena
i dodatnih ljudskih potencijala. Medutim, one su prijeko potrebne za
opstanak, neometanu provedbu i odrzivost sporazuma.

27 Bilo bi korisno imati na umu da bi, ako se konacni proizvod koji je obiljezen kao proizvod izraden
pomocu odredenih licenciranih patenata, pokaze lose kakvoce to za nositelja patenta moglo biti
nepovoljno. Medutim, u slucaju uspjeha proizvoda nad kojim je netko kasnije izvrsio povredu prava,
¢injenica da je proizvod bio obiljezen znacilo bi da je prekrsitelj bio upozoren te bi tada, u nekim
jurisdikcijama, davatelj licencije imao pravo na kaznenu odstetu.
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Istek i raskid

Sporazum o licenciji moze prestati na dva nacina. Prvo, ako rok ili
vrijeme vazenja sporazuma istekne zbog nastupa dogovorenog dogadaja.
Primjerice, rok vaZzenja je 10 godina ili dok ne zastari ili istekne posljedniji
licencirani patent.28 Kad nastupe ti dogadaji sporazum automatski istice. NS
Drugi nacin je da jedna ugovorna strana raskine sporazum prije isteka
roka vazenja. Dogadaji zbog kojih bi ugovorna strana imala pravo
raskinuti sporazum obi¢no su detaljno navedeni i odnose se na neki oblik
neizvrsavanja obveze ili krSenja nekog uvjeta iz sporazuma. Tu spadaju,
recimo, neizvrsavanje prispjelih plac¢anja, stecaj ili insolventnost. lako se
sporazum moze automatski raskinuti ako nastupi jedan od tih dogadaja,
pozZeljnije je dati prethodnu obavijest, nakon ¢ega se sporazum raskida ako
druga strana ne ispravi pogresku u odredenom roku.

Vazno je razmotriti prava i obveze ugovornih strana nakon isteka ili raskida
sporazuma. Primjerice, radi li se o know-howu ili povijerljivim pisanim
informacijama, a davatelj licencije je taj koji je raskinuo ugovor, je li
stjecatelj licencije obvezan prestati koristiti i vratiti navedeni know-how
ili navedene informacije. Ako je tako, kako se to moze uciniti? Sporazum
moze predvidjeti da u slucaju isteka sporazuma stjecatelj licencije ima
pravo nastaviti koristenje know-howa ili povjerljivih informacija: stjecatel;
licencije bi tada imao u cijelosti otplac¢enu licenciju. Moglo bi se razmatrati i
to mogu li se podlicencije i druga prava koja su dodijeljena tre¢im stranama
nastaviti koristiti nakon raskida sporazuma. Pored toga, vazno je odrediti
klauzule koje bi se trebale primjenjivati i nakon okoncanja sporazuma.
Izmedu ostalog, tu spada cuvanje povjerljivin podataka, daljnje koristenje
prava na iskoristavanje poboljsanja koje je napravila druga strana, pristup
evidencijama, rjeSavanje sporova te odgovornost za stetu nastalu zbog
uporabe neispravnog proizvoda i obveza nadoknade Stete. Moguce je da
klauzule koje su predvidene da traju i nakon okoncanja sporazuma budu
primjenjive samo u odredenom razdoblju.

28 Vidi dalje «<How to Get Royalties After a Patent Has Expired», Charles A. Weiss i Kenneth R. Corsello,
na www.kenyon.com/files/tbl_s47Details%5CFileUpload265%5C128%5CRoyalties.pdf
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ZAKLJUCNE PRIMJEDBE

Raspravili smo mnoga pitanja. Nije ih, medutim, nuzno sve ukljuciti u sve sporazume o
licenciji2? Mnogo toga ovisi o konkretnim okolnostima svakog pojedinog slu¢aja. Ono
sto je prikladno u odredenom slucaju ovisit ¢e o konkretnim potrebama, ocekivanjima

i okolnostima konkretnog udruZivanja. Pri sastavljaju sporazuma zasigurno ¢e vaznu =
|

ulogu igrati ¢imbenici kao $to su znacaj i stupanj razvoja tehnologije, vrsta i razina
zastite, potencijalni rizici, veli¢ina ulaganja, strateski cilievi ugovornih strana i sli¢no.
Kod licenciranja su angaZirane mnoge struke ukljucujuci ekspertizu u
konkretnom tehnickom podru¢ju, pravnu (narocito prava intelektualnog
vlasnistva) i financijsku. Potpisivanjem ugovora zavrsava se tek prva
faza, nakon koje slijedi naporan i, nadajmo se, unosan posao njegove
provedbe30,

29 lako se ovaj priru¢nik usredotocuje na licenciranje, trebalo bi imati na umu da se vecina navedenih
pitanja javlja kod vecine vrsta sporazuma o prijenosu tehnologije.

30 Nazalost, sporazumi ne uspijevaju uvjek i mogu propasti zbog ovog ili onog razloga. O tome kako
sprijeciti neuspjeh mozete viSe saznati iz teksta Marka Levya «Patent Licensing Pitfalls», http://
131.238.53.103/plt/alip/1stalip/cle99lic-levy.html, SCP Technology and Growth, «Licensing Pitfalls
- When Agreements Fail», http://scp.com.au/publications/licensing/pitfalls.shtml i Todd Dickinsons,
«How to Avoid Licensing dangers», www.managingip.com, studeni 2001, str.58.



82 5. SMJERNICE | KORISNI SAVJETI ZA PREGOVARANJE

5. SMJERNICE | KORISNI SAVJETI ZA PREGOVARANJE

Ne dobivate ono Sto zasluZujete, nego opo za sto se izborite u
pregovorima

Pregovaranje osporazumuolicenciranjutehnologije umjetnostje postizanja
dogovora kojim davatelj licencije daje, a stjecatelj licencije stjeCe pravo
koristenja tehnologije davatelja licencije u skladu s odredenim uvjetima
i odredbama. Cilj je uspostaviti temelje za uzajamno zadovoljavajuci i
konac¢no koristan odnos. To je ishod (win-win) kojim svi dobivaju za razliku
od ishoda (win-lose) u kojemu netko dobiva, a netko gubi (Sto je, zapravo,
situacija lose-lose u kojoj nema pobjednika). Da bi se postigao rezultat
kojim svi dobivaju (win-win) i potencijalni davatelj licencije i stjecatelj
licencije moraju imati na umu cinjenicu da svaka strana ima nesto vrijedno
$to ¢e unijeti u odnos. Klju¢ uspjesnog pregovaranja je razumjeti koja je
to vrijednost i razumjeti potrebe i ocekivanja obiju strana koje sklapaju
sporazum.3!

PROCES PREGOVORA O SPORAZUMU O LICENCUI

Pregovaracki proces obuhvaca cetiri razlicite faze: pripremu, raspravu,
iznosenje ponuda, postizanje nagodbe.

Pripremna faza

Ova je faza vjerojatno najvaznija, jer je gotovo nemoguce nadoknaditi ili
prevladati neodgovarajucu pripremu. Priprema obuhvaca sve ono o ¢emu
se do sada govorilo u ovom priru¢niku. To znac¢i da su i davatelj licencije
i stjecatelj licencije do ove faze odlucili da zbog ovog ili onog razloga
sporazum o licenciji odgovara njihovim poslovnim ciljevima. Identificirali
su jedan drugog kao moguceg partnera koji moze nadopuniti, ojacati i

ispuniti poslovne ciljeve onog drugog.

31 Za dodatne informacije vidi Alec i Munro, «Disciplined Negotiation: Worldwide», Les Nouvelles,
prosinac 1997. te Fisher i Ury, «Getting To Yes», Penguin, 1991.
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Sada je trenutak da se i potencijalni davatelj i stjecatelj licencije pripreme
za predstojedi formalni sastanak. Sve informacije koje su do ovog trenutka
prikupili u Siroj pripremnoj fazi postaju sada relevantne. Kako bi se rasprava
precizirala i usredotocila, korisno bi bilo razmotriti sljedeca pitanja:

» Nakon Sto ste obavili preliminarnu analizu vlastitih poslovnih ciljeva N
i utvrdili da bi sporazum o licenciji pridonio njihovom ostvarenju, o
vrijeme je da jasno utvrdite $to Zelite postici raspravom odnosno $to
biste smatrali uspjesnim ishodom. Drugim rije¢ima, $to je cilj i kako
se taj cilj moze postici.

« Isto tako, $to bi druga strana mogla ocekivati od rasprave i u kojoj se
mjeri to razlikuje ili poklapa s onim $to vi sami Zelite postici.

e Bilo bi pozeljno da glavni pregovara¢ bude netko tko razumije
ukupnu poslovnu strategiju. Najbolje bi bilo kad bi mu pomagao
tim sastavljen od financijskih, pravnih i tehnickih stru¢njaka. Moraju
se razjasniti njihove pojedinac¢ne uloge i odgovornosti i svaki ¢lan
tima mora razumjeti opdi cilj, opcu sliku, tako da neki ¢lan ne dode u
proturjecje ili uc¢ini kompromis s kojim se drugi nisu slozili.

o Pripremite saZetak klju¢nih komercijalnih pitanja koje treba obuhvatiti
sporazumom o licenciji te stajaliSte ugovorne strane o svakom
takvom pitanju. Ovaj se dokument naziva skraceni ugovor (Heads
ongreement), ili ponekad sazetak poslovnog odnosa (Term Sheet)
ili prijedlog sporazuma (Proposed Basis of Agreement). Isto tako
je vazno da se za svako ovo pitanje odredi najvise (ili najbolje)
i najmanje (ili najgore) sto se Zeli posti¢i pregovorima. Druga
prednost skracenog ugovora je u tome da je ¢esto vrlo prikladno
iznijeti njegove klju¢ne dijelove kako bi pregovori mogli zapoceti ili
napredovati. O pojedinim pitanjima se moze lakse i brze pregovarati
uz skraceni ugovor od otprilike dvije do pet stranica nego uz nacrt
sporazuma o licenciji koji bi mogao biti mnogo dulji. U prilogu II' A
naveden je okvirni sadrzaj skra¢enog ugovora.

o Obicno je ocita razlika izmedu faze rasprave, faze iznosenja ponuda i
faze postizanja nagodbe, iako se moze dogoditi da ugovorne strane
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tako brzo prolaze kroz ove faze da razlika medu njima postaje sve
nejasnija. Unato¢ tomu, uvijek je vazno biti svjestan u kojoj se fazi
pregovora nalazite.

Faza rasprave

U ovoj fazi davatelj licencije obi¢no iznosi dobre strane svoje tehnologije
i mogucnosti koje ona nudi, a potencijalni stjecatelj licencije pregledava
dokumentaciju i informacije pod uvjetima sporazuma o povjerljivosti.
Stjecatelj licencije moze iznijeti i svoja gledista o tome koja je vrijednost
licencije za njegovo poslovanje i zasto je zainteresiran. Raspravlja se o

opcenitim pitanjima.
Faza iznoSenja ponuda i faza postizanja nagodbe

Tijekom faze iznosenja ponuda strane u pregovoru razmatraju mogudi
odnos i glavne komercijalne uvjete. «Zasto bismo vam dali iskljucivu
licenciju za cijeli svijet?» Postavljaju se klju¢na pitanja, ispituju pretpostavke,
uspostavljaju strateski ciljevi i utvrduju granice. U fazi postizanja nagodbe,
prethodno se pitanje moZe pretvoriti u izjavu «Ako vam damo iskljucivu
licenciju za cijeli svijet, morate udvostruciti iznos plativ pri potpisivanju
ugovoray, na sto bi stjecatelj licencije mogao odgovoriti «Ako udvostru¢imo
gotovinski polog, onda bi jednu njegovu polovicu trebalo uracunati
u buduce licencne naknade plative u odnosu na prodaju licenciranih
proizvoda.» Ovdje pocinju djelovati zlatne smjernice za pregovaranje, ili
konkretnije, smjernica «Ako..onda» inace poznata i kao smjernica «dajte
samo ako cete dobiti neSto zauzvrats. Neiskusni pregovara¢ prelako
pristaje na prijedlog, potom daje drugi prijedlog — i iznenaden je kad
mu on bude odbijen. Pregovarac je ovlasten i ima prigodu razmotriti i
povezati odredena pitanja te tako postici bolji ishod (barem sto se tice tih
pitanja). Druga smjernica koja se pojavljuje u ovoj razmjeni stajalista jesu
mogucnosti koje se mogu stvoriti generiranjem varijabli ili stvaranjem
razli¢itih opcija. Pri rjeSavanju nekog problema ili postizanju uzajamno
prihvatljivog sporazuma, moguc¢ je niz razli¢itih rjesenja. Svi kljuc¢ni uvjeti
sporazuma, ukljucujuci, primjerice, iskljucivost licencije, zemljopisna
podrucja, opseq licencije, iznos i vremenski rasporedi plac¢anja i licencne
naknade, jesu varijable, a uz malo maste mogu se stvoriti i dodatne
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varijable, pri Cemu se svaka od njih moZe kreativno upotrijebiti kako bi se
postigao rezultat koji kod strana u pregovoru izaziva osjecaj da su postigle
sporazum koji udovoljava njihovim poslovnim ciljevima, $to je rezultat
kojim svi dobivaju i kod kojeg nema gubitnika (win-win).

ZLATNE SMJERNICE ZA PREGOVORE B

Ove su smjernice nacela ciji je cilj pruZiti pregovaracu prakti¢ni okvir za
vodenje pregovora. To nisu propisana pravila cije bi krsenje znacilo prekid
pregovora. Zapravo, propustiti slijediti ili ostvariti neku smjernicu trebalo
bi biti znak koji upozorava pregovaraca da se treba upoznati s trenutnom
situacijom i mozda poduzeti dodatne ili drugacije korake.

Vec¢ smo spomenuli smjernicu «generiranje varijabli» i smjernicu «ako...
onda». Medu ostale ulaze:

TezZite rezultatu kojim svi dobivaju (win-win). Ovo je apsolutno temeljno
nacelo. Sporazumi o licenciji redovito podrazumijevaju dugoro¢ni odnos
na stru¢nom, trgovinskom i osobnom planu, pa iz toga slijedi da je za
uspjesan sporazum potrebno da sve strane budu zadovoljne postignutim
dogovorom. Nezadovoljna strana cesto ¢e koristiti sva sredstva da ispravi
uocenu nepravdy, i kad se to dogodi, nezadovoljstvo jedne, ako ne i obje
strane, vjerojatno ¢e uvelike nadmasiti sve prethodne koristi. Konacno,
sporazum nije neizbjeZan i, u takvom slucaju, rezultat kojim svi dobivaju
(win-win) za strane u pregovoru bi bio ne postic¢i dogovor!

Odredite najvise (ili najbolje) i najmanje (ili najgore) sto Zelite postici
pregovorima za svako pitanje. Ovo je dio priprema za pregovore i sastoji
se od utvrdivanja i rangiranja pitanja koja su vama vazna te predvidanja
onih koja bi mogla biti vazna za drugu stranu. To ne znaci automatski
da bi, ako se pregovorima ne postigne ono najmanje sto se Zeli postidi,
pregovarac¢ trebao prekinuti pregovore. To prije znaci da ova smjernica,
upravo zato $to je smjernica, a ne pravilo, zahtijeva od pregovaraca da se
uvjeri da postoje opravdani razlozi zasto je dogovorio nesto $to je manje
od onoga sto je zelio postici. Mozda se zbog novih informacija promijenilo
stajaliste o minimumu koji se Zeli postici, a koje je utvrdeno prije sastanka.
MoZda je u vezi s nekim drugim pitanjem pregovara¢ postigao rezultat
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veci od onoga koji je postavljen kao maksimalni cilj, tako da, uzevsi sve
zajedno, pregovara¢ moze prihvatiti manje od optimalnog rjesenja tog
pitanja. Moze se dogoditi da to pitanje nije toliko vazno pregovaracuy, i/ili
se moze opravdati time da se radi o zadnjem pitanju i op¢i sporazum se
moze postici.

Postavite visoke ciljeve, ali Stitite svoj kredibilitet. Ovo je povezano s
prethodnom smjernicom i govori da je moguce prihvatiti manje dok
je obrnuti slucaj (povecati ponudu) obi¢no nemoguc. Ako je sluzbena
cijena Mercedes Benza 50.000 $, a kupac nudi 35.000 $, nece dugo proci a
prodavac e vec razgovarati sa sljedecim kupcem. Sasvim je u redu postaviti
visoke ciljeve, ali ne toliko visoke da ponuda bude nerealna i da, zapravo,
ugroZava, ako ne i unistava, kredibilitet kupca. Kupac bi se, zapravo, mogao
sloziti da plati 45.000 $ i pokusati dogovoriti da mu prva godina servisiranja
bude besplatna, da se jamstvo produlji za godinu dana, da se ugradi radio
ili CD, da se ugradi kuka za vucu i tako dalje. Drugim rijecima, generirajte
varijable kako biste postigli bolji dogovor.

Trgovinske varijable koje su za vas jeftine, ali koje su vrijedne za drugu
stranu u pregovorima. Ovo je najbolji ishod. Izvjes¢e nezavisnog inzenjera
o polovnom Mercedesu koji se nudi na prodaju ukazuje da ¢e mozda
biti potrebno izvrsiti popravke u vrijednosti do 10.000 $. Kupac bi mogao
pristati na kupnju automobila ako se izvrSe popravci, a automehanicarska
radionica bi se mogla sloZiti da ¢e to uciniti jer mehanicari trenutno nemaju
mnogo posla, nije potrebno mnogo rezervnih dijelova, a oni se mogu
nabaviti po veleprodajnoj cijeni. Ovo je najbolja varijabla — vrijedna je za
jednu stranu, dok je za drugu stranu jeftina.

Na koncu, nista nije nepromjenjivo. O svemu se moZe pregovarati.

Za bolju ilustraciju gore navedenih nacela, u Prilogu lll nalazi se upitnik
koji pokazuje da smo cesto u situacijama u kojima pregovaramo, bilo
s kolegama, ¢lanovima obitelji ili lokalnim prodavacem. Mnogi od nas
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su mozda intuitivno vjesti pregovaraci s dugogodisnjom praksom u
svakodnevnim situacijama. U Prilogu IV nalaze se korisni savjeti za pregovore
koji bi vam mogli pomodi da te vjestine iskoristite u stvarnim pregovorima
o licenciranju. Oni su jezgroviti, sami po sebi razumljivi i vrijedi ih prouciti
jer ¢e pomoci da se shvatiti vaznost i mo¢ pregovora i pomodi ¢e objema
stranama ugovora o licenciji da postignu dogovor koji zasluzuju!
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Intelektualno vlasnistvo odnosi se na proizvode ljudskog uma: izume,
knjizevnaiumjetnicka djela, te simbole,imenaislike koje se koriste u trgovini.
Dijeli se na dvije kategorije: industrijsko vlasnistvo koje obuhvaca patente
za izume, zigove, industrijski dizajn i oznake zemljopisnoga podrijetla te
autorsko pravo koje obuhvaca knjizevna djela kao $to su romani, pjesme i
kazalisni komadi, filmove, glazbena djela, umjetnicka djela kao $to su crtezi,
slike, fotografije i kipovi te arhitektonski dizajn. Prava srodna autorskom
pravu uklju¢uju prava umijetnika izvodaca vezano za njihove izvedbe,
proizvodaca fonograma te prava organizacija za radiodifuziju vezano za
njihovo radijsko i televizijsko emitiranje.

lako se propisi o intelektualnom vlasnistvu vecine zemalja sve vise uskladuju,
i dalje postoje nacionalni (ili regionalni, ovisno o tome da li se skupina
zemalja dogovorila o primjeni regionalnog zakona o intelektualnom
vlasnistvu) propisi koji imaju ucinak jedino unutar teritorijalnih granica
doti¢ne zemlje ili regije. Stoga pravo intelektualnog vlasnistva koje je
priznato unutar odredene jurisdikcije vrijedi jedino u toj jurisdikciji.

Patenti

Patent je iskljucivo pravo priznato za izum, bilo da se radi o proizvodu ili
postupku, koji mora biti industrijski primjenjiv (koristan), nov i imati dovoljnu
«inventivnu razinu» (biti neocigledan). Patent osigurava nositelju patenta
zastitu izuma. Patentna zastita vrijedi tijekom ograni¢enog razdoblja,

32 Izvadak iz WIPO-ve publikacije «What is Intellectual Property?» (Sto je intelektualno vlasni$tvo?),
Broj publikacije WIPO-a 450 (E) ISBN 92-805-1155-4, osim odjeljka o poslovnim tajnama koji je
iz publikacije «Secrets of Intellectual Property, A Guide for Small and Medium-Sized Exporters»
(Tajne intelektualnog vlasnistva; vodi¢ za male i srednje izvoznike), koju su objavili Medunarodni
trgovacki centar i Svjetska organizacija za intelektualno vlasnistvo, Zeneva 2004. Pogledajte i
www.wipo.int/sme i narocito publikacije «<Making a Mark: An Introduction to Trademarks for Small
and Medium-sized Enterprises» (Stvaranje Ziga: uvod u Zigove za mala i srednja poduzeca») Broj
publikacije WIPO-a 498 i «Creative Expression: An Introduction to Copyright for Small and Medium-
sized Enterprises» (Kreativno izrazavanje: uvod o autorsko pravo za mala i srednja poduzeca) Broj
publikacije WIPO-a. 918, «Inventing the Future: An Introduction to Patents for Small and Medium-
sized Enterprises» (Izumljivanje buducnosti: Uvod u patente za mala i srednja poduzeca), Broj
publikacije WIPO-a 917.
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najces¢e 20 godina od datuma podnosenja prijave patenta. Patentna
zastita znaci da nositelj patenta ima isklju¢ivo pravo sprecavati druge da
izraduju, koriste, nude na prodaju, prodaju ili uvoze izum. Patentna prava se
obi¢no provode na sudu koji je, u vecini sustava, ovlasten zaustaviti povredu
patenta. Isto tako, sud moze proglasiti patent nevaze¢im nakon uspjesnog
prigovora trece strane.

Nositelj patenta ima pravo odluciti tko smije ili tko ne smije koristiti izum

zasti¢en patentom u razdoblju u kojemu je izum zasticen. Nositelj izuma b
moze dopustiti ili dati licenciju trecoj strani da pod uzajamno dogovorenim

uvjetima iskoristava izum. Nositelj patenta moze, takoder, prodati pravo na

izum nekome drugome tko tada postaje novi nositelj patenta. Po isteku

patenta prestaje njegova zastita i izum postaje javno dostupan, to jest,

nositelj patenta nema vise isklju¢iva prava na izum koji postaje dostupan

drugima za komercijalno iskoristavanje.

Svi nositelji patenta duzni su u zamjenu za zastitu patentom javno otkriti
informacije o svom izumu kako bi obogatili sveukupno tehnic¢ko znanje u
svijetu. Takvo stalno rastuce ukupno javno znanje potice daljnju kreativnost
i inovativnost kod drugih. Na taj nacin, patenti pruzaju ne samo zastitu
njegovom nositelju nego i korisne informacije i nadahnu¢e bududcim
generacijama istrazivaca i izumitelja.

Prvi korak u osiguranju patenta je podnosenje prijave za priznanje patenta.
Prijava patenta opcenito sadrzi naziv izuma i podrucje tehnike na koje se
on odnosi; ona mora sadrZavatii popratne podatke i opis izuma, sastavljen
jasnim jezikom i s dovoljno pojedinosti tako da osoba s prosjec¢nim znanjem
o doti¢nom tehnic¢kom podrucju moze upotrijebiti ili izvesti taj izum. Kako bi
se izum bolje opisao, opisi su obi¢no popraceni vizualnim materijalima kao
Sto su crteZi, planovi ili dijagrami. Prijava sadrZi i razlicite patentne zahtjeve,
to jest informacije koje odreduju opseg zastite priznate patentom.
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Zigovi

Zig je razlikovni znak koji odredene proizvode ili usluge obiljezava kao one
koje proizvodi ili pruza odredena osoba ili poduzece. Ovaj sustav pomaze
potrosacima prepoznati i kupiti odredeni proizvod odnosno uslugu jer
njezina priroda i kakvoca, na koju ukazuje njezin jedinstveni Zig, zadovoljava
njihove potrebe.

Zig pruza zastitu nositelju prava na zig osiguravaju¢i mu iskljucivo pravo
da Zigom obiljezava proizvode ili usluge, ili da dopusti drugim osobama da
ga koriste uz placanje. Razdoblje zastite varira, ali se registracija Ziga moze
produzavati neograni¢en broj puta uz pla¢anje odgovaraju¢e naknade.
Zastita Ziga se provodi na sudu koji je, u vedini sustava, ovlasten zaustaviti
povredu Ziga.

Zig moze biti jedna rijec, slovo ili brojka ili kombinacija rijeci, slova ili brojki.
On se moze sastojati od crteza, simbola, trodimenzionalnih znakova kao
sto je oblik ili pakiranje proizvoda, zvu¢nih znakova kao $to su glazbeni
ili vokalni zvukovi, mirisa ili boja koje se koriste kao razlikovne znacajke.
Osim Zigova koji oznacavaju komercijalni izvor roba ili usluga, postoji
jo$ nekoliko drugih kategorija Zigova. Zajednicki Zigovi u vlasnistvu su
udruge ¢iji ih ¢lanovi koriste da bi se identificirali kao oni koji udovoljavaju
odredenoj razini kakvoce i drugim zahtjevima koje je postavila udruga.
Medu te udruge spadaju, primjerice, one koje predstavljaju racunovode,
inZenjere ili arhitekte. Jamstveni Zigovi se daju za sukladnost s odredenim
normama, ali nisu vezani ni uz kakvo ¢lanstvo. Mogu se dodijeliti svakome
tko moze potvrditi da doti¢ni proizvodi udovoljavaju odredenim utvrdenim
normama. Medunarodno priznate norme za kakvocu «ISO 9000» primjer su
takvih opcenito priznatih potvrda.

Industrijski dizajn

Industrijski dizajn je ukrasni ili estetski aspekt nekog predmeta. Dizajn se
moze sastojati od trodimenzionalnih znacajki kao sto su oblik ili povrsina
predmeta, ili od dvodimenzionalnih znacajki kao sto su tekstura, crte ili boja.
Industrijski dizajn se primjenjuje na cijeli spektar industrijskih proizvoda
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i rukotvorina: od tehnickih i medicinskih instrumenata do satova, nakita
i druge luksuzne robe; od proizvoda za kucanstvo i elektricnih aparata
do vozila i arhitektonskih gradevina; od dizajna tekstila do proizvoda za
slobodno vrijeme. Da bi se mogao zastititi temeljem vecine nacionalnih
zakona, industrijski dizajn mora biti nov ili originalan i nefunkcionalan. To
znaci da je industrijski dizajn u prvom redu estetske prirode te tehnicke
znacajke predmeta na koji je on primijenjen nisu zasticene.

Kad je industrijski dizajn zasticen, vlasniku — fizickoj ili pravnoj osobi koja b
ga je registrirala — osigurava se iskljuc¢ivo pravo zastite od neovlastenog
kopiranja ili imitiranja dizajna od trecih strana.

Poslovne tajne

Opcenito govoredi, svaka povijerljiva poslovna informacija koja poduzecu
daje konkurentsku prednost moze se oznaciti poslovnom tajnom. Poslovna
tajna moze se odnositi na tehnicka pitanja, kao Sto su sastav ili dizajn
proizvoda, metoda proizvodnje ili know-how,33 koja su nuzna za obavljanje
odredene radnje. Uobicajene stvari koje se Stite kao poslovna tajna jesu,
izmedu ostalog, proizvodni procesi, rezultati istrazivanja trzista, profili
potrosaca, popisi dobavljaca i klijenata, cjenovnici, financijski podadi,
poslovni planovi, poslovne strategije, promidzbene strategije, marketinski
planovi, planovi i metode prodaje, metode distribucije, dizajni, crtezi,
arhitektonski planovi, tehnicki planovi i crtezi, karte itd.

lako se uvjeti razlikuju od zemlje do zemlje, postoje neke opée norme na
temelju kojih se nesto moze proglasiti poslovnom tajnom. Informacije
moraju biti povjerljive ili tajne. Opce poznata ili lako dostupna informacija
ne moze se zastiti kao poslovna tajna. Cak i informacije koje je tesko saznati
mogu izgubiti zasti¢eni status ako vlasnik ne poduzima odgovarajuce mjere
predostroznosti kako bi sacuvao njihovu povjerljivost ili tajnost. Informacija
mora imati komercijalnu vrijednost zato sto je tajna i vlasnik informacije
je morao poduzeti razumne mijere kako bi ona i dalje ostala povijerljiva ili

33 Know-how (tehni¢ko znanje i iskustvo) moze, ali i ne mora, biti poslovna tajna. Know-how se
uglavnom odnosi na iru skupinu unutarnjeg poslovnog znanja i vjestina koje bi mogle predstavljati
poslovnu tajnu ako ispunjavaju uvjete na temelju kojih se odreduje poslovna tajna.
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tajna (npr. sklapajuci sporazum o ¢uvanju poslovnih tajni ili o neotkrivanju
povijerljivin podataka sa svima koji imaju pristup tajnim informacijama. Puko
nazivanje informacije poslovnom tajnom nece je uciniti tajnom.)

Vlasnik poslovne tajne moze sprijeciti druge da je nezakonito steknu, otkriju
ili koriste. Medutim, propisi o poslovnim tajnama ne daju pravo zaustavljanja
ljudi koji steknu ili koriste informacije na zakoniti nacin, to jest, bez koristenja
nezakonitih sredstava ili krSenja sporazuma ili drzavnih propisa.

Za razliku od drugih oblika intelektualnog vlasnistva kao $to su patenti,
Zigovi i dizajni, poslovna tajna se u osnovi odrZava zastitom tipa «uradi
sam». Zastita poslovne tajne traje onoliko dugo koliko se informacija ¢uva
povjerljivom. Onog trenutka kada se informacija objavi, prestaje zastita
poslovne tajne.

Autorsko i srodna prava

Autorsko pravo je zbirka zakona koji autorima, umjetnicima i ostalim
stvarateljima pruzaju zastitu njihovih knjizevnih i umijetnickih tvorevina
koje se obi¢no nazivaju «djela». Podrucje prava usko povezano s autorskim
pravom jesu «srodna prava» koja su sli¢na ili ista kao i autorsko pravo, iako
su ponekad ogranicenija i krace traju. Korisnici srodnih prava su umjetnici
izvodaci (npr. glumci i glazbenici) ¢ija prava se odnose na njihove izvedbe;
proizvodaci zvucnih zapisa (npr. kazeta i CD-ova) ¢ija prava se odnose na
njihove snimke; organizacije za radiodifuziju ¢ija se prava odnose na njihove
radijske i televizijske emisije. Djela obuhvacena autorskim pravom izmedu
ostalog obuhvacaju: romane, pjesme, kazaliSne komade, referentna djela,
novine, racunalne programe, baze podataka, filmove, glazbene kompozicije,
koreografiju, slike, crteze, fotografije, kipove, arhitekturu, promidzbene
poruke, karte i tehnicke crteze.

Stvaratelji djela zasticenih autorskim pravom te njihovi nasljednicii slijednici
(koji se opcenito nazivaju «nositelji prava») imaju neka temeljna prava na
temelju zakona o autorskom pravu. Oni imaju iskljucivo pravo koristiti ili
dopustiti drugima da koriste djelo prema dogovorenim uvjetima. Nositelj(i)
prava na neko djelo mogu zabraniti ili dopustiti: reproduciranje djela u
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svim oblicima, ukljuc¢ujudi tiskanje i zvu¢no zapisivanje; javno izvodenje
i priopcavanje djela javnosti; radiodifuzijsko emitiranje djela; prevodenje
djela na druge jezike; prilagodbu djela, primjerice romana u scenarij za film.
U srodna prava spadaju, izmedu ostalog, i slicna prava fiksiranja (snimanja)
i reprodukcije. Mnoge vrste djela koja su zasticena zakonima o autorskom
pravu i srodnim pravima zahtijevaju masovnu distribuciju, priopcavanje
i financijska ulaganja kako bi se mogli uspjesno Siriti (recimo, publikacije,
zvucni zapisi i filmovi); stoga autori ¢esto prenose prava na svoja djela
tvrtkama koje najbolje mogu razvijati i prodavati djela, u zamjenu za b
naknadu u obliku pausalnih iznosa i/ili licencnih naknada (naknada na
temelju postotka prihoda ostvarenih djelom).

Imovinska prava koja proizlaze iz autorskog prava imaju svoje trajanje, kako
je predvideno relevantnim WIPO-vim ugovorima, koje pocinje od stvaranja
ili fiksiranja djela i traje najmanje 50 godina poslije smrti autora. Nacionalni
zakoni mogu utvrditi i dulje razdoblje zastite. Razdoblje zastite omogucuje
i autorima i njihovim nasljednicima ili slijednicima da uZivaju financijsku
korist u odredenom razumnom razdoblju. Srodna prava traju krace, obi¢no
50 godina od izvedbe, snimanja ili emitiranja.

Autorsko pravo i zastita izvodaca sadrZavaju i moralna prava, a to su pravo
na priznanje autorstva i pravo usprotiviti se izmjeni djela na nacin koji
ugrozava ugled autora.

Zastita autorskog prava i srodnih prava stjece se automatski, bez ikakve
potrebe za registracijom ili drugim formalnostima. Medutim, u mnogim
zemljama postoji nacionalni sustav neobveznog registriranja i deponiranja
djela; ti sustavi omogucuju lakse rjeSavanje nekih pitanja, primjerice onih
vezanih uz sporove oko vlasnistva ili tvorevine, financijske transakcije,
prodaju, ustupanjeiprijenos prava. Mnogiautoriiizvodacinisu u mogucénosti
ili nemaju sredstava ustrajati na pravnoj ili upravnoj provedbi autorskog
prava i srodnih prava, narocito zbog sve veceg koristenja prava na knjizevna
i glazbena djela i prava izvodenja Sirom svijeta. Kao posljedica toga, u
mnogim zemljama postoji sve veci trend osnivanja i jacanja organizacija
kolektivnog ostvarivanja prava, odnosno «drustava». Ta drustva mogu
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e

pruziti svojim ¢lanovima stru¢nu upravnu i pravnu pomoc i biti u¢inkovite
u, recimo, prikupljanju, upravljanju i isplati licencnih naknada dobivenih od
nacionalnog i medunarodnog izvodenja djela njihovih ¢lanova. Ponekad
se, isto tako, kolektivno upravlja i odredenim pravima proizvodaca zvucnih
zapisa i organizacija za radiodifuziju.



I A SKRACENI UGOVOR (<HEADS OF AGREEMENT?»)

Sazetak ugovora (koji se ponekad naziva i sazetak poslovnog odnosa (Term
Sheet) ili prijedlog sporazuma (Proposed Basis of Agreement)) sazeti je
prikaz namjere ugovornih strana u svezi s uvjetima predlozenog sporazuma
i/ili sazetak klju¢nih pitanja. Za svaku stranu u pregovorima korisno je
pripremiti skraceni ugovor cija je svrha precizirati njezina vlastita stajalista,
ocekivanja i potrebe. Ono ¢e, stoga, biti odli¢na podloga za pregovore.
Jedna bi verzija mogla sluZiti za internu uporabu, a druga bi se mogla dati
na raspolaganje drugoj strani.

Vazno je imati na umu da ugovorne strane, ako ne Zele da saZzetak ugovora
bude za njih pravno obvezujudi, to trebaju izri¢ito navesti u pisanom
obliku kako bi se izbjegli kasniji nesporazumi. Kako bi se izbjegla bilo kakva
ogranicenja tijekom pregovora, bolje je izri¢ito ne vezati se njime. U dolje
navedenom primjeru izri¢ito je navedeno da isprava nije obvezujuca za
ugovorne strane.

1. Ugovorne strane
(«Davatelj licencije») («Stjecatel;j licencije»)

2. Predmet, podrucje primjene i teritorij
Iskljucivo pravo, ukljucujuci i pravo dodjele podlicencija, na izradu,
koristenje i prodaju patenata, know-how-a i Zigova davatelja licencije
(«proizvod») u Sjevernoj Americi («teritorij»).

3. Obveze davatelja licencije

(@) osigurati svu relevantnu tehnologiju vezanu uz proizvod,
ukljucujucii crteze, za proizvodnju matrica za injekcijsko
presanje;

(b) dati ponudu za izradu svih proizvodnih alata;

(0 pruZiti tehnicku pomo¢ pri pustanju u rad prve proizvodne
serije proizvoda i, na zahtjev, do dva dodatna tjedna tehnicke
pomoci;

(d) odrzavati na snazi patente davatelja licencije na teritoriju.

PRILOG Il A - SKRACENI UGOVOR ﬁ%:
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Obveze stjecatelja licencije

(@) poduzeti sve mjere potrebne za uspjesnu proizvodnju i
trgovanje proizvodom na teritoriju (ukljucujuci);

(b)  koristiti Zigove davatelja licencije na odgovarajuci nacin.

Poboljsanja

Svaka ugovorna strana mora obavjestavati drugu stranu o svim
poboljsanjima koje napravi vezano za dizajn i proizvodnju proizvoda
i ima pravo besplatno, na neiskljucivoj osnovi, koristiti poboljsanja
koja napravi druga strana.

Financije

(@)  Pausalniiznosi
- pri potpisu ugovora: 250.000 $
- pri zapocinjanju komercijalne proizvodnje: 250.000 $
- pri izdavanju patenta u SAD-u: 250.000 $.

(b) Licencne naknade po svakom proizvodu prodanom svake

godine:

- za prva 2 milijuna proizvoda 35 cpo proizvodu
- za sljedec¢a 4 milijuna proizvoda 25 ¢ po proizvodu
- nakon toga 12 ¢ po proizvodu

Licencne naknade ce se svake druge godine uskladivati s indeksom
potrosackih cijena.

¢ Minimalna godisnja naknada

- 2. godina = 1 milijun proizvoda
- 3.godina = 5 milijuna proizvoda
- nakon toga = 10 milijuna proizvoda

Povrede prava

Ugovorne strane ¢e jedna drugu obavijestiti o svakoj povredi
patentnih prava davatelja licencije na teritoriju, te ¢e se u najkracem
roku sastati da se dogovore o odgovaraju¢im mjerama koje treba
poduzeti.



Razdoblje

Ugovor Ce trajati dok:

(@) ne prestanu vrijediti patentna prava davatelja licencije;

(b) stjecatelj licencije ne otkaze ugovor, obavjestavajudi
pismenim putem o otkazu 3 mjeseca unaprijed;

(c) bilo koja strana ne otkaze ugovor ukoliko se krsenje ugovora
ne ukloni, nakon $to se dostavi obavijest trideset dana
unaprijed; koji god dogadaj nastupi prvi.

Ostala pitanja koja obi¢no treba obuhvatiti:

a) racunovodstvo

b) adrese/obavijesti

c) mjerodavno pravo i mjesna nadleznost

d)  ustupanje

e) povjerljivost

f)  definicije — patenti, know-how, Zig, proizvod, tehnicko
podrudje, teritorij, poboljsanje

visa sila

izjave i jamstva

) odustajanje od ugovora

j)  rjeSavanje sporova

Pravni uc¢inak

Strane u pregovoru priznaju da namjena ovog sazetka ugovora
nije da ono bude pravno obvezujuce te da se nijednoj strani nece
nametnuti zakonom provedive obveze dok se ne sklopi ugovor
koji ¢e odrazavati ova nacela, bududi da se ona mogu mijenjati i
dopunjavati dogovorom medu stranama.

PRILOG Il A - SKRACENI UGOVOR ﬁC
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I B STRUKTURA UGOVORA O LICENCIJI

Opcenito govoredi, u ugovoru o licenciji govori se o (a) onome $to se
licencira, (b) po kojoj cijeni (plan troskova i placanja), (c) kome, (d) u koju
svrhu, (e) koliko dugo i (f) pod kojim uvjetima (jamstva, ogranicavanje
odgovornosti, naknade Stete). U praksi, sliedeci bi pregled mogao pomodi
pri sastavljanju ugovora:

- Naslov

- Sadrzaj

- Identifikacija ugovornih strana i potpis

- Preambule

- Definicije; opis

- Davanje i uvjeti koristenja (opseg prava; ogranicenja)

- Naknade, licencne naknade, najmanja godisnja placanja

- Uvjeti placanja

- Zahtjevi koji se odnose na paznju

- Plan izvjeSc¢ivanja

- Evidencije/racuni

- Trajanje ugovora

- Otkazivanje ugovora

- Uporaba Zigova

- Izjave i jamstva (ogranicenja); ogranic¢enje odgovornosti

- Zastita intelektualnog vlasnistva; progon po sluzbenoj duznosti

- Obiljezavanje; kontrola izvoza

- Mjerodavno pravo; izbor jurisdikcije; arbitraza/posredovanje

- Povreda prava; pravo pokretanja postupka

- Naknada Stete; odgovornost; osiguranje

- Obavijesti

- Ustupanje ugovora

- Odustajanje od ugovora

- Neizvrsavanje ugovora

- Povjerljivost/tajnost

- Razno: visa sila, odrzavanje, odredbe koje vrijede i nakon prestanka
vaZenja ugovora, izmjene i dopune itd.

- Zavréne odredbe; potpisi, datum i mjesto, datum stupanja na

snagu
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Il UPITNIK «OCIJENITE PREGOVARACA»

Sljededi je upitnik pripremljen za radionice za obuku o pregovaranju kako bi
se na neformalan nacin ilustrirala neka nacela pregovaranja. Na prilozenoj
bodovnojtablicizabiljeZite svoje odgovore nassljedecih 20 pitanja. Zaokruzite
slovo a, bili ¢, ovisno o tome koja se izjava najvise slaze s vaSim odgovorom.
Potom zbrojite zaokruzene odgovore u prvom, drugom i trecem stupcu, te
oznacite stupac s najvise zaokruzenih odgovora («dominirajuci») i stupac
koji je drugi po redu po broju zaokruzenih odgovora («drugi po redu»). Na
kraju pogledajte objasnjenje na stranicama iza tablice.

(M

Mislite li da na kraju pregovora:
(@) moraju postojati «pobjednik» i «gubitnik;
(b) gubitniku treba dopustiti da misli da je pobjednik;

(c)  obje strane trebaju biti zadovoljne?

Dode li do poteskoce, vi:

=

(@) pronalazite nacin da je izbjegnete, ¢ak i uz malu Zrtvy;

(b)  namecete svoju volju;

() strpljivo ¢ekate nadajudi se da ce se stvari same po sebi
rijesiti?

~—

Zelite kupiti novi automobil, ali onaj u zeljenoj boji do¢i ¢e u
prodaju tek za nekoliko mjeseci. Sto ¢ete uciniti?

(@) nadat cete se da ¢e vam iz salon automobila javiti ako netko
otkaze narudzbu;

(b)  kupit cete automobil drugacije boje, ili slicne boje po jeftinoj
prigodnoj cijeni ili polovni;

() ljutito Cete izi¢i iz salona automobila

Pristanak trece strane najlakse cete dobiti ako:

(@) objasnite razloge zbog kojih vam je potreban njezin
pristanak;

=
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(b)  ukaZete na Stete koje mogu nastati zbog nesuradnje;
(c) iskoristite njezinu mastu, poduzetnic¢ki duh ili agresiju?

Prometnik vam uruci kaznu za parkiranje. Hocete li vi:

(@)  sjestiza upravljac i nita mu ne govoreci i ne gledajuci ga
pokrenuti automobil;

(b)  pokusati urazumiti ga;

(c) obasuti ga psovkama i rastrgati kaznu?

Druga strana u pregovorima ne uzvraca vasu dobronamjernost.

Kako reagirate?

(@) razocarani ste i ogorceni;
(b) udvostrucujete svoje napore da je pridobijete;
(c)  jednostavno mislite da druga strana igra svoju igru?

Sto je idealni stil pregovaranja? Nacin govora:

(@) rjecit (tj. dobar govornik);

(b)  obziran, precizan;

() vjestiuvjerljiv?

Karakter:

(@) topao, ugodan;

(b)  bahat, siguran u sebe;

(c)  promisljen, ostrouman.

Inteligencija:

(@)  izuzetna inteligencija, sposobnost impresioniranja publike;

(b)  sposobnost za duboke analize i besprijekorna memorija;
(c)  zdravrazum, jasnoca i iskrenost?



(10)

(13)

(15)

PRILOG Il - UPITNIK “OCIJENITE PREGOVARACA”

Odjeca i vanjski izgled:

(@) elegantnoidiskretno;
(b)  sportski i moderno;
(©)  umjereno i neusiljeno?

Kada vam trgovacki putnik zazvoni na ku¢nim vratima, koja je
vasa prva reakcija?

(@) odbijate razgovarati s njim;

(b)  kupite samo ono sto vam uistinu treba;

(0 cjenkate se bez namjere da ista kupite jednostavno zato jer
vas to zabavlja?

Slucajni poslovni poznanik zamoli vas za uslugu od koje necete
imati nikakvu izravnu korist. Sto ¢ete uraditi?

(@)  traziti uslugu zauzvrat;
(b)  uciniti uslugu ne o¢ekujuci nista zauzvrat;

(©)  pronaci neku izliku i ne uciniti uslugu?

Ako se ukaze prigoda, hocete li:

=

(@) sedruZiti s pregovaracem kako biste bili u dobrim odnosima;

(b)  pokusati zadrzati odnos na strogo poslovnoj razini;

(c) pokusati unijeti neke ljudske interese u vas$ poslovni odnos,
ali ne pretjerati u tome?

~—

Ako morate donijeti neku vaznu odluku preko telefona, vi:

—
Q
~

smatrate da su razgovori obvezujuci;

uvijek traZite pismenu potvrduy;

u pravilu se uzdrZavate od davanja precvrstih izjava (npr.
ispricavajudi se i ne oklijevajuci pogaziti rijec)?

o o

Tijekom duboke i intenzivne rasprave vas$ protivnik iznosi
neto¢ne brojke. Za to imate nepobitan dokaz. Sto radite?

101
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PRILOG IIl - UPITNIK “OCIJENITE PREGOVARACA”

(16)

(19)

(@) dopustate vasem suparniku da ustraje na tome da je ono $to
govori to¢no kako biste ga kasnije opovrgnuli;

(b)  savjetujete protivniku da jos jednom o tome razmisli;

(c) odmah prekidate suparnika kako biste razotkrili pogresku?

Tijekom vaznih pregovora jedan od vasih protivnika diskretno vam
prilazi i kaZe: «Uvijek postoje nacini i sredstva da ova pitanja rijeSimo
medu nama.» Kako cete postupiti?

(@) slozit cete se;
(b) odbacit ¢ete njegov prijedlog;
(c) ignorirat ¢ete ga/praviti se da ne razumijete o ¢emu govori?

Kada vasi kolege razgovaraju nadugo i nasiroko, skacuci s teme na
temu, vi:

Sutite;

prilicno slobodno izrazavate svoja misljenja;

pravite se da odobravate ono $to vasi kolege govore, iako se
potajno ne slazete s tim?

AA/-\
AGINCHRC)

Pretpostavimo da tijekom pregovora osjetite iracionalnu antipatiju
prema vasem protivniku. Vi ¢ete u tom slucaju:

(@) posao prepustiti nekome drugome;
(b) pokusati prevladati osobne osjecaje;
(c) bezobzira na to nastaviti s pregovorima kako ne biste izgubili?

Mislite li da je u braku najbolje:

(@) donijeti sve vaZzne odluke tek nakon $to ste o njima razgovarali
bracnim partnerom;

(b)  da partner koji je struc¢niji i sposobniji odlucuje o obiteljskim
stvarima;

(c) dauslucaju partnera koji nisu jedno drugom ravni odluke
donosi onaj jaci?
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(20) Vas sin kaZe da je Napoleon umro 1821., a vi mislite da je umro 1831.
Nakon sto ste provijerili tko je u pravu, vi odlucujete:

(@) priznati pogresku i podnijeti malo ruganja;
(b)  dati sinu zausnicu;
(©)  razgovarati s djetetom o dobi i kronoloskim pogreskama?

BODOVNA TABLICA

| Il Il

1. c b a
2. a c b
3. b a c
4. a b c
5. b a c
6. b c a
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20. c a b

UKUPNO




104
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STUPAC | - DOMINIRAJUCI, STUPAC Il - DRUGI PO REDU

Vi ste rodeni pregovarac; strpljiv, ustrajan, znate kada treba podnijeti Zrtve
i kako ih iskoristiti. Pregovarajte i izborite se za veliku povisicu. Zasluzujete
je.

STUPAC | - DOMINIRAJUCI, STUPAC Ill - DRUGI PO REDU

| vi ste potencijalno dobar pregovarac, ali skloni ste imati lose dane i svadati
se s ljudima ne shvacajudi zasto. Svade redovito zavrsavaju pomirenjem.
Vas problem je u tome $to izgleda da ne zamjecujete cjelokupnu sliku
problema koji je pred vama.

STUPAC Il - DOMINIRAJUCI, STUPAC | - DRUGI PO REDU

Vi biste mogli i bolje, i Stovise, to i sami znate. To znaci da ste potencijalno
dobar pregovarac. Ljudi smatraju da se je s vama lako slagati. Treba vam
samo malo vise prakse.

STUPAC Il - DOMINIRAJUCI, STUPAC Il - DRUGI PO REDU

Nemate dovoljno takta i diplomatskog pristupa, iako su te osobine
svakodnevno potrebne i kod kuce i na poslu. Pa ipak, shvatit ¢ete koliko je
korisno slagati se s ljudima. Trebate potvrditi svoju volju. TeSko biste mogli
biti pregovara¢, ali nije bas da nikako to ne biste mogli biti.

STUPAC Ill - DOMINIRAJUCI, STUPAC | - DRUGI PO REDU

Cak i vasi stvarni pokusaji da uspostavite dijalog rijetko su dobro prihvaceni.
Nestrpljivi ste, sumnjate u namjere svojih kolega i pogresno ocjenjujte
njihovu dobru volju. Odredeni stupanj uspjeha dao bi vam vise prave vrste
samouvjerenosti. Mogli biste ¢ak zakljuciti da vam je potreban samo plan
djelovanja za podrucja sukoba. Jasno je da niste bas neki adut ni za samog
sebe ni za vasu tvrtku.
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STUPAC Il - DOMINIRAJUCI, STUPAC Il - DRUGI PO REDU

Pokusajte pronaci posao koji vam vise odgovara, recimo osnujte vlastitu
vojsku ili se bavite lovom na fazane. Vi ste ili tiranin ili mucenik, ili nasilnik
koji namece svoju volju drugima. Kratkorocna ucinkovitost vase je jedino
mjerilo. Ljude iskoriStavate umjesto da radite s njima. Na vasu zalost, kada
se i sami nadete u Skripcu, ljudi ce jedva Cekati da vas iskoriste.
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e

IV POSTIZANJE SPORAZUMA

Pristup — odvojite ljude od problema. To jest, napadnite problem, a
ne ljude. Shvatite interese suprotne strane. Pokazite svoju spremnost
za suradnju i pregovore. Sto je moguce manje upotrebljavajte geste
nadmoci, oholosti i zastrasivanja.

Uskladite interese — promatrajte interese koji su u pozadini izrecenih
stajaliSta. Moze izgledati da su stajaliSta strana u pregovoru u
sukobu, ali interesi, Zelje i zanimanja koja oblikuju ta stajalista mozda
imaju vise zajednickog nego $to se na prvi pogled ¢ini. Pokusajte
uskladiti te interese.

Poistovjecivanje — oni koji se medusobno poistovjecuju sposobni su
suradivati, pregovarati i brze jedni druge uvijeriti. Poistovjecivanje s
drugima nebulozan je pojam, ali pregovori se, u biti, odvijaju lakse
ako nam je ugodno s drugom osobom, ako osje¢amo da nas on ili
Ona razumije i poistovjecuje se s nama.

Prve izjave — nepolemic¢ni pregled onoga $to smatrate da bi trebalo
postic¢i. Moze obuhvatiti i proslo i sadasnje stanje. Slusajte prve izjave
druge strane. Priop¢ite svoje interese. Pokusajte posti¢i atmosferu u
kojoj nema gubitnika (win-win).

Cinjenice ne ¢ine pregovore — samo zato $to vjerujete da cinjenice
govore u vasu korist ne znaci da bi i pregovori trebali nuzno biti u
vasu korist. Drugu ¢e stranu uvjeriti nac¢in na koji se ¢injenice koriste,
a ne ¢injenice same po sebi.

Utvrdite sva pitanja — dogovorite sva pitanjima o kojima ce se
raspravljati. Ne upustajte se u raspravu o jednom pitanju prije nego
se sva pitanja iznesu. Ovdje ¢e korisno posluziti skraceni ugovor
(Heads of Agreement) ili sazetak poslovnog odnosa(Term Sheet).
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Pocnite s manje vaznim pitanjem — dobro je zapoceti s manje
vaznim pitanjima jer obi¢no moZete brzo posti¢i dogovor sto
pomaze u stvaranju pozitivne atmosfere.

Slusajte — «dana su nam dva uha i jedna usta kako bismo mogli
viSe slusati, a manje govoriti». Ne oklijevajte postavljati pitanja. Za
uspjesne pregovore od klju¢ne je vaznosti biti dobro obavijesten.

Budite to¢ni - kad raspravljate o specifikacijama procesaili proizvoda,
informacijama o konkurenciji i trzistu i sli¢cno.

Rasclanite cijenu - sto tisuca dolara za tvornicu samo je oko 16.000
$ mjesecno tijekom pet godina.

Sukob — ne dopustite da neslaganje oko jednog ili vise pitanja
potpuno zaustavi pregovore. Stavite ih na stranu, mozda na plocu, i
kasnije se vratite na ona koja su jos uvijek relevantna.

Pokusajte se osloniti na objektivne kriterije — ako postoje standardni
uvjeti i odredbe ili opce prihvacene prakse veca je vjerojatnost da ce
se obje strane s njima sloziti.

Vodite racuna o vremenu - postoje li rokovi, pregovori se obi¢no
rjesavaju u zadnjem trenutku. Steci Cete trajnu prednost budete i
poznavali vriemenska ograni¢enja druge strane i ako ste svjesni da
vasi vlastiti rokovi nisu uvijek toliko fleksibilni koliko se ¢ini. Neka
panika koja vlada u zadnjim trenucima radi za vas, a ne protiv vas.

=
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PRILOG V - PRIMJERI SPORAZUMA

e

V' PRIMJERI SPORAZUMA

U ovom ¢emo odjeljku govoriti o nekim preliminarnim sporazumima koji
obi¢no prethode potpisivanju ugovora o licenciji. Kao $to je bio slucaj i s
odredbama koje su ranije navedene, ovi primjeri sporazuma sluze iskljucivo
za ilustraciju i ne bi se trebali koristiti a da ih ne pregleda pravni savjetnik. Ti
sporazumi su sljededi:

Sporazum o povjerljivosti ili ¢uvanju tajnih podataka
Pisma namjere ili memorandumi o razumijevanju
Sporazum o mirovanju i srodni sporazumi
Sporazum o istrazivanju

Hw =

Sporazum o povjerljivosti ili Euvanju tajnih podataka3*

Prije i tijekom pregovora o sporazumu o licenciji davatelj licencije ¢e mozda
morati otkriti informacije koje se smatraju povjerljivima i koje potencijalni
stjecatel; licencije ne bi smio koristiti ako pregovori ne dovedu do sklapanja
sporazuma. Kako bi se zastitila prava davatelja licencije, strane u pregovoru
Ce Cesto morati potpisati sporazum o povjerljivosti ili ¢uvanju tajnih
podataka kao preduvjet za otkrivanje podataka i za pregovore. Potpisivanje
sporazuma o povjerljivosti takoder jamci da se u raspravu ulazi ozbiljno.

Primjer

INDICO COMPANY LIMITED, sa sjedistem u br. 4, New Standards Avenue,
Mumbai, Indija («Davatelj») izjavljuje da posjeduje odredene informacije
vezane uz metodu oblaganja mikroskopskih komponenata («Informacije),
a CHEMICAL FORMULATIONS INCORPORATED, sa sjedistem u North
Shore Drive 3600, Sarasota, Florida USA («Stjecatelj») zeli ste¢i i/ili koristiti
Informacije kako bi odlucili hoce li pribaviti licenciju ili druga prava na
Informacije («Svrha»).

34 Za dodatne informacije pogledaj Wendall Ray Guffey, «Preserving Secrecy in Agreements», Les
Nouvelles, rujan 1996., str. 105.
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Davatelj je voljan Stjecatelju otkriti Informacije za Svrhu iz ovog Sporazuma
pod uvjetom da Stjecatelj prihvati sliedece uvjete.

1. U ovom Sporazumu, «Informacije» ukljucuju tehnicke,
projektantske, operativne, komercijalne i druge informacije:

(@)  koje je Davatelj dao ili priopcio ili ¢e ih kasnije dati ili

priop¢iti Stjecatelju, bilo pismenim, usmenim ili vizualnim

putem, ili pokazivanjem, ili na neki drugi nacin, u obliku crteza, &%
modela, isprava na papiru i/ili elektronickih zapisa; ili

(b)  koje je Stjecatelj dobio od Davatelja putem promatranja

ili, bez ogranicenja, na bilo koji drugi nacin.

2. Stjecatelj ce sve Informacije koje izravno ili neizravno primi od
Davatelja ¢uvati kao povjerljive i niti jednu Informaciju nece ni
na kakav nacin koristiti osim za Svrhu iz ovog Sporazuma.

3. Stjecatelj nece otkriti niti jednu Informaciju nekoj drugoj
povezanoj ili nepovezanoj strani bez prethodne pismene
suglasnosti Davatelja.

4. Obveze iz stavka 2 i 3 ne primjenjuju se na Informacije:

(@)  koje su poznate javnostiili ¢e postati poznate javnosti, ali
ne zbog nedopustene aktivnosti ili propusta Stjecatelja; ili

(b)  koje Stjecatelj vec¢ posjeduje i koje ne podlijezu obvezama
¢uvanja tajnih podataka i koje nisu pribavljene od Davatelja, ili
koje se po zakonu moraju otkriti.

Stjecatelj priznaje da se nece smatrati da kombinacija znacajki spada
u gore navedena izuzeca samo zato $to su pojedinacne znacajke
poznate javnosti ili zato 3$to ih Stjecatelj posjeduje. Stjecatelj je
duzan dokazati svoje pravo na izuzece temeljem ove odredbe.
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Po prestanku vaZenja ovog Sporazuma, a na pismeni zahtjev
davatelja, Stjecatelj ¢e vratiti sve Informacije koje su u trajno
zapisanom obliku, uklju¢ujudi i sve njihove kopije.

Obveze iz stavaka 2, 3, 4 i 5 prestaju vaziti po isteku razdoblja od
pet godina od datuma ovog Sporazuma ili po isteku ili prestanku
vazenja svih naknadnih sporazuma izmedu Davatelja i Stjecatelja koji
se potpisu prije gore navedenog datuma isteka i koji se u cijelosti ili
djelomi¢no odnose na Informacije, koji god dogadaj nastupi prvi.

Davatelj nije ni na kakav nacin odgovoran za bilo koji gubitak
ukljucujuci, bez ogranicenja, Stete, troskove, kamate, gubitak dobiti
ili druge gubitke ili Stete, a do kojih dode zbog pogreske, netocnosti,
previda ili drugog nedostatka u Informacijama.

Stjecatelj ne dobiva nikakva prava na Informacije, izmedu ostaloga
ni pravo njihovog koristenja, osim u Svrhu iz ovog Sporazuma.

Sklopljeno dana

Zaiuime Zaiuime

INDICO COMPANY LIMITED

CHEMICAL FORMULATIONS
INCORPORATED

(Potpis) (Potpis)

Ime

Ime

Funkcija Funkcija
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Pisma namjere ili memorandumi o razumijevanju

Pismo namijere ili memorandum o razumijevanju (MOR) preliminarni
je sporazum u kojemu se utvrduju opce namijere stranaka da sklope
obvezuju¢i ugovor. U pismu namjere ili memorandumu o razumijevanju
opcenito se navodi da su stranke stupile u pregovore i da ih namjeravaju

nastaviti s namjerom da zakljuce sporazum o licenciji. Bilo bi poZeljno da se
navede razdoblje u kojemu bi se takav sporazum trebao zakljuciti.

Pravne posljedice takvog pisma namjere ili memoranduma o razumijevanju
ovise o pravnom sustavu doticne zemlje. Neki ih nacionalni zakoni
smatraju pravno obvezuju¢ima, dok drugi smatraju da se njima utvrduje
ozbiljnost namjere stranaka, ali da ne spadaju u kategoriju obvezujucih
ugovora. U svakom slu¢aju, mnogo ¢e ovisiti o sadrzaju pisma namjere ili
memoranduma o razumijevanju. Vazno je, stoga, imati na umu da iz ovog
dokumenta mogu proizadi pravne obveze i trebalo bi posvetiti duznu
paznju elementima koje on sadrZi tako da on moZe djelovati i sam ako se
ne postigne predvideni dogovor. U tom bi smislu bilo dobro predvidjeti
nadlezne sudove i mjerodavno pravo, koji ¢e odredivati kako bi trebalo
tumaciti pismo ili memorandum. Skrac¢eni ugovor iz Priloga Il A obuhvaca
to pitanje i jasno daje do znanja da se ne radi o obvezuju¢em sporazumu.
Ovakvo stajaliste je cesto pozeljno, narocito ako se pismom namijere
ili memorandumom o razumijevanju pokrecu ili unapreduju pregovori.
Nasuprot tomu, stranke mogu potpisati pismo namjere i izricito predvidjeti
da ono bude obvezujuce. U tom je slu¢aju vazno osigurati da u njega budu
uklju¢ena sva bitna pitanja i da ne bude nejasnoca.

Sporazum o mirovanju i srodni sporazumi

Sporazumom o mirovanju potencijalni davatelj licencije odobrava
potencijalnom stjecatelju licencije odredeno vremensko razdoblje da
razmisli o sklapanju sporazuma o licenciji, i davatelj licencije je suglasan da
nece razmatrati niti jednog drugog kandidata do isteka tog razdoblja. Takav
sporazum omogucuje potencijalnom stjecatelju licencije fleksibilnost u

=
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odlucivanju o tome hoce i sklopiti ugovor o licenciji za doti¢nu tehnologiju,
a ako se odluci za to, ima na raspolaganju odredeno vrijeme da se za to
pripremi, recimo da istrazi tehnoloske, financijske, marketinske i pravne
aspekte takvog odnosa. Davatel; licencije koji s potencijalnim stjecateljem
licencije sklopi sporazum o mirovanju ne moze davati druge licencije tijekom
vazenja sporazuma o mirovanju, $to obi¢no iznosi nekoliko mjeseci.

Sporazum o mirovanju rijetko predvida neko pla¢anje u zamjenu za
mogucnost i iskljucivost koja se nudi. Od potencijalnog stjecatelja licencije
moglo bi se u nacelu zahtijevati placanje odredene naknade (kao jamstvo
za ozbiljne namjere), ali je davatelju licencije obi¢no dovoljan interes koji
pokazuje potencijalni stjecatelj licencije. Davatelj licencije moze zahtijevati
od stjecatelja licencije da mu dostavi izvjes¢e o procjeni tehnologije i
svojoj odluci. Ako potencijalni stjecatelj licencije zahtijeva vise vremena,
davatelj licencije ¢e morati imati na umu da bi i konkurenti mogli glumiti
potencijalnog stjecatelja licencije i pokusati usporiti davatelja licencije ili
dobiti korisne poslovne informacije.

Sporazum o mirovanju srodan je sporazumu o pregovorima o licenciji i
predugovoru. Svim ovim sporazumima zajednic¢ko je to da predstavljaju
korak prema postizanju sporazuma o poslovnoj strategiji i komercijalnom
dogovoru i da sadrze uzajamno prihvatljive uvjete i odredbe. Ponekad nece
biti nikakve koristi od sklapanja preliminarnog komercijalnog sporazuma.
To bi moglo biti ¢ak i nepovoljno. Odluka o tome hoce i se sklopiti takvi
sporazumi ovisi o konkretnim cinjenicama i okolnostima. Pri tome se mora
biti oprezan i redovito potraZiti stru¢ni savjet.

U daljnjem tekstu daje se primjer sporazuma o pregovorima o licenciji.
lako se ne usredotocuje na ista pitanja i razlikuje se od njih u detaljima, on
pokazuje pravne i komercijalne ciljeve sporazuma o mirovanju, predugovora
i drugih preliminarnih sporazuma.



PRILOG V - PRIMJERI SPORAZUMA

113

Primjer
Ovaj je SPORAZUM zaklju¢en dana ...
IZMEBU

INDICO COMPANY LIMITED, sa sjediStem u br. 4. New Standards Avenue,
Mumbai, Indija (u daljnjem tekstu: Indico), s jedne strane, i

CHEMICAL FORMULATIONS INCORPORATED, sa sjedistem u North Shore
Drive 3600, Sarasota, Florida, SAD (u daljnjem tekstu: Chemical), s druge
strane.

STOGA, uzimajudi u obzir ovdje navedene uzajamne obveze i ¢injenic¢no
stanje, ugovorne strane su se suglasile kako slijedi:

1. Ugovorne strane zele utvrditi uvjete pod kojima ¢e u dobroj
vjeri pregovarati o licenciji za tehnologiju opisanu u Prilogu A
(«Tehnologija»). Licencija se mora izdati i stupiti na snagu najkasnije
180 dana od datuma ovog Sporazuma («Razdoblje»).

2. Tijekom Razdoblja, Indico nece niti s jednom drugom organizacijom,
trgovackim subjektom, poduzecem ili pojedincem pregovarati
o sporazumu o licenciji vezanoj uz Tehnologiju u «Tehnickom
podrudju».

3. U roku od 60 dana od datuma ovog Sporazuma Chemical ce
dostaviti plan koji je prihvatljiv za Indico, a odnosi se na dobavljanje
i osiguranje sredstava za daljnji razvoj Tehnologije.

4. Indico i Chemical zapocet c¢e pregovore o licenciji u roku od
30 dana nakon $to Indico primi sredstva ili do kraja Razdoblja,
ovisno o tome koji je datum raniji. Chemical se obvezuje da ce
na pocetku pregovora dostaviti Indicu planove za daljnji razvoj i
komercijalizaciju Tehnologije.

5. Ugovorne strane Zele pregovarati o licencijskom sporazumu kojim
se Chemicalu daje iskljuciva svjetska licencija, podloZzna plac¢anju
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licencnih naknada, i s pravom davanja podlicencija, za koristenje
tehnologije u svrhu proizvodnje, davanja da se proizvode, koristenja,
prodaje, uvoza i/ili nudenja na prodaju Licenciranih proizvoda ili
Metoda namijenjenih koristenju u Tehnickom podrucju.

Licencijski sporazum ukljucivat ¢e najmanje sljedece odredbe:

(@) nadoknada svih troskova Indicu za patent koji su do danas

nastali u tuzemstvu i inozemstvu;

plac¢anje buducih troskova za patent;

c) placanje predujma licencne pristojbe;

placanje tekucih licencnih naknada;

odgovarajuca placanja po nastupu odredenih dogadaja;

zahtjevi koji se odnose na paznju pri komercijalizaciji Tehnologije; i

g) nadoknada Stete, povijerljivost, odredbe o objavljivanju i ostali
razumni i uobicajeni uvjeti iz sporazuma o licenciji.

&)

D
—

~ N~~~ —
~ VQ-

Chemical se obvezuje platiti Indicu iznos od (navesti iznos)
(«Naknada») koji dospijeva i plativ je kad Chemical potpise ovaj
Sporazum. Chemical se nadalje obvezuje nadoknaditi Indicu sve
troskove vezane uz patent koji dospiju tijekom Razdoblja.

Svaka ugovorna strana c¢e s povjerljivim informacijama druge strane
postupati kako slijedi:

(@) Indico i Chemical su suglasni da ¢e sve informacije koje se
nalaze u ovom dokumentu i koje su oznacene «povjerljivo»,
a koje budu medusobno razmjenjivali (1) primati u strogom
povjerenju, (2) koristiti jedino u svrhe ovog Sporazuma i (3)
ugovorna strana primateljica, njezini predstavnici ili zaposlenici
nece ih otkriti bez prethodnog pismenog dopustenja druge
ugovorne strane, osim ako ugovorna strana primateljica moze
pruziti mjerodavni pismeni dokaz da su te informacije:

i bile poznate javnosti u vrijeme otkrivanja;

ii. kasnije postale poznate javnosti, ali ne zbog ¢injenja ili
propusta ugovorne strane primateljice,
njezinih zaposlenika, predstavnika,
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nasljednika ili opunomocenika;

iii. da ih je ugovornoj strani primateljici na zakoniti nacin
otkrila trec¢a strana koja ih je imala pravo otkriti;

iv. da su vec bile poznate ugovornoj strani primateljici u
vrijeme otkrivanja;

V. da ih je primatelj neovisno razvio; ili
vi. da se po zakonima ili propisima moraju otkriti.
(b)  Svaka ugovorna strana ispunjavat ¢e svoju obvezu ¢uvanja &%

povijerljivih informacija tako $to ¢e Cuvati povjerljive informacije
druge ugovorne strane najmanje istom onom paznjom kojom
Cuva vlastite povjerljive informacije. Ova obveza traje dok je
ovaj Sporazum na snazi i pet godina nakon toga.

(0 Indico priznaje i slaze se da ¢e Chemical mozda, s vremena
na vrijeme, trebati sklopiti slicne sporazume o povjerljivosti
s tre¢im stranama. Chemical se obvezuje da nece otkriti
povjerljive informacije tre¢im stranama osim ako sporazum o
povijerljivostiizmedu Chemicala i trece strane ne bude u cijelosti
potpisan. Takav sporazum o povjerljivosti bit ¢e najmanje
isto toliko restriktivan kao $to su uvjeti i odredbe iz Priloga B.
Chemical se obvezuje dostaviti Indicu kopije svih sporazuma o

povijerljivosti u roku od 30 dana od njihovog potpisivanja.

U POTVRDU TOGA, ugovorne strane naredile su svojim ovlastenim
predstavnicima da potpisu ovaj Sporazum.

Zaiuime Zaiuime

INDICO COMPANY LIMITED CHEMICAL FORMULATIONS
INCORPORATED

(potpis) (potpis)

Ime Ime

Funkcija Funkcija

Prilog A (Tehnologija)
Prilog B (Sporazum o povjerljivosti)
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Sporazum o istraZivanju

U sporazumima o istrazivanju i razvoju istrazivacka institucija ili tvrtka
obvezuje se obaviti istrazivanje ili pokuse na temelju vlastitog postojeceg
stru¢nog znanja. Strana koja osigurava financijsku pomo¢ za takav projekt
Cesto je tvrtka koju zanimaju rezultati koji su usredotoceni na tehnologiju,
kao sto je novi ili poboljsani proces ili proizvod.

Svaka strana u ovakvom sporazumu unosi u partnerstvo odredeno znanje
ili stru¢nost koja drugoj strani nedostaje ili koju ona Zeli. U uvodnim
dijelovima sporazuma, recimo u preambulama, navode se strucnost i
intelektualna imovina koju donosi svaki partner. To je «uneseno znanje»
svake strane. To uneseno znanje ostaje vlasnistvo te strane i ne daje se
nikakva implicirana licencija za njegovu komercijalizaciju, jedino se daje
pravo na njegovo koristenje u okviru zajednickih istrazivackih napora
predvidenih sporazumom.

Rezultati zajednickog pothvata nazivaju se «ste¢eno znanje». Sporazum
moze propisati da svaki izum koji proizade iz istraZivanja ostaje vlasnistvo
one strane koja ga je izumila, a da vlasnistvo nad stec¢enim znanjem (i
zajednicka prijava patenata) moze biti zajednicko ako su zaposlenici
obiju strana pridonijeli inventivnoj razini izuma. Ako je tako, vazno je pri
formuliranju patentnih zahtjeva za svaki zahtjev utvrditi tko je ostvario
inventivnu razinu, odnosno tko joj je pridonio. Ako, medutim, sporazum
navodi da je vlasnistvo nad stec¢enim znanjem zajednicko, situacija je jasna
— obje strane ¢e biti podnositelji prijava bez obzira tko je zapravo izumitelj.
Naravno da ¢e na ta pitanja utjecati pregovaracka snaga svake strane.
Primjer koji se navodi u daljnjem tekstu opisuje uravnotezeniji sporazum u
kojemu se jednom partneru daje mogucénost da komercijalizira rezultate u
zamjenu za placanje licencnih naknada.

U ovom podrucju odredeni utjecaj mogu imati drzavni propisi o financiranju
znanstvenih istrazivanja. U nekoliko zemalja na snazi su zakoni koji propisuju
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da u slucaju da se javna sredstva dodjeljuju za odredeni istrazivacki projekt,
vlasnistvo i/ili iskoriStavanje intelektualne imovine koja je rezultat tog
projekta mora biti u skladu s unaprijed utvrdenim propisima. U Sjedinjenim
Drzavama vlada moze utjecati na odluke o licenciji ako su savezna sredstva
ulozena u istrazivanje. U Europi, financiranje od strane Europske zajednice
osigurava da europski trgovinski partner dobije ili potpuno pravo vlasnistva
ili licenciju za proizvodnju i prodaju. U nekim zemljama izumi koji se ostvare
pomocu drzavnih sredstava mogu postati javno vlasnistvo.

Sporazum o istrazivanju moze biti od posebnog interesa za sveucilista i
tvrtke uzemljama u razvoju i u najslabije razvijenim zemljama koji posjeduju
stru¢no znanje u podrucjima specificnim za te zemlje, ali kojima nedostaje
novcanih i drugih sredstava za poduzimanje potrebnih istraZivanja i razvoja.
Partnerstvo s tvrtkom koja moZe osigurati sredstva, dodatnu stru¢nost i
znanje stvorit ¢e mogucnosti za razmjenu znanja i izgradnju istraZivacke
baze koja je od klju¢ne vaznosti u suvremenoj ekonomiji znanja.

Primjer
Ovaj je SPORAZUM sastavljen dana ...
[ZMEBU

VETRIN COMPANY LIMITED, tvrtke osnovane po zakonima HaSemitske
Kraljevine Jordana, sa sjedistem u (adresa), uredno zastupane po (ime),
izvrsnom direktoru tvrtke, koji je prema propisima ovlasten, s jedne strane,
u daljnjem tekstu ,Vetrin”

iSVEUCILISTA XYZ, pravne osobe po zakonima Belgije, s upravnim sjedistem
u (adresa), uredno zastupane po (ime) koji povjerava potpisivanje ovog
Sporazuma profesorima ABC i DEF s Farmaceutskog fakulteta, (adresa), s
druge strane, u daljnjem tekstu ,Sveuciliste”.

P
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Preambula:

= Vetrin je vodedi proizvodac veterinarskih lijekova;

= Sveucilidte posjeduje stru¢no znanje i vjeStine u podrudju
kompresije zrnaca u tablete (,Tehnologija“) i podnijelo je prijavu
patenta temeljem Ugovora o suradnji na podrucju patenata
(PCT), objavljenu pod brojem WO 02/25511, pod naslovom
«Oblaganje vostanih zrnaca za izradu predmeta ¢vrstog oblika»
(,Patent”), opisanu u Dodatku 1;

= \Vetrin je zainteresiran za razvoj posebnog farmaceutskog oblika
koji sadrzi Hexomidine za veterinarsku uporabu i u tu bi svrhu
povjerio Sveucilistu obavljanje istrazivackog rada opisanog u
Dodatku 2 (,Projekt”).

Stoga su se ugovorne strane suglasile kako slijedi.

Clanak 1 - Svrha

Svrha ovog Sporazuma je razvoj oblozenih i kompresiranih peleta koje
sadrze Hexomidine za uporabu u veterinarskoj medicini (,Proizvod”), u skladu
s uzajamno dogovorenim specifikacijama i prema opisu iz Dodatka 2.

Clanak 2 — Isklju¢ivost

Tijekom trajanja Sporazuma, Sveuciliste se obvezuje da se nece baviti ili
sudjelovati, davati ili traziti savjete ili pomagati ni na kakav nacin nekoj
trecoj strani koja se na bilo koji nac¢in bavi Proizvodom bez prethodnog
pismenog odobrenja od strane Vetrina.

Clanak 3 - Projekt koji treba obaviti Sveuciliste

3.1. Opdi posao koji ¢e Sveuciliste obaviti za Vetrin temeljem ovog
Sporazuma ukljucuje:
= fazal:izrada peleta koje sadrze Hexomidine;
= fazall: oblaganje peleta;
= fazalll:isporuka prototipa oblozenih i kompresiranih peleta.

3.2, Sveuciliste ¢e Projekt izvesti u skladu s rokovima koji su navedeni u
Dodatku 2.

3.3. Po zavrietku svake faze, Sveuciliste ce Vetrinu poslati pismeno
izvjesce. lzvjes¢a moraju sadrZavati pojedinosti o nalazima i
rezultatima dobivenim i postignutim tijekom izvodenja Projekta.
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Clanak 4 — Organizacija Projekta

Za Sveuciliste ¢e Projekt izvesti Farmaceutski fakultet (Laboratorij za
farmaceutsku tehnologiju) uz znanstvenu odgovornost profesora ABC.Za
Vetrin, direktor projekta ¢e biti dr. XYZ ili druga osoba koju odredi Vetrin i o

kojoj obavijesti Sveuciliste.

Clanak 5 — Nadoknada

5.1

52

53.

Za Projekt koji se provodi temeljem ovog Sporazuma Vetrin ¢e platiti
Sveucilistu iznos od (iznos).

Taj ce se iznos platiti elektronickim prijenosom kako slijedi:

= 50 % po potpisu Sporazuma;

= 25% po zapocinjanju faze II;

= 25% po zapocinjanju faze IIl.

Vetrin je duZan uplatiti ove iznose na racun broj (broj) kod (banka).
Placanja se vrse na prvi zahtjev Sveucilista, nakon fakturiranja.

Clanak 6 - Vlasnistvo nad pravima intelektualnog vlasnistva

6.1

6.2

Ugovornestrane su suglasne da prava nadintelektualnim vlasnistvom
i tehnologijom, ukljucujuci i s njima povezana patentna prava koje
je neka ugovorna strana stekla prije ovog Sporazuma («uneseno
znanje»), pripadaju toj ugovornoj strani. Intelektualno vliasnistvo koje
je rezultat Projekta («ste¢eno znanje») bit ¢e u iskljucivom vlasnistvu
Vetrina ako se napravljeni izum ili steceni know-how (tehnolosko
znanje i iskustvo) iskljucivo ili izri¢ito odnose na spoj Hexomidine.
Ako se napravljeniizum ili ste¢eni know-how odnose na Tehnologiju
Sveucilista, kako je opisana u preambuli, i to izri¢ito na njezinu
primjenu za kompresiju tableta koje sadrze spoj Hexomidine, Vetrin
¢e imati puno i iskljucivo pravo vlasnistva nad njima, ako i kada se
potpise sporazum o licenciji izmedu Sveucilista i Vetrina, uz licencne
naknade od tri posto (3%), kako je navedeno u stavku 6.2.

Vetrinu se daje mogucnost da pregovara o sporazumu o neiskljucivoj
licenciji za PatentiTehnologiju kojim bi se Vetrinu dopustilo koristenje
unesenog znanja Sveucilista u svrhu proizvodnje, koristenja i prodaje
Proizvoda.

Ova se moguc¢nost mora iskoristiti dostavljanjem pismene obavijesti
u roku od Sest (6) mjeseci od primitka izvjesc¢a o fazi lll i zavrsetku
projekta.

P
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O uvjetima i odredbama tog sporazuma o licenciji ugovorne strane
¢e pregovarati u dobroj vjeri, imajuci na umu da su se vec sloZile da
¢e kao naknadu za licenciju koju dodijeli Sveuciliste Vetrin placati
licencne naknade od tri posto (3 %) na neto prodaju proizvoda
ostvarenu u cijelom svijetu.

Clanak 7 — Povjerljivost

7.1

7.2

7.3

Svaka ugovorna strana c¢e sve informacije opce, poslovne ili
tehnoloske prirode, koje primi od druge strane, smatrati povjerljivim
i nece ih otkrivati tre¢im stranama. Ova se obveza ne primjenjuje
na one informacije koje su vec¢ postale javno dobro ili koje su vec
poznate strani primateljici na dan primitka doti¢nih informacija ili
su neovisno razvijene nakon tog datuma, 5to se dokazuje dokaznim
materijalom koji posjeduje strana primateljica.

Navedene obveze prestaju onda kad doti¢ne informacije postanu
javno dobro, ali ne zbog nezakonitog ¢injenja one strane koja ih
je primila, ili kad ih ugovorna strana primi na zakoniti nacin od
neke trece strane koja sama ne krsi obveze Cuvanja povjerljivih
informacija.

Sve informacije vezane uz razvoj Proizvoda vlasnistvo su Vetrina i
Sveuciliste ih ne smije otkriti bez prethodnog pismenog odobrenja
od strane Vetrina.

Obveze i ogranicenja iz ¢lanka 7 vrijedit ¢e deset (10) godina od
otkaza i/ili isteka ovog Sporazuma.

Clanak 8 - Trajanje

Ovaj Sporazum stupa na snagu dana (datum) i vrijedi do kraja faze
Ill, osim ako se ne otkaze ranije kako je predvideno u ¢lanku 10.

Clanak 9 - Otkazivanje

9.1

9.2

Vetrin ima pravo otkazati ovaj Sporazum na kraju svake faze,
dostavljajuci pismenu obavijest o tome u roku od trideset (30) dana
po primitku izvjesca sukladno ¢lanku 3, ukoliko rezultati Projekta ne
odgovaraju specifikacijama Vetrina.

Vetrin ¢e platiti Sveucilistu razumne troskove Projekta koji je bio
izveden do datuma na koji otkazivanje stupa na snagu.

Sveuciliste ima pravo otkazati ovaj Sporazum ukoliko Vetrin ne izvrsi
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bilo koje placanje predvideno ¢lankom 5.

Ako jedna ugovorna strana ne ispuni neku svoju obvezu iz ovog
Sporazuma, i ako ne ispravi taj svoj propust u roku od Sezdeset (60)
dana od datuma na koji je o tome pismeno, preporucenim pismom
s povratnicom, obavijesti druga ugovorna strana, onda druga
ugovorna strana ima pravo otkazati Sporazum tako $to ¢e ugovornoj
strani koja ne ispunjava obvezu dostaviti obavijest o otkazu, i to
trideset (30) dana unaprijed, preporu¢enim pismom s povratnicom.
Ako se ovaj Sporazum iz bilo kojeg razloga otkaze, oprema kupljena
na trosak ovog Sporazuma postaje zakonito vlasnistvo Sveucilista.

Clanak 10 - Rjesavanje sporova i mjerodavno pravo

Svi sporovi, nesuglasice ili zahtjevi koji proizlaze iz, nastaju zbog,
ili se odnose na ovaj Sporazum i sve njegove kasnije izmjene i
dopune, uklju¢ujuci, bez ograni¢enja, njegovo sklapanje, valjanost,
obvezujuce djelovanje, tumacenije, izvrsavanje, krsenje ili otkaz, kao
i izvanugovorna potrazivanja, rjesavat ¢e se posredovanjem u skladu
s WIPO-vim Pravilima o posredovanju. Mjesto posredovanja bit ¢e
[London]. U postupku posredovanja koristit ¢e se [engleski] jezik.
Ukoliko se bilo koji takav spor, nesuglasica ili zahtjev ne rijesi
posredovanjem u roku od [90] dana od pocetka posredovanja, on ¢e
se, nakon $to jedna ili druga strana podnese zahtjev za arbitrazom,
uputiti na arbitrazu radi konacne odluke u skladu s WIPO-vim
Pravilima o arbitrazi. Isto tako, ako prije isteka navedenog razdoblja
od [90] dana jedna strana ne sudjeluje ili ne nastavi sudjelovati
u posredovanju, spor, nesuglasica ili zahtjev uputit ¢e se, nakon
$to druga strana podnese zahtjev za arbitrazom, na arbitrazu radi
konacne odluke u skladu s WIPO-vim Pravilima o arbitrazi. Arbitrazni
sud cinit e [arbitar pojedinac]. Mjesto arbitraze bit ¢e [London]. U
postupku arbitraze koristit ¢e se [engleski] jezik. Spor, nesuglasica
ili zahtjev upucen na arbitrazu rijesit ¢e se u skladu s [engleskim
pravom].

Clanak 11 - Ostale odredbe
11.1 Niti jedna ugovorna strana ne moZe bez prethodne pismene

suglasnosti druge ugovorne strane ustupiti ili prenijeti trecoj strani
ovaj Sporazum ili prava i obveze koje iz njega proizlaze.

P
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11.2 Sve izmjene i dopune ovom Sporazumu moraju se dogovoriti
pismenim putem.

11.3 Ako jedna ili vise odredaba ovog Sporazuma bude ili postane
nevazeca, to nece utjecati na valjanost ostalih odredaba.

11.4 Ovaj Sporazum predstavlja cjeloviti sporazum medu ugovornim
stranama i ponistava sve prethodne ugovore i sporazume medu
ugovorim stranama.

ZA1U IME ZA1U IME
VETRIN COMPANY LIMITED SVEUCILISTE XYZ
(potpis) (potpis)

Ime Ime

Funkcija Funkcija

Dodatak 1 (Patent)

Dodatak 2 (Projekt)
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VI ANALIZE SLUCAJEVA3S
Uvod

U sljede¢im analizama slucajeva ilustrirat ¢e se i objediniti klju¢na nacela i
pitanja o kojima se raspravljalo u ovom priru¢niku. Slucajevi se temelje na
stvarnim situacijama i pruzaju mogucénost vjezbanja i primjene tih nacela.
Najkorisnije se mogu upotrijebiti u radionicama u kojima se uci o vjestini
pregovaranja. Pri prakti¢noj primjeni ovih sluc¢ajeva sudionici se podijele
u timove, davatelje licencije i stjecatelje licencije, od kojih se ocekuje da
putem pregovora pokusaju posti¢i sporazum kojim ce obje strane biti
zadovoljne (win-win). Timovi davatelja licencije i stjecatelja licencije koje
rade na istom slucaju mogu postic¢i vrlo razlicite dogovore. Pa ipak, ako
je svaki tim zadovoljan postignutim dogovorom znaci da su postigli cilj
- sporazum u kojemu nema gubitnika. Bilo bi idealno da timovima pomaze
voditelj koji ih vodi kroz pitanja vezana uz licenciranje i proces pregovora.
Medutim, mora se naglasiti da iako se ove analize slu¢ajeva mogu najbolje
iskoristiti jedino u radionici, bit ¢e korisne i pojedincima za ilustraciju i
objasnjenje pitanja kojima se bavi ovaj priru¢nik.

Vjezbanje pregovaranja obuhvaca pripremu kroz skupnu raspravu, nakon
koje slijedi stvarno pregovaranje s potencijalnim buducim partnerom. Cilj
je posti¢i uzajamni sporazum i njegove glavne znacajke zabiljeZiti u «Pismu

namjere».

Pripremajuci se za pregovore, oba tima moraju biti spremna zakljuditi
sporazum o:
(@) intelektualnom vlasnistvu koje e se prenijeti/ste¢i odnosno
licenciji koja ¢e se dati/stec;
(b)  kona¢nom uklapanju drugih aspekata prijenosa ili suradnje;
(0 jamstvima iizjavama;
(d) podru¢ju primjene;

35 Informacije koje se navode u ovim slucajevima izmisljene su i svaka slicnost izmedu stvarnih osoba
ili tvrtki i osoba i tvrtki koje su prikazane u ovim primjerima slucajna je. Navedeni statisticki podaci
i opisana svojstva tehnologije ne moraju nuzno biti to¢ni ili u skladu s op¢im uvjerenjem koje vlada
u doti¢noj gospodarskoj grani. Oni su pripremljeni samo u svrhu rasprave i obuke.

P
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e

D
—

klauzulama o poboljsanju i patentiranju buducih poboljsanja;
klauzulama o placanju i financijskim obvezama;
odgovornostima;

) otkazivanju sporazuma.

A@qf\
D_vv

Svaki tim mora unaprijed, tijekom priprema, raspraviti o tome hoce li traZiti
ustupke i prihvacati kompromisne ponude. Svaka se strana mora dogovoriti
o minimumu koji ¢e prihvatiti; «granica ispod koje nece ic¢i». Svaki ¢lan tima
treba znati koje je njegovo podrudje stru¢nosti, a time i podrucja pregovora
u kojima ce se zahtijevati njegovo aktivno sudjelovanje. Svaki bi tim trebao
imenovati podnositelja izvjes¢a koji ¢e, nakon pregovora, objasniti svim
sudionicima na plenarnom zasjedanju pocetne ciljeve tima i usporediti ih s
onim $to je stvarno postignuto.



PRILOG VI - ANALIZA SLUCAJA A

125

A METODA OBLAGANJA MIKROSKOPSKIH KOMPONENATA
Povijest slucaja

Gda. Sandra Eureka, visi istraziva¢ u Indico Company Limited (Indico)
iz Mumbaia u Indiji, izumila je novu metodu oblaganja mikroskopskih
komponenata. To je bazna tehnologija koja ima veliki potencijal. Tvrtka
Chemical Formulations Incorporated iz Floride, SAD (Chemical) htjela bi da
joj se ustupi pravo na izum ili da joj se barem daju iskljuciva svjetska prava
za odredene primjene proizvoda.

Sljededi materijal obuhvaca Cetiri pisma koje su oni razmijenili i zabiljeSke
jednogtelefonskog razgovora.Onisu prethodili sastanku kojije dogovorenda
bi se na njemu raspravilo o klju¢nim uvjetima komercijalnog sporazuma.

1.1zum

Odjel za razvoj tehnologije tvrtke Indico izumio je novu metodu oblaganja
mikroskopskih komponenata ¢ime se kemijski sastojci stabiliziraju, ali
kemijski ne mijenjaju. Nakon obrade, kemijskim tvarima i farmaceutskim
komponentama lakse je rukovati, lakse ih je pohranjivati i dozirati, posebice
u vlaznim i vru¢im uvjetima. Zbog toga je ovaj izum posebno zanimljiv
za tropske predjele. Medicinski aktivni sastojci mogu se, zahvaljujuci
oblozi, podvrgnuti kontroliranom i usporenom oslobadanju u ljudskom
i Zivotinjskom tijelu. Izum takoder moZe sprijeciti isparavanje opasnih i
stetnih kemikalija i smanjiti otpuhivanje prljavih i opasnih tvari. lzum se
stoga moze koristiti u farmaceutskoj industriji kao i u svrhe zastite okolisa
(na kraju i u poljoprivredi).

Metoda je laboratorijski ispitana na odredenim materijalima.

Nova tehnologija nije dostupna javnosti. Jos je u ranoj fazi razvoja i jos uvijek
nije predmet prijave patenta.
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2. Stranke i njihova ocekivanja

Izumiteljica Sandra Eureka i Indico jako dobro poznaju ovo podrucje
tehnologije i uvjereni su da je tehnologija oblaganja nova i da ima
inventivnu razinu. Svjesni su, medutim, da bi rad na industrijskoj primjeni
i bolji podaci o fizickim i kemijskim svojstvima i procesima nesumnjivo
snaznije potkrijepili prijavu patenta. Zbog toga je Indicu potreban novac
(za jo$ jednog istraZivaca i troskove vanjske proizvodnje i neutralne ocjene).
Podrazumijeva se da bi primjena trebala biti dobro pripremljena i potom
provedena na veoma sirokom zemljopisnom podrucju — pa se i zbog toga
financijska pomo¢ jakog komercijalnog partnera smatra potrebnom.
lzumiteljica vjeruje da c¢e se ovom tehnologijom uspjeSno poboljsati
primjena nekoliko postojecih lijekova u humanoj i veterinarskoj medicini
i svjesna je da bi dokazivanje njezinog uspjeha primjenom tehnologije
dalo izumu mnogo vecu vrijednost. Indico takoder obecava uspjeh; tvrtka
je postigla niz znanstvenih i komercijalnih uspjeha i osvaja trzista africkih
zemalja zahvaljujuci brojnim dobrim vezama u podrucju distribucije,
prijevoza i skladistenja kemikalija i umjetnih gnojiva.

Indicov cilj je ostvariti $to vecu dobit od izuma. Zeli da mu se plati znatan
pausalni iznos $to je moguce prije po potpisu sporazuma. Na taj ¢e nacin
modi pokriti troskove ranijih istraZzivanja i kasnijeg patentiranja. | sama
izumiteljica ima odredena ocekivanja. Bila je uklju¢ena u pronalazenje
komercijalnog partnera i igrat ¢e vaznu ulogu u pregovorima kao i, potom,
u primjeni izuma za konkretnu namjenu koju stjecatelj licencije Zeli razviti.
Ona bi bila posebno zadovoljna ve¢im predujmom i manje je zainteresirana
za buducu dobit od licencnih naknada na prodaju proizvoda, jer ¢e osobno
primiti premiju na dan zakljucivanja sporazuma o licenciji.

Postoji zainteresirani partner u industrijskom sektoru: Chemical, ugledna
tvrtka u podrucju farmaceutskih proizvoda, narocito lijekova u tropskoj
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medicini, koja ima dobre poslovne odnose s kemijskom industrijom, pa
¢ak i vlastite distribucijske tvrtke u Juznoj Americi, Aziji i Africi. Chemical je
americka tvrtka sa sjedistem u Floridi. Saznali su za novi izum preko jednog
svog zaposlenika koji je kratko vrijeme radio na sveucilisnom projektu u
Indiji. Nakon toga, Chemical je poslao jednog znanstvenika na medunarodni
simpozij na kojemu je Indico prili€no opcenito predstavio svoj rad. Chemical
ne posjeduje cjelokupni know-how (tehnolosko znanje i iskustvo) o novoj
tehnologiji. Zamolili su izumiteljicu da im dostavi sve informacije o doti¢noj
tehnologiji i da zapoc¢nu pregovore o isklju¢ivom, cjelokupnom ustupanju i
prijenosu svih prava u svrhu razvoja i komercijalnog iskoristavanja izuma.

Tehnologija koju je izumio Indico nije, medutim, ispitana $to se tice
homogenosti proizvodnih serija konkretnog medicinskog spoja koji zanima
potencijalnog stjecatelja licencije.

Tvrtka Chemicaljeizjaviladaimazanimljivu mogucnost primjene tehnologije
kod proizvoda koje proizvodi za jednog od svojih najvecih kupaca (kojega
za pocetak ne bi imenovala). Rekla je da Zeli postati aktivnija na razvoju
ove tehnologije za nekoliko namjena i trgovanju njome, zajedno s drugim
partnerima.

lako Indico to ne zna, Chemicalu je zapravo hitno potrebna ova tehnologija
jer isporucuje kemijske proizvode farmaceutskoj tvrtki koja ima uspjesan
lijek Ciji patent istice i Cija bi se distribucija u tropskim podrucjima u svijetu
znatno poboljsala zahvaljuju¢i ovoj tehnologiji. Zeljeli su posao obaviti
$to je moguce brze pa su pozvali tri Indicova pregovaraca u ljetovaliste
Sarasotu na Floridi predlazu¢i da se tu odmah zaklju¢i sporazum. Indicova

ekipa je odgodila posjet.

Kad su poceli pregovori, Chemical je zamolio direktora za tehnologiju tvrtke
Indico da dostavi ponudu s cijenom tehnologije za sve primjene.

P
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3. Prethodna razmjena pisama
Medusobno su razmijenjena sljedeca Cetiri pisma:

Pismo od Chemicala
Pismo od Indica
Pismo od Chemicala
Pismo od Indica

HwoN =

Pismo br. 1
Chemical Formulations Inc.
Florida, USA

G. Charles Barnum
Direktor razvoja proizvoda

Prima:

Gda. Sandra Eureka

Odjel za tehnoloski razvoj
Indico Company Ltd.
Mumbai

Indija

Postovana gospodo Eureka,

Bilo nam je zadovoljstvo susresti vas prosli mjesec na konferenciji u India Habit Centreu. Imali
smo priliku razmotriti moguce primjene nove tehnologije koju ste predstavili, a koja se odnosi

na neutralno fino oblaganje farmaceutski aktivnih spojeva.

Moja je tvrtka veoma zainteresirana za tu novu tehnologiju. Rado bismo zapoceli razgovore
s ciliem ispitivanja primjene takvog oblaganja na spoj koji koristi jedan od nasih najvaznijih
klijenata. Molimo vas poveZite nas s osobama koje su odgovorne za komercijalizaciju vasega
izuma te nam dostavite pojedinosti o patentu i prijavi patenta za vas izum.

Zainteresirani smo za najsire moguce primjene, s obzirom da smo tehnoloska tvrtka koja svo-
jim kupcima isporucuje proizvode i kemijske spojeve. Ako bismo u vasem izumu otkrili po-
tencijal, za nas bi bilo pitanje nacela dobiti vlasnicka prava za vas izum, pa bismo rado s vama

pregovarali o sveobuhvatnom, i za vas veoma korisnom ugovoru.
Radujem se poslovanju s vama.

S postovanjem,

Charles Barnum
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Pismo br. 2

Indico Company Ltd.
Mumbai
Indija
S. Xanadu
Direktor

Odijel za tehnoloski razvoj

Prima:

G. Charles Barnum

Direktor razvoja proizvoda
Chemical Formulations Inc.
Florida

Sjedinjene Americke Drzave

Postovani gospodine Barnum,

Nas vii istrazivac, gospoda Sandra Eureka, predala mi je vase pismo u kojemu iznosite pri-
jedlog da stupite u razgovore o nasoj novoj tehnologiji oblaganja kemijskih spojeva vru¢im
rasprsivanjem u svrhu stabiliziranja spoja.

U prilogu vam 3aljem primjerak sporazuma o povjerljivosti koji bi trebali potpisati predstavnici
vase korporacije kako bismo mogli zapoceti pregovore. Molim vas da mi potpisani sporazum
vratite $to je moguce prije.

Mogu vam reci da se trenutno ova nova tehnologija ne razvija aktivno te da smo uistinu zain-
teresirani dokazati njezinu izvodivost i industrijsku primjenu, a u koju smo u potpunosti uvje-
reni. Ozbiljno ¢emo razmotriti suradnju s vasom tvrtkom. Zeljeli bismo zakljuciti sporazum o
istrazivanju kako bismo financirali daljnju doradu i prosirili primjenu na farmaceutski spoj o
kojemu govorite. Molim vas da mi posaljete podatke o spoju na koji biste zeljeli primijeniti ovaj
tehnoloski proces. Moci cemo vam reci jesmo i vec radili sa sli¢nim proizvodima i u slu¢aju da
je tako razmotrili bismo moguc¢nost da vas upoznamo sa svim rezultatima ranijih ispitivanja
koje imamo.

U ocekivanju potpisanog sporazuma o povijerljivosti i nadajuci se zapocinjanju pregovora s
vama i vasom tvrtkom,

ostajem s postovanjem,

S. Xanadu
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Pismo br. 3

Chemical Formulations Inc.
Florida, SAD

G. Charles Barnum
Direktor razvoja proizvoda

Prima:

S. Xanadu

Direktor

Odjel za tehnoloski razvoj
Indico Company Ltd.
Mumbai

Indija

Postovani gospodine Xanaduy,
Zahvaljujem vam na pismu od [datum].

Va$ zahtjev za potpisivanjem sporazuma o povjerljivosti (i primjerak ugovora koji ste prilozili)
proslijedio sam nasem odjelu za pravne poslove i ocekujem da ¢e oni to brzo obraditi. Mozda
¢u vam se ponovo obratiti bude li bilo kakvih nejasnoca u vezi s ovim pitanjem. Vjerujem da
necete imati nista protiv ako se na kraju odlucimo koristiti tipski ugovor ili odredene stand-
ardne klauzule koje se opcenito koriste i obic¢no su prihvatljive u struci. Nadam se da ¢u uskoro
biti u mogucnosti poslati vam potpisani prijedlog sporazuma.

U ovoj fazi ne mogu otkriti vise podataka o spoju za koji bismo zeljeli ispitati vas izum. Koliko
shvacamo, vi ste u pocetnoj fazi razvoja, ali ipak bih rado saznao kakvu ste prijavu patenta
podnijeli. Nasi tehnicki struc¢njaci traze od mene informacije o vasem proizvodnom postupku
ili tehnickim specifikacijama, kao i tekst vasih patentnih zahtjeva.

Molio bih vas da uzmete u obzir ¢injenicu da je nasa tvrtka vodeca tehnoloska tvrtka i da
razvijamo postupke za obradu kemikalija kao $to je oblaganje. Rado bismo, $to je moguce
prije, zapoceli usku suradnju s vama kako bismo mogli ispitati vasu tehnologiju i odluciti o
mogucoj razini naseg buduceg interesa. Cak i u ovoj fazi najavili bismo vam da bismo Zeljeli
razviti prvu aplikaciju za vas i s vama; ali u tom slucaju bismo Zeljeli odmah pregovarati o pot-
punom ustupanju tehnoloske platforme. Smatramo da vam, s obzirom na nas polozaj i iskustvo
na trzistu i na nasu veliku bazu klijenata, mozemo ponuditi najisplativiju ponudu. Predlazemo
da ne cekate sporazum o povjerljivosti pa tek onda pripremite obavijest o tehni¢kim pojedi-
nostima izuma. Bili bismo zahvalni kad biste nam javili koja je, po vasem misljenu, vrijednost
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ove tehnologije. Nadalje, Zeljeli bismo znati za koji bi iznos ili naknadu vasa tvrtka bila spremna
prenijeti vlasnistvo nad tehnologijom i s njom povezanim know-how-om (tehnoloskim znan-
jem iiskustvom). MoZzemo vam pomoci oko prijave patenta i Zeljeli bismo biti upoznati s cijelim
procesom prijave kako bi se komercijalizacija temeljila na ispravnim i cjelovitim informacijama.

O ovome sam razgovarao s nasom upravom i zadovoljstvo mi je pozvati vas, i mozda jo$ jednu
osobu, u nase sjediste u Floridi kako bismo o ovome mogli pregovarati neposredno i osobno.
Mozda bi bilo dobro da se sastanemo tijekom sije¢nja ili veljace. Molim vas javite mijeste li sug-
lasni s ovim sastankom ¢iji bi konkretni cilj bilo pregovaranje i zakljucivanje ugovora.

Nadajuci se uspjesnoj buducoj suradnji, ostajem s postovanjem,

Charles Barnum
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Pismo br. 4

Indico Company Ltd.
Mumbai
Indija
S. Xanadu
Direktor

Odjel za tehnoloski razvoj

Prima:

G. Charles Barnum

Direktor razvoja proizvoda
Chemical Formulations Inc.
Florida

Sjedinjene Americke Drzave

Postovani gospodine Barnum,

Primili smo va$ poziv na sastanak na kojemu bismo pregovarali o ustupanju nase nove teh-
nologije za oblaganje kemijskih spojeva. Zahvaljujem vam na telefonskom pozivu u kojemu
ste pojasnili Zelje vase tvrtke vezano za ove tehnologije. Jo$ uvijek nismo primili sporazum o
povjerljivosti36 Zbog toga vam ne mogu, barem zasada, poslati vise tehnickih pojedinosti.
Nadam se da ¢emo se uskoro ponovno cuti.

Pokusat ¢u vam predloziti neke tocke koje mogu pomoci kad budete razmatrali pitanje pri-
jenosa tehnologije i pla¢anje naknade. Nadam se da ¢emo u sljedecih nekoliko mjeseci biti u
mogucnosti razgovarati o nac¢inima vaseg koristenja nase tehnologije.

Koliko shvac¢am, Zeljeli biste imati iskljuc¢iva prava na tehnologiju koju je izumila gda. Sandra
Eureka, a koja se odnosi na proces kemijski neutralnog oblaganja pomocu vruceg rasprsivanja.
Vasa bi tvrtka Zeljela koristiti tehnologiju za jedan ili vise vasih vlastitih spojeva i mozda izdati
licenciju tre¢im stranama. Nasa tvrtka ima losa iskustva u ustupanju patenata, gdje nije bila
osigurana komercijalizacija ili nije bila dovoljno pazljivo provodena. Smatramo, takoder, da bi
za nas bilo nepovoljno ocjenjivati izum u ovoj fazi kada njegov puni potencijal jo$ uvijek nije
ocigledan.

Ono $to bismo prvo Zeljeli poduzeti je raditi na sporazumu s Chemicalom po kojemu bi Chemi-
cal imao iskljucivo pravo koristenja izuma vezano za to¢no odredeni spoj ili usko definiranu

36 Indico je primio potpisani sporazum o povijerljivosti upravo nakon $to su ovo pismo poslali
Chemicalu.
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skupinu spojeva. Ovo bi se moglo kasnije prosiriti i ukljucivati drugo to¢no odredeno podrucje
primjene, s pravom prvokupa koje bismo dodijelili na dogovoreno razdoblje.

Mi smo zainteresirani za najkorisniji razvoj i uporabu izuma. U slucaju da vi u kasnijoj fazi
pronadete nacin primjene koji se ranije nije razmatrao, sasvim sigurno ¢emo vas smatrati
povlastenim partnerom te bismo u ugovor mogli dodati i stavak koji govori da ce vasi buduci
zahtjevi imati povlasteni tretman.

Nasa ocekivanja u pogledu placanja vjerojatno nisu drugacija od onih s kojima se trenutno
susrecete u vasem poslu. Pregovaramo na osnovu inovativne (konacno i revolucionarne)
znacajke izuma i komercijalnih dobiti koje on moZe donijeti, na osnovu opsega zastite paten-
tom te razvoja i mogucénosti zastite i primjenjivosti.

Vjerujemo da ova tehnologija oblaganja ima veliki potencijal na podrucju obrade nekoliko far-
maceutskih i kemijskih spojeva, na podrucju zastite okolisa te u poljoprivredi za rasprsivanje
kemikalija i umjetnog gnojiva. Vierujemo da je ona toliko obecavajuca da je u ovom trenutku

Medutim, u ovoj ranoj fazi, a i zato sto zelimo uspostaviti suradnju s vasom tvrtkom, vierujemo
da je najbolje od pocetka biti s vama otvoren. Za primjenu na spoju za smanjenje krvnog tlaka
trazimo pausalniiznos od 1 milijun USD. Ovaj predujam ¢e nas uvjeriti u ozbiljnost vasih namjera
i u vasu odluc¢nost da radite na realizaciji utrzivog proizvoda. Nakon toga, trazimo licencne na-
knade od 2% do 3% na temelju prometa u trgovini. Ovdje spominjem ovu granicu kako bismo
omogudili fleksibilnost u slu¢aju eventualne nadoknade pausalnog iznosa iz prispjelih licencnih
naknada ili kako bi se uzelo u obzir povecanje tijekom kratkoro¢nog razdoblja.

Ukoliko Zelite Sire podru¢je primjene, recimo na vasim vlastitim patentiranim spojevima, u tome
bismo slucaju trebali predvidjeti pravo prvokupa za te razlicite spojeve. U tu svrhu, predlazem
da Chemicalu, nakon uplate dodatnih 100.000 USD po konkretnoj primjeni, bude omoguceno
da zatrazi i dobije to pravo na primjenu tehnologije.

U slucaju da ipak Zelite razvijati izum trazeci trece strane kojima biste izdali podlicenciju te
pomazudi tim tre¢im stranama da ulazu u istrazivanje i razvoj primjene izuma, molim vas pojas-
nite nam vase ciljeve te nam dajte jamstva da ¢ete uistinu ucinkovito komercijalizirati izum. Za
ovakav bi aranzman trebali pristati na sporazum o ve¢em pausalnom iznosu koji pla¢a Chemi-
cal, a u kojemu ¢e se, s jedne strane, navesti vase vlastite licencne naknade, i s druge strane, nas
udio u dobiti koju Chemical ostvari od podlicencija. Oc¢ekujemo 25% do 30% od svih pausalnih
iznosa, licencnih naknada ili naknada koje Chemical primi od stjecatelja podlicencija za izum,
ovisno o veli¢ini i rizicima ulaganja koja ucini Chemical sa svoje strane. Zahtijevali bismo i klau-
zule koje ¢e nam jamciti ucinkovitu prodaju i stavljanje na trziste ili, u suprotnom, vracanje
licencije Indicu.

Mislim da nam je prerano donijeti utemeljene odluke o ovoj drugoj hipotezi.
Koji god pristup prihvatili, medutim, Zelim da u svakom sluc¢aju moja tvrtka bude slobodna
sama ili s tre¢im stranama po vlastitom izboru pronalaziti i razvijati nove primjene ove tehnolog-
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ije. Zadrzat ¢emo pravo na inicijativu i Zeljet ¢emo zadrzati za sebe isklju¢ivo pravo odredene
primjene koju razvijemo (sami ili u suradnji s drugim), pod uvjetom da vas prve obavijestimo da
imamo realni plan razviti tu odredenu primjenu. Ako vam damo prava na razvoj tehnologije na
sirem podrucju, svaka dogovorena primjena s vase strane ili od strane stjecatelja vase podlicen-
cije trebala bi, po nasem misljenu, biti na neiskljucivoj bazi.

Gospodine Barnume, ovo su neka od nacela kojih se pridrzavamo i nadam se da ¢e vam to sto
sam vam ih sada opisao pomodi u nasim predstojecim razgovorima. Vjerujem da cete uistinu
biti spremni raditi na razvoju ove tehnologije i da cete Zeljeti na samom pocetku upoznati me
s vasim prijedlozima.

Nadajuci se da ¢emo se uskoro ¢uti, ostajem s postovanjem

S. Xanadu
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4. Memorandum za ekipu Indicoa: ZabiljeSka o pregovorima putem
telefona koju je sastavio gospodin Xanadu (Indico)

(NAPOMENA: Ovi interni memorandumi dostupni su sudionicima kako biim
pomogli procijeniti neke znakove i ocekivanja koji se inace mogu procijeniti
kroz intenzivnije razgovore, moZda na sastancima licem u lice.)

Memorandum
Zapisao: S. Xanadu
Pregovori s tvrtkom Chemical

Konferencijsku vezu uspostavili su Charles Barnum i komercijalni direktor
Chemicala te ja. U razgovor sam ukljucio i Sandru Eureka.

Pregovore o cijeni zapoc¢eo sam trazeci 1 milijun USD. Direktor je usmeno
prihvatio pausalni iznos od 500.000 USD. Ovo je islo naizgled lako. Zagrizli
su. To je dobra cijena za ono $to smo ulozili u istrazivanje i dopusta nam da
nastavimo bez odlaganja ili oklijevanja.

Dogovoreno je i da se najvec¢i dio pausalnog iznosa plati u roku od tri
mjeseca od potpisivanja ugovora, U tri rate na temelju uspjesne proizvodnje
trirazlicite serije proizvoda. U ovom kontekstu «proizvod» je primjena izuma
na farmaceutski spoj Chemicalovog kupca. Tri serije su: pokusna serija
koju napravi Indico, serija industrijske veli¢ine proizvedena u proizvodnim
pogonima Chemicala u juznoj Floridi u tropskim uvjetima i serija pogodna
za klinicka ispitivanja. Obecano je da ¢e se ostatak pausalnog iznosa platiti
onda kada Chemical sklopi ugovor s farmaceutskim partnerom za pocetak
klinickih ispitivanja.
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Znamo da lijek njihovog partnera, LowBloodMed, nije moguce proizvesti
lokalno u tropskim zemljama.

Uspjeli smo otkriti da patentna zastita za aktivni sastojak njihovog lijeka
istice. Sandra radi na identifikaciji patenta tako da mozemo bolje vidjeti koje
karte drze u rukama.

Nadalje, javno dostupni podaci (npr. godisnja izvje$ca) sugeriraju mi da
s ovom vrstom proizvoda Chemical ostvaruje godisnji promet od 100
milijuna USD, a to je oko 10 % svjetskog trzista (prodaja lijekova koju
ostvaruje Chemical iznosi oko 5 milijardi USD). Chemical bi mogao biti
nestrpljiv da dobije jo$ jedan rok patentne zastite za novu proizvodnu
tehniku koja omogucuje kontrolirano oslobadanje lijeka Sto bi bilo znatno
bolje od sadasnjeg oslobadanja iz kapsula. Najvjerojatnije ¢e im faktor
vremena biti vazan.

Uporno su zahtijevali dobivanje Sirokih prava. Pozvao sam se na moja
posliednja pisma i rekao im da im to ne moZzemo dati. Bio sam konstruktivan
i rekao da ¢u reci nasim pravnicima da izrade ponudu za Chemical kojom bi
dobili vise nasih drugih konkretnih primjena.

Barnum je inzistirao da brzo potpisemo pismo namijere kojim se obvezujemo
pregovarati samo s njima o tome da oni najprije poboljsaju izum i da ga
onda zajedno s nama primijene na LowBloodMed te da im potom ustupimo
izum ili izdamo Siroku licenciju za njega. Odmah sam odgovorio da ¢e nasa
uprava potpisivanje pisma namjere najvjerojatnije uvjetovati time da to
pismo sadrzi buducu stopu licencnih naknada za glavni ugovor. Takoder
sam naveo da bi ve¢ tada trebalo dogovoriti da predvidena pausalna

placanja uistinu uslijede u roku od tri mjeseca od potpisivanja ugovora.
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5. Memorandum za ekipu Chemicala: Zabiljeska o pregovorima
putem telefona - sastavio Charles Barnum (Chemical)

(NAPOMENA: Ovi interni memorandumi dostupni su sudionicima kako biim
pomogli procijeniti neke znakove i ocekivanja koji se inace mogu procijeniti
kroz intenzivnije razgovore, moZda na sastancima licem u lice.)

Zabiljeska
Sastavio: C. Barnum
Telefonski razgovor s Indicom

Za vrijeme telefonskog razgovora dobio sam nacelnu suglasnost o
zapocinjanju suradnje s Indicom. Poc¢etno oklijevanje je nestalo kad se u
razgovor ukljucila gospoda Eureka. Ocito je materijalno zainteresirana za
primjenu procesa i ima autoriteta kod njih.

Morao sam (nerado) objasniti da na trzistu Sjeverne Amerike Chemical ima
uspjesan lijek (odobren od strane Savezne uprave za lijekove — FDA) za
lijecenje visokog krvnog tlaka (aktivni spoj sam nazvao LowBloodMed). Spoj
nije identificiran. Objasnio sam da se za potrebe primjene lijek mora staviti
u kapsule i da je veoma osjetljiv na vlagu. Zbog sadasnjeg komercijalnog
oblika lijeka tvrtka bi bila suofena s vecim troskovima ako bi Zeljela

promijeniti doziranje u industrijski proizvedenim pakiranjima.

Objasnio sam da je na$ opdci ekonomski cilj da se dobar dio postojece
proizvodnje moze brzo prebaciti na ovakvu obradu te sam rekao da se
moze ocekivati veliki promet.

Direktor mi je rekao da utvrdim precizni ugovor za poboljsanje proizvodne
tehnike ovog izuma i za ispitivanje primjene izuma na lijek LowBloodMed.

Jasno smo objasnili da ne mozemo platiti T milijun USD, ali da smo spremni
dati predujam za troskove razvoja u iznosu do 500.000 USD. Ovaj novac
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je namijenjen razvoju primjene lijeka naseg kupca i trebao bi biti u obliku
pausalnog placanja koje su traZili u svom pismu. Ponudio sam isplatu u
tri rate po 100.000 USD koje bi se placale u razumno kratkom roku nakon
potpisa glavnog ugovora. Ali za pripremu klinickih ispitivanja trebat ¢e vise
od tri mjeseca.

Nadamo se da ¢emo dobiti novo razdoblje patentne zastite ako se dokaze
da ova nova proizvodna tehnika koja omogucuje kontrolirano oslobadanje
lijeka djeluje. Za to imamo na raspolaganju vrlo malo vremena, pa su zato
brzi pregovori od klju¢ne vaznosti.

Komercijalni izgled proizvoda s ovom ovojnicom bio bi znatno bolji
nego 5to su to kapsule u kojima se on danas isporucuje. Tako cemo i bez
patentne zastite biti na dobiti pa savjetujem da $to prije po¢nemo ispitivati
ovu primjenu u pokusima na ljudima.

Zahtijevao sam potpisivanje pisma namjere. Rekao sam da zelim da
se pismo namjere potpise 5to je moguce prije inzistiraju¢i na tome da
Chemical dobije pravo na Siru primjenu tehnologije, jer ova tehnologija
moze doZivjeti uspjeh zahvaljuju¢i nasoj potpori na samom pocetku i
nasemu ulaganju i know-howu. Moramo imati iskljucivo, ili barem jedino,
pravo koristenja cijele tehnoloske platforme u cijelom svijetu.

Na$ pravnik, Chuck Foresite, naglasio je da u idealnom sluc¢aju Chemical
mora dobiti vlastita prava podnosenja prijave patenta za nove primjene i
poboljsane formulacije koje mi (ili Indico) otkrijemo u buduénosti. Direktor
ih je uvjerio da rac¢unamo na dogovor o povoljnoj stopi licencnih naknada
na prodaju proizvoda u kojemu je koristena ova tehnologija i da bismo
trebali imati isto tako povoljnu stopu za ovu prvu primjenu kao i za druge
(kasnije) primjene.
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6. Komercijalne brojke (koje se dijele zajedno s memorandumom

br. 4ili 5 kad se sudionici podijele u ekipe)

| - Troskovi ispitivanja

Prije nego nacionalna regulatorna tijela odobre lijek mora se obaviti niz
pretklinickih i klinickih ispitivanja. U ovom slucaju, ispitivanja se provode
ubrzanim tempom: pet godina (prosjek je 10 godina). Troskovi ovih

ispitivanja procjenjuju se na 20 milijuna USD, kako slijedi:

Faza TrOSKOVI U TRAJANJE
usD
Preklinicka ispitivanja 1 milijun 2 godine
klini¢ka ispitivanja 1 (sigurnost) T milijun 5 godine
Klinicka ispitivanja 2 (djelotvornost) 5 milijuna 1 godina
Klinicka ispitivanja 3 (koristi, reakcije) 10 milijuna 2 godine
Odobrenje od strane Savezne uprave za lijekove (FDA)/ marketing 3 milijuna 1 godina
Ukupno 20 milijuna 5 godina

Il - Stopa uspjesnosti/dobit

Procjenjuje se da spoj ima 60 % 3Sanse da uspjesno prode na klini¢kim
ispitivanjima i bude odobren (prosjek je 10 %). Maloprodajna cijena spoja
procjenjuje se na 50 USD, uz dobit od 35 USD (ili 70 %) prije rezijskih

troSkova tvrtke ukljucujudi troskove istraZivanja i marketinga.
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B. Cjepivo protiv tuberkuloze
Povijest slucaja

Tuberkuloza (TBC), kroni¢na bakterijska zaraza, uzrokuje vise smrtnih
slu¢ajeva nego bilo koja druga zarazna bolest. TBC se $iri zrakom i obi¢no
zarazi pluca, iako ponekad napadne i druge organe. Oko 2 milijarde ljudi,
jedna trecina svjetske populacije, zarazena je organizmmom tuberkuloze,
a svake se godine javi vise od osam milijuna novih slucajeva TBC-a. TBC
zahvaca sve gospodarske sustave, Siri se preko drzavnih granica i zahvaca
sve dobne uzraste.

Odgovaraju¢om antibiotskom terapijom se TBC obi¢no moze izlijeciti.
Zadnjih godina, medutim, sve vise raste broj slu¢ajeva TBC-a otpornih na
lijekove. To je veliki problem, ali jo$ alarmantnije je povecanje broja ljudi s
TBC-om otpornim na vise lijekova (multi-drug-resistant TBC - MDR-TBC),
zbog vrsti TBC-a otpornih na dva ili vide lijekova.

U onim dijelovima svijeta gdje je bolest uobicajena, djeca se cijepe u okviru
programa imunizacije koji preporucuje Svjetska zdravstvena organizacija.
Kod djece cjepivo sprecava Sirenje TBC-a u tijely, ali ne sprecava pocetnu
infekciju. Studije provedene na velikom broju ispitanika pokazale su razli¢itu
djelotvornost cjepiva kod odraslih. Zbog ograni¢enja cjepiva, hitno su
potrebna djelotvornija cjepiva za lijecenje ili spre¢avanje TBC-a, a posebno
MDR-TBC-a.

Prije tri godine, dr. Humphries, visi istraziva¢ na Sveucilistu u Melbourneu
s bogatim znanjem o imunologiji, otkrio je proces izrade ili proizvodnje
Cjepiva za koji se Cini da rjeSava ove probleme. Poznato je da cjepivo izaziva
ili poti¢e imunoloski odgovor proizvodedi antigen, a poznato je i da citokini
povecavaju imunoloski odgovor. Klju¢ni aspekt otkri¢a dr. Humphriesa je
u tome da on ima istodobno obje te funkcije s visestrukim ucinkom, tj.
dvojaka funkcija potice i povecava imunoloski odgovor tijela na bakterijsku
infekciju.
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Tvrtki Ocker Limited, proizvodacu dijagnostickog pribora za utvrdivanje
infekcije TBC-om, ustupljena su prava na izum u zamjenu za paket Ockerovih
dionica. U posebnom sporazumu sa Sveucilistem i dr. Humphriesom, Ocker
se suglasio o povratnoj kupnji dionica za 125.000 USD za pet godina ako ih
se oni budu tada htjeli odreci. Ocker je Sirom svijeta podnio prijavu patenta
i priznata im je zastita ziga za Multi-Gene®, kako se tada nazvalo cjepivo.

Gospodin McKenzie, generalni direktor Ockera upoznao je dr. Washingtona
na nedavnoj konferenciji o zdravstvenoj zastiti u San Franciscu i spomenuo
mu rad dr. Humphriesa. Dr. Washington je pokazao zanimanje za izum
rekavsi da je on direktor za licencije tvrtke Sam Inc., vodeceg americkog
proizvodaca lijekova. Zamolio je dr. McKenziea da mu dostavi pojedinosti
0 cjepivu.

Po povratku u Australiju, gospodin McKenzie je poslao pismo dr.Washingtonu
(Dokument I) u kojemu mu je opisao Multi-Gene® i njegove prednosti.

Dr. Washington je odgovorio da je zainteresiran (Dokument Il) i predlozio da
se obje strane sastanu tijekom njegovog predstojeceg posjeta Australiji.

Gospodin McKenzie je prihvatio poziv za sastanak koji mu je uputio dr.
Washington. Nazalost, njegova tajnica je u pismo kojim on prihvaca
sastanak nepaznjom stavila i kopiju izvjesc¢a (Dokument Ill) koje su pripremili
stru¢njaci iz tvrtke Highflier & Co, kao financijski analiticari za Ocker, kopiju
dopisa koji je dr. Humphries uputio gospodinu McKenzieu (Dokument IV) i
misljienje tvrtke Winningham & Losingham, Ockerovih patentnih zastupnika,
u kojemu oni ocjenjuju ponudu Sveucilista Ductonia za prodaju cjepiva u
Sjedinjenim Drzavama (Dokumenti Vi V).

U svom dopisu (Dokument V) gospodinu McKenzieu, izumitelj dr. Humphries
obavjestava da je prihvatio visoku duzZnost u istraZzivackom odjelu tvrtke
Sam Inc. Ocker je ovo smatrao situacijom tipa «dobre vijesti — loSe vijesti».
Losa vijest je bila u tome da dr. Humphries vise nece modi pomagati tijekom
pregovora niti ¢e Ocker modi racunati na moguce buduce doprinose tog
izumitelja. Dobra vijest je bila u tome da se moglo ocekivati da ¢e on u tvrtki

P



142

PRILOG VI - ANALIZA SLUCAJA B

e

Sam zagovarati Multi-Gene® u odnosu na druga konkurentska cjepiva koje
oni istrazuju.

Nakon razmjene telefaks — poruka stranke su utvrdile da im je, umjesto
sastanka u Australiji, zgodnije sastati se u Dohi te je, s obzirom na vremenska
ogranicenja, tvrtka Sam predloZila sliededi plan:

1. Razmatranje mogucnosti za Multi-Gene®;

2. Mogucnost sklapanja sporazuma o licenciji i njegove odredbe,
ukljucujudi:
(@)  definiciju predmeta licencije i
(b) hoce li licencija biti iskljuciva ili neiskljuciva, s pravom ili bez
prava izdavanja podlicencija, teritorij koji ¢e obuhvacati.

3. Ako se budu mogli posti¢i uzajamno prihvatljivi uvjeti, dogovoriti
financijske uvjete koje ¢e se primjenjivati, ukljuc¢ujudi:
(@ nacinivrijeme plac¢anja, ukljucujuci
- odgovornost za proizvodnju cjepiva i provodenje
ispitivanja;
- gotovinski polog i licencne naknade;
- u cijelosti isplacena licencija; i
(b)  ostali relevantni financijski uvjeti.
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DOKUMENT I

OCKER LIMITED
Dr. G. Washington
Direktor za licencije
Sam Inc.

Predmet: Multi-Gene® rekombinantno cjepivo

PoStovani George,

Bilo mi je zadovoljstvo susresti se s vama na nedavnoj Konferenciji o zdravstvenoj zastiti u San
Franciscu. Prema dogovoru, $aljem vam neke podatke koji nisu povijerljivi, a koji opisuju paten-
tom zasti¢enu tehnologiju za rekombinantno cjepivo Multi-Gene®.

Za vasu informaciju, tvrtka Ocker danas smatra da bi se u buduénosti trebala razvijati kao
biotehnoloska kompanija za rani razvoj lijekova, s posebnim naglaskom na imunoloske lijekove
koji iskoristavaju imunoloski sustav ¢ovjeka kako bi sprijecili ili lijecili bolesti i poremecaje.

Ockerima ugovor s dr. Humphriesom i Sveucilistem u Melbourneu o komercijalizaciji odredenog
intelektualnog vlasnistva i oni su ustupili prava za tehnologiju za Multi-Gene® rekombinantno
cjepivo. Ocker je sada usredotocen na razvoj tog proizvoda i njegovu komercijalizaciju.
Multi-Gene® rekombinantno cjepivo je bazna tehnologija koja se moze koristiti za proizvod-
nju brojnih proizvoda ili lijekova za razne bolesti. Ona uistinu pocinje pridonositi proizvodniji
zadivljujucih novih proizvoda.

Ta tehnologija predstavlja poboljSanu strategiju razvoja rekombinantnog cjepiva koje oslobada
imunoterapijske molekule pomocu zajednickog djelovanja antigena i citokina u ciljnoj stanici
domacinu. Tehnologija je prikazana na prilozenom crtezu.

Kao sto Cete vidjeti, cjepivo djeluje tako sto poboljsava sposobnost tijela da pokrene djelotvorni
imunoloski odgovor na antigen. Antigen je obi¢no strana molekula koja moze potjecati od viru-
sa, bakterije ili drugog patogena ili molekule, na koju imunoloski sustav tijela potic¢e imunoloski
odgovor, kao $to je stvaranje protutijela ili aktivacija citotoksi¢nih T stanica. Citokini su vazne
molekule koje stimuliraju imunoloski sustav.

Tehnologija Multi-Gene® rekombinantnog cjepiva oslobada, kao rekombinantnu DNK, antigen
i citokin kako bi potaknula imunoloski odgovor i omogucila odgovaraju¢u obranu od antigena.
Imunoloski odgovor tijela na antigen pojacan je zajednickim djelovanjem citokina i antigena.

Tehnologija koristi bezopasni virus kako bi se unijelo rekombinantno DNK cjepivo u imunoloski
sustav primatelja. Kad se primatelj zarazi virusom, u zarazenim stanicama se javljaju antigen i
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citokin te se oslobadaju i izazivaju imunoloski odgovor na antigen, a samim time i na bolest.
lako se ne ogranicava na neki odredeni oblik virusa, Ocker se odlucio da virus boginja peradi
kao virus koji se unosi cjepivom — njegova prednost je u sigurnosti jer ¢e zaraziti primatelja, ali
se nece U njemu razmnozavati.

Ocker predvida provesti fazu 1, 2 i 3 ispitivanja te pronaci licencne i strateske partnere kako bi
stavio cjepivo na trziste. Sto se toga tice, molim vas da imate na umu da Ocker nema spora-
zum o suradniji s GlaxoSmithKlineovim fondom poduzetnickog kapitala (GSK). Oni su stekli 5 %
dioni¢kog udjela u Ockeru, ali to GSK-u ne daje nikakav povlasteni polozaj pri stjecanju prava
na Multi-Gene®.

Kako bi dokazali ovu platformsku tehnologiju, Ocker radi na utvrdivanju djelotvornosti cjepi-
va protiv tuberkuloze kod ljudi, i u tome je postignut znatan napredak. Australska uprava za
lijekove odobrila je provodenje faze 1 i 2 ispitivanja s cjepivom koje je u Australiji napravio
proizvodac odobren od strane Americke uprave za hranu i lijekove (US FDA) te je upravo
pocelo angaziranje pacijenata oboljelih od tuberkuloze. Ispitivanja ¢e se obaviti u Australiji i
rezultati ¢e ukazati na sigurnost, imunogenost i klinicku djelotvornost te ce se ti rezultati moci
koristiti za pribavljanje odobrenja u drugim zemljama. S druge strane, Svjetska zdravstvena
organizacija je konzorciju (u kojemu je i Ocker) dala nov¢anu pomoc¢ od 25 milijuna USD za
razvoj profilaktickog cjepiva protiv Hepatitisa B.

Nasa tehnologija je dobro zasticena patentom te su nam u Sjedinjenim DrZzavama, Kanadi i
Australiji priznati Siroki patenti zahtjevi vezani za i) kombinacije koje poti¢u imunoloski odgov-
or i ii) metode za proizvodnju tih kombinacija. Za vasu informaciju, u prilogu vam $aljem kopiju
sazetka i patentnih zahtjeva za americki patent br. 5,999,310 naime B. Humphries. Odgovarajuce
prijave patenta u tijeku su u drugim jurisdikcijama ukljucujuci Europu, Japan i Kinu, i uvjereni
smo da ce patenti sa slicnim patentnim zahtjevima biti pravodobno priznati.

Smatramo da je ovo uistinu izuzetna prilika. U potpunosti smo se opredijelili za komercijaliza-
ciju Multi-Gene® cjepiva i potrosili smo vise od dva milijuna dolara, ali nam je potreban dodatni

kapital (@ mozda i strateski partner) da aktivno krenemo dalje.

Nakon $to razmotrite ovu tehnologiju, nadamo se da ¢emo razgovarati o vasim interesima za
tehnologiju Multi-Gene® cjepiva.

S postovanjem,

Barry McKenzie
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MULTI-GENE® TEHNOLOGIJA - KAKO DJELUJE

Ocker Limited

TBC antigen Citoksin

l i
S

Virus Virus dan covjeku

v
Ekspresija oba virusa unutar ljudske stanice

v
Specifi¢ni odgovor antitijela i T-stanice na TBC antigen

v

Lijeci i sprecava TBC
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United States Patent [19]

B. Humphries

[54] REKOMBINANTNO CJEPIVO

[75] Izumitelj B. Humphries

[73] Nositelj prava: Sveuciliste u Melbourneu
[21] Broj prijave: 10462
[22] Podnesena: 1. lipnja 1997.

[30] Podaci o pravu prvenstva u inozemstvu

4. srpnja 1996. [AU] Australija PH07212/92
[51] Int.CL. A61K39/12

[52] US. Cl. ..424/186.1; 424/188.1; 424/199.1;
435/320.1

[58] Podrucje pretrazivanja..514/414,816
424/85.2,255.1,184.1,885, 186.1, 188.1, 199.1,
93.21,435/172.1,172.3,69.3, 69.1, 320.1

[56] Navedene reference

PATENTNI DOKUMENTI U SAD
4,631,191 12/1986 Dale et al. 424/186.1
STRANI PATENTNI DOKUMENT!I

WO 8502200 A 5/1985 WIPO.....

CO7H 21/04

US004722153

[11] Broj patenta: 5,999,310

[45] Datum patenta: 2. veljace 1999.

WO 8502200
A 5/1985 WIPO

[57] SAZETAK

Rekombinantno cjepivo obuhvaca vektor
koji ukljucuje prvu sekvencu nukleotida
koja je sposobna izraziti se kao cijeli
antigenski polipetidilinjegov dio, zajedno
s drugom sekvencom nukleotida koja
je sposobna izraziti se kao cijeli limfokin
ili njegov dio koji djelotvorno povecava
imunoloski odgovor na antigenski
polipeptid. Vektori cjepiva ukljuc¢uju
virus boginja, herpes virus i adenovirus,
a limfokin moze biti interleukin, faktor
nekroze tumora ili gama interferon. Vektor
cjepiva moze izraziti antigenski polipeptid

koji je stran vektoru domacinu.

2 patentna zahtjeva, 17 listova s crtezima
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5,999,310

Patentni zahtjevi su:

1. Pripravak za poticanje imunolo$kog odgovora na antigenski polipeptid
u ljudskom ili Zivotinjskom organizmu domacinu, koji sadrzi vektor
za izraZzavanje antigenskog polipeptida u navedenom ljudskom ili &%
Zivotinjskom organizmu domacinu, a navedeni vektor ukljucuje
prvu sekvencu nukleotida koja se izrazava kao navedeni antigenski
polipeptid, te drugu sekvencu nukleotida koja se izrazava kao
polipeptid s funkcijom limfokina i koji u tom ljudskom ili Zivotinjskom
organizmu domacinu djelotvorno povecava imunoloski odgovor na
antigenski polipeptid u usporedbi s imunoloskim odgovorom tog
ljudskog ili Zivotinjskog organizma kojemu je dan vektor sa samo
prvom sekvencom nukleotida, pri ¢emu se navedeni polipeptid
s funkcijom limfokina izrazava zajedno s navedenim antigenskim
polipeptidom u tom ljudskom ili Zivotinjskom organizmu domacinu.

2. Metoda za proizvodnju pripravka prema zahtjevu 1 koja obuhvaca
unosenje u navedeni vektor prve sekvence nukleotida koja se izrazava
kao antigenski polipeptid koji je stran tom vektoru, zajedno s drugom
sekvencom nukleotida koja se izrazava kao polipeptid s funkcijom
limfokina i koja u navedenom ljudskom ili Zivotinjskom organizmu
domacinu djelotvorno povecava imunoloski odgovor na antigenski
polipeptid u usporedbi s imunoloskim odgovorom tog ljudskog
ili Zivotinjskog organizma kojemu je dan vektor sa samo prvom
sekvencom nukleotida, pri cemu se navedeni polipeptid s funkcijom
limfokina izrazava zajedno s navedenim antigenskim polipeptidom u
tom ljudskom ili Zivotinjskom organizmu domacinu.
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DOKUMENT Il

SAM INC

Gospodin B. Mackenzie
Generalni direktor
Ocker Ltd.

Postovani Bazza,

Najljepse zahvaljujem na vasem posljiednjem pismu. Drago mi je da ste me upoznali s izumom
dr. Humphriesa.

BCG je najcesce koristeno cjepivo protiv tuberkuloze i koristi se ve¢ skoro stotinu godina. Kao
$to znate, ono je veoma djelotvorno u zastiti djece, a ima i popratnu dobru stranu da stiti od
gube. Medutim, priznajemo da se njegova djelotvornost u sprecavanju tuberkuloze kod starijih
osoba znatno razlikuje u razli¢itim dijelovima svijeta, i naravno da BCG vise nije preporucljivo
cjepivo u Americi jer interferira s koznim testom probira za dijagnosticiranje TBC infekcije. Danas
se za lijecenje TBC-a obic¢no koriste tri ili, jos bolje, Cetiri specificna (i skupa) antibiotika tijekom
Sest mjeseci. Ovakvo je lijecenje opcenito ucinkovito, iako se u zadnje vrijeme razvijaju i oblici
tuberkuloze otporni na antibiotike.

Tvrtka Sam smatra da je tehnologija koju ste opisali dovoljno zanimljiva da opravdava daljnje
razgovore i moguci komercijalni aranzman, ali vidimo i nekoliko potencijalno ozbiljnih prob-
lema, a narocito sljedece:

(a) Od kada je Americki nacionalni institut za alergije i zarazne bolesti objavio svoje pionirsko
djelo «plan razvoja cjepiva protiv tuberkuloze» postoji stalni interes za razvoj novog cjepiva i
lijeka protiv tuberkuloze. Kao rezultat toga, vlada Sjedinjenih Drzava ulaze ogromne kolic¢ine
novca u razvoj cjepiva protiv TBC-a. Pored toga, farmaceutske tvrtke s mnogo vise iskustva
od Ockera trose stotine milijuna dolara na razvoj genericke tehnologije cjepiva.

Primjerice, poznato nam je da je ugledna i iskusna grupacija iz San Francisca razvila genetski
modificirano BCG cjepivo s pove¢anom djelotvornosc¢u. Culi smo, takoder, za $vicarsku tvrtku
koja je proizvela cjepivo koje koristi ekspresiju TBC antigena u kreiranim bakterijama kao $to su
salmonela i listerija. Postoje i izvjesc¢a da je GSK ucinio veliki napredak s cjepivom koje koristi
golu DNK, gdje se DNK koja kodira TBC antigen izravno ubrizgava u misic¢ ili kozu, a to je, nar-
avno, jeftin i jednostavan nacin unosenja antigena. Dakle, vasa «<multigenska» tehnologija samo
je jedna od brojnih dostupnih tehnologija kojima se moze postici rezultat.
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(b) Razvoj cjepiva prenapuceno je trziste i ne bismo bili iznenadeni da otkrijemo kako i dru-
gi rade na slicnim tehnologijama ili tehnologijama koje se preklapaju. Vjerujemo da ste
proveliistrazivanja kako biste utvrdili prethodno stanje tehnike i da nam mozete reci koliko
je odrziv vas patent. Prije nego nastavimo, zeljeli bismo da nam zajamcite da ¢emo modi
koristiti tehnologiju u SAD-u, a da ne dodemo u sukob s nekim drugim nositeljem patent-
nog prava.

(c) Siguran sam da ste svjesni rizika vezanih uz gensku terapiju. Ubacivanje gena u genom
Covjeka nesto je sto se ne smije olako shvatiti. U SAD-u su mediji kritizirali ovu vrstu teh-
nologije nakon smrti pacijenta koji je bio lijeCen genskom terapijom. To su ozbiljni rizici te,
iako smo dobro osigurani, nesreca s genskom terapijom mogla bi unistiti bilo koju tvrtku
koja je dovoljno hrabra da se bavi time.

(d) Sto se tice visokog rizika, pozivate se na odobrenje Australske uprave za lijekove i uspjesne
pokuse na Zivotinjama. Medutim, iskustvo nas navodi na uvjerenje da je vjerojatnost us-
pjeha manja od 10 % pri prijenosu cjepiva sa zivotinjskog modela na primatelja ¢ovjeka.
Morate priznati da su rizici kojima je izlozen stjecatelj licencije veoma veliki i svaki sporazum
o licenciji trebao bi to uzeti u obzir.

(e) Preventivno cjepivo protiv infekcije bit ¢e skupo i trebat ¢e mnogo godina za njegovo pla-
siranje na trziste. Preventivna cjepiva povlace za sobom velike rizike jer se daju zdravim lju-
dima, ¢esto djeci, i moraju biti 110 % sigurna. Naravno, lijecenje pacijenata s TBC infekcijom
jeftinije je i lijekovi brze dolaze na trZiste, ali broj pacijenata je smanjen i mogli bismo otkriti
da je konkurent razvio cjepivo nakon ¢ega vise nitko ne obolijeva od TBC-a.

(f) Naravno, to nije obicni virus kao gripa. Postoji mnogo nepoznanica i ne vierujemo da ce biti
lako dobiti odobrenje za stavljanje u promet od Uprave za hranu i lijekove (FDA) kao $to je
to slucaj s cjepivom protiv gripe. Shvatit ¢ete da bi nam trebalo odobrenje za proizvodnju i
promet od Uprave za hranu i lijekove.

U sljedecih nekoliko tjedana planiram otputovati na sluzbeni put u Melbourne pa predlazem
da se sastanemo. To¢niji datum i vrijeme dolaska javit ¢u vam faksom sljedeci tjedan.

Bazza, siguran sam da ¢emo, ako obojica poradimo na ovome, uspjeti posti¢i uzajamno prih-
vatljiv sporazum. Veselim $to ¢emo uskoro otici zajedno na jedno dobro hladno australsko pivo
u vasoj ugodnoj suncanoj zemlji.

Srdacan pozdrav
Dr. George Washington

Direktor za licencije
Sam Inc.
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DOKUMENT Il
HIGHFLIER & CO
Blue Sky Analysts

Gospodin B. McKenzie
Generalni direktor
Ocker Ltd.

Multi-Gen / Sam
Informativni sazetak

Pozivamo se na nas nedavni sastanak na kojemu ste od nas zatrazili da obavimo SWOT analizu,
tj da analiziramo snage, slabosti, prilike i prijetnje za vasu Multi-Gene tehnologiju. Pozivamo se
i na vasu obavijest od ponedjeljka o tome da bi tvrtka Sam mogla uskoro posjetiti Melbourne
te da vam, prije nego zavrsimo detaljno izvjesce, hitno dostavimo preliminarni informativni
sazetak nase analize. lako je sazetak pripremljen uz vremenska ogranicenja, vjerujemo da ce
vam pomoci u razgovorima. Naravno, ako je potrebno da i mi prisustvujemo sastancima, sto-
jimo vam na raspolaganju.

Tehnologija
Multi-Gene ima nekoliko vaznih snaga:

On djeluje! Doduse, pokazao se uspjesnim u klinickim pokusima na Zivotinjama zarazenim
TBC organizmom, Mycobacterium tuberculosis, i razumno je nastaviti na osnovu toga da ima
odli¢ne izglede da ¢e uspjesno djelovati i kod ljudi (Pokusi iz faze | bit ¢e, naravno, vazni za
dokazivanje njegove sigurnosti).

Potencijalno moZe lijeciti i sprecavati najrasireniju bolest na svijetu — skoro deset milijuna
ljudi godisnje oboli, a tri milijuna ljudi umre od tuberkuloze.

Cjepivo je veoma pametno — i antigeni i citokini svaki za sebe mogu potaknuti imunoloski
odgovor na bolest ili infekciju, a kad to rade istodobno, u¢inak se povecava. Sinergija koja se
dobije kao rezultat znaci da se znacajno povecava vjerojatnost uspjesnog lijecenja (napom-
injemo da moze biti prikladno i za preventivno i za profilakticko cjepivo — jo$ jedna velika
mogucnost).
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- Dobro je zasticeno u pogledu intelektualnog vlasnistva. Novost izuma dr. Humphriesa
priznao je patentni ured SAD-a i drugi patentni uredi Sirom svijeta.

Korisni primjer - Biovac Holdings Limited

Biovac je poznata biotehnoloska kompanija ¢ije su dionice uvrstene na australsku burzu, a
nekoliko pitanja vezanih uz nju relevantno je za Ocker pri sadasnjem analiziranju njegovog
polozaja i strategije.

Prvo, Biovacova poslovna strategija je bila i jest:

«  identificirati lijekove u ranoj fazi razvoja koji ¢e moci zadovoljiti veliku potraznju i
brzo ih komercijalno ostvariti, naro¢ito pomocu strateskog udruzivanja s partnerima
koji ¢e voditi projekte dalje od faze otkri¢a ili preliminarnih klinickih ispitivanja.

Biovacova strategija pokazala se vrlo uspjesnom. Utemeljena je 1985. kako bi se financiralo
(narocito) istrazivanje i razvoj lijeka za lije¢enje gripe pomocu inhibitora neuraminidaze. Za
partnera je izabrana tvrtka Big Pharma, 1989. je potpisano pismo namijere, a 1990. je potpisan
detaljan ugovor.

Pokusi su zapoceli 1993. i zavrseni su uz troskove procijenjene na 2, 5 i 10 milijuna USD (za fazu
I, I'odnosno Il). Godine 1998. u Australiji, Europi i SAD-u podneseni su zahtjevi za izdavanje
sluZzbenog odobrenja za proizvodnju, trgovanje i prodaju lijeka protiv gripe nazvanog Bonza.
Tijekom financijske godine koja je zavrsavala u lipnju 2000. odobrenja su izdana i lijek Bonza je
uspjesno pusten na trzista SAD-a i Europe.

U prvoj godini se prodaja kretala oko 100 milijuna USD, uglavnom u Europi i SAD-u (iako je
Bonza odobren za prodaju u vise od 40 zemalja, $to je 85 % svjetskog farmaceutskog trzista).
Za Biovac je to znacilo licencne naknade u iznosu od 10 milijuna USD (u to se mogao ukljuditi
i predujam licencnih naknada ili druga placanja od strane Big Pharme, ali bili bi tu i (skromni)
odbici od licencnih naknada na istrazivacku ustanovu). Ne zna se kolike su marze Big Pharme,
ali mi procjenjujemo da neto dobit iznosi 70 % ostvarene prodaje prije rezijskih troskova tvrtke
ukljucujudi i izdatke za istrazivanje i razvoj. Prodajna cijena Bonze je 100 USD. Druga zanimljiva
brojka govori da je prosle godine od bruto prihoda od 15 milijuna USD Biovac potrosio 10
milijuna USD na istrazivanje i razvoj, $to je mnogo vise od standardnih 10 % u toj gospodarskoj
grani.

Gledajuci unaprijed, predvida se brzi prodor na trziste te se ocekuje da ¢e prodaja Bonze u iduce
Cetiri godine dose¢i 750 milijuna USD, ali to treba uzeti s rezervom jer ce se cjepivo odobriti u
jos nekim zemljama, buduci da se zahtjevi s deklaracije prosiruju te ukljucuju primjenu na djeci,
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a naravno razvija se i lijek koji sprecava (pored toga sto lijeci) gripu. U svakom slucaju, nasa je
analiza pokazala da je Biovac pokrio veliki dio svojih troskova u prvoj godini prodaje, te je stoga
ovo bilo jedno od najuspjesnijih stavljanja na trziste.

Neki korisni financijski podaci

Svi znamo da ce dolar u buducnosti vrijediti mnogo manje nego sto vrijedi dolar koji danas
drzimo u ruci, zbog slabljenja uzrokovanog inflacijom i rizika povezanog s komercijalizacijom
tehnologije. Stoga hitno moramo realno sagledati koliko u danasnjim dolarima najvjerojatnije
vrijede sadasnji i budud¢i prihodi i troskovi Multi-Gene-a, i to pomocu izracuna neto sadasnje
vrijednosti (Net Present Value - NPV ili DCF - diskontirani tok novca). U meduvremenu smo vam
okvirno izracunali NPV od 125 milijuna USD za ovu tehnologiju, iako se to jos treba preispitati
i 0 tome razgovarati.

U ovaj iznos nisu uracunata pausalna placanja ili licencne naknade Ockeru pa kada (ili ako)
postignete sporazum s tvrtkom Sam (ili drugim stjecateljem licencije) NPV ¢e se shodno tomu
smanjiti. Ovaj iznos, medutim, odrazava pretpostavke da su izdaci i marze Biovaca relevantne;
faze 1, 2 i 3 zavrsavaju do kraja 1., 3. 5. godine; trgovanje pocinje u 5. godini s dva milijuna
prodanih doza da bi se u 15. godini taj broj povec¢ao na 90 milijuna; licencne naknade se placaju
Ductoniji, a porez je 33 %. Vazno je napomenuti da je diskontna stopa, prosje¢ni ponderirani
trosak kapitala (WACC) konzervativno procijenjen na 40 %, kako bi se uzeli u obzir ukljuceni
tehnicki i komercijalni rizici.

Postoje statisticke metode u kojima se primjenjuju teorija vjerojatnosti i ekvivalenti sigurnosti,
a koje mogu biti veoma korisne za odredivanje prikladnosti odredenih iznosa. O tome ¢emo
detaljnije razgovarati na sastanku na kojemu ¢emo razmotriti nacrt informativnog sazetka kako
bismo mogli zavrsiti glavno izvjesce.

Sam Inc

Tvrtka Sam je dobro poznata, iako po velic¢ini znatno zaostaje za divovima kao sto su Pfizer,
GlaxoSmithKline i Merck, alii za Big Pharmom. Proslo je ve¢ nekoliko godina od kada je uspjesno
uvela na trziste neki vazniji lijek te vjerujemo da aktivno (i nestrpljivo) radi na pronalaZzenju
mogucnosti licenciranja. Stoga mislimo da je TBC i Multi-Gene tehnologija velika prilika za
tvrtku Sam, posebice zato jer trziste za TBC mora biti najmanje dvostruko vece od trzista za
gripu. Moguce je da smo previse optimisti¢ni, ali uistinu smatramo da Multi-Gene ima potenci-
jala biti lijek s kojim se moze ostvariti promet vrijedan 1 milijardu USD godisnje, kao sto je slucaj
s Pfizerovom Viagrom (impotencija), Liptorom (kolesterol) i Norvaseom (visoki krvni tlak).
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Na kraju je vazno naglasiti da se TBC ne javlja samo u drzavama kao $to su Kambodza, Juzna
Afrika ili Zimbabve. Samo u SAD-u oko 15 milijuna ljudi boluje danas od TBC-a. Sam New York
je izmedu 1993. 1 1996. potrosio 750 milijuna USD kako bi zastitio bolnice i zatvore. Pod pret-
postavkom da se slijede upute ze lijecenje, prosje¢ni trosak lijecenja po slucaju je 20.000 USD,
a kod multirezistentnog TBC-a trosak moze iznositi i do 250.000 USD po slucaju.

Zbog navedenih razloga mogli biste biti u veoma dobrom polozaju, ali u svakom slucaju
smatramo da bi vam najbolje bilo da zahtijevate potpuno isplacenu licenciju nakon uspjesne
komercijalizacije, a u nasem cjelovitom Izvjes¢u obrazlozit ¢emo i dokazati ovaj zakljucak.

HIGHFLIER & CO m
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DOKUMENT IV

OCKER LIMITED

Memorandum

Prima: B. Mackenzie
Salje: B. Humphries

Bazza,

nakon $to sam procitao izvjes¢e Highfliersa jasno mi je zasto ovaj posao ne sluti na dobro.
Izvjes¢e nije vrijedno ni papira na kojemu je napisano, a da ne govorim o tisu¢ama dolara koje
ste za njega platili.

Dopusti da ti iznesem nekoliko neoborivih ¢injenica.

1. Saznao sam da postoje barem dvije konkurentske tehnologije — bakterija listerija modi-
ficirana s antigenom za tuberkulozu i cjepivo s golim DNK s vise antigena. Kad se jednom
potrosi veliki iznos na razvoj alternativnog procesa i kad se dobije odobrenje Savezne uprave
za hranu i lijekove (FDA) nema nade ni za koga drugoga, pa tako ni za nas!

2. Sasvim je u redu govoriti 0 pausalnom iznosu plativom kad pocne komercijalizacija.
Podsjecam te da ¢emo za samo dvije godine moc¢i otkupiti nase dionice. Buduci da se novac
tvrtke rasipa na vase skupe savjetnike kao $to su oni u Highfliersu, naci cete se u problemima
kad budete trebali platiti 125.000 USD, osim ako ne osigurate neku naknadu u obliku predujma
ili ako ne budete imali dovoljno jasan i nedvosmislen ugovor, tako da ¢e vrijednost dionica
biti veca od njihove otkupne vrijednosti. Po mom misljenju, trebamo dogovoriti gotovinski
predujam i licencne naknade po prodaji.

3. Na koji smo nacin zasticeni u slucaju da Sam ne bude energicno radio na cjepivu protiv
TBC-a? Mozemo li ga vratiti te ga licencirati ili prodati nekome drugome? Sasvim sigurno bi
vam bilo bolje da ste se posavjetovali s nekim dobrim savjetnikom za licencije, a ne s onim
laznim stru¢njacima koji vam pri¢aju o vjerojatnostima i opcenitostima i daju beskorisne
primjere.

4. Sto god budes radio, stari moj, nemoj racunati na mene. Prihvatio sam odli¢no plac¢en
posao u Samu i odlazim sljedeci mjesec. Moj ugovor s njima zabranjuje mi davanje konzultant-
skih usluga drugima, pa si sada prepusten sam sebi! Ovo ne znaci da mislim da ce cijela stvar
propasti - jo$ uvijek mislim da je to odli¢na ideja i da je proces u redu, pod uvjetom da nastavis
s njim i prodas ga, umjesto da se opustis i dajes da ti se rade beskorisna i skupa izvjesca.

Hvalal
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DOKUMENT V
SVEUCILISTE DUCTONIA
54 Gene Way, Ductonia, CA, SAD

Gospodin B. McKenzie
Generalni direktor
Ocker Ltd.

Predmet: Rekombinantno cjepivo
Postovani gospodine McKenzie,

Saznali smo da je vasa tvrtka vlasnica patenta priznatog u SAD-u pod brojem 5,999,310 u
podru¢ju rekombinantnih cjepiva. Nakon $to smo razmotrili vas patent ¢ini nam se da vam je
potrebna licencija Sveucilista Dactonia (University of Ductonia - UD) kako biste na najbolji nacin
mogli iskoristiti sve aspekte vasega patenta. UD je spreman ponuditi vasoj tvrtki velikodusne
licencne uvjete za vrijedni sustav genskog prijenosa koji je zasticen nasim patentom Avipox.

lako se danas koriste mnoge tehnike unosenja gena u stanice, istrazivacica Henrietta Foulet-
ta prva je predloZila koristenje Avipox vektora za prijenos gena u stanice. Ova je tehnologija
zasticena patentom koji je u SAD-u priznat pod brojem 1,234,567 i koji je poznat pod nazivom
Avipox patent, a ¢iji je vlasnik UD. Sustav prijenosa virusnog gena nadmasuje postojece teh-
nologije jer se koristenjem Avipox vektora svladavaju mnoge postojece poteskoce povezane
s virusnim vektorima. Pored toga $to osigurava brzZi genski prijenos, uporaba rekombinantnih

Avipox vektora ogranicava virusnu replikaciju i uklanja probleme vezane uz virusnu infekciju.

UD je osnovan 1872.i stekao je veliki ugled temeljem svoje izvrsnosti u podru¢ju biotehnolog-
ije. Posjeduje opsezan patentni portfelj s naglaskom na sustave genskog prijenosa. Medutim,
stru¢nost UD-a je uistrazivanju, a ne u komercijalizaciji. Do sada smo bili veoma uspjesni u licen-
ciranju nase tehnologije te razumijemo koliko su novi biofarmaceutici optere¢eni placanjem li-
cencnih naknada. Stoga je UD spreman ponuditi vam neiskljucivu licenciju po veoma razumnoj
cijeni, a ovisno o namjeni tehnologije moguce su tri razlicite licencije:

Opcija1l  Opca uporaba cjepiva
Naknada za izdavanje licencije: 100.000 USD; i
Licencna naknada na neto prodaju: 0,5 %

Opcija2  Uporaba cjepiva za samo jednu bolest
Naknada za izdavanje licencije: 25.000 USD; i
Licencna naknada na neto prodaju: 0,5 %

Opcija3  Uporaba u svrhu istrazivanja / pokusa / nekomercijalne svrhe
Naknada za izdavanje licencije: 10.000 USD
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Sve gore ponudene licencije izdaju se samo za podru¢je Sjeverne Amerike (SAD, Kanada i
Meksiko). Medutim, UD ima odgovarajuca patentna prava za ovu tehnologiju i u Europi, Kini i
Japanu te smo, ako Zelite, spremni pregovarati o licenciji za cijeli svijet. MoZzemo vam ponuditi
i mogucnost prosirenja ili dobivanja licencije bilo za Europu bilo za ostatak svijeta — financijski
uvjeti za ova podrudja isti su kao i za Sjevernu Ameriku.

Na vas zahtjev moZzemo vam dostaviti nas tipski ugovor o licenciji da ga razmotrite i odobrite.
Vec vise od 50 tvrtki prihvatilo je nasu standardnu licenciju. Vjerujemo da cete shvatiti koliko
su financijski uvjeti skromni i da nije moguce mijenjati uvjete tipskog ugovora o licenciji za
pojedinacne stjecatelje licencije.

S postovanjem,

John Avery, direktor za licencije
Sveuciliste Ductonia
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DOKUMENT VI
WINNINGHAM & LOSINGHAM
PATENTNI ZASTUPNICI

Povjerljivo: na znanje samo zastupniku i klijentu

Gospodin B. McKenzie
Generalni direktor
Ocker Ltd.

Predmet: Patent Sveucilista Dactonia priznat u Sjedinjenim Drzavama pod brojem 1,234,567
(Avipox patent) b

Postovani gospodine McKenzie,
Pisemo vam kao odgovor na vas dopis u kojemu nas molite za misljenje o sliede¢emu:

je li Avipox patent vazedi;

hoce li koristenjem Multi-Gene® tehnologije Ocker (ili stjecatelj njegove licencije)
prekrsiti prava koja proizlaze iz Avipox patenta u SAD-u; i

je li potrebna licencija Sveucilista Ductonia.

Mislimo da bi sud smatrao patentne zahtjeve iz Avipox patenta vaze¢ima. Ovaj se zakljucak
temelji na nasoj analizi patentnih dokumenata i prethodnog stanja tehnike koje je navedeno
u tim dokumentima. Prema uputama, nismo obavili posebna pretrazivanja kako bismo utvrdi-
li prethodno stanje tehnike. Narocito smatramo da su ispunjeni pravni zahtjevi vezani za nov-
ost izuma i njegovu neociglednost. Patentne zahtjeve tumacili smo u skladu s uobicajenim
pravilima tumacenja. lako vjerujemo da su misljenja koja su ovdje izreCena to¢na, u slucaju
spora uvijek postoji odredeni stupanj nesigurnosti.

S obzirom da Ockerovo cjepivo i metoda pripreme spadaju u opseg patentnih zahtjeva Avi-
pox patenta, bilo doslovno bilo temeljem doktrine ekvivalencije, smatramo da bi Ocker bio
odgovoran za povredu patenta. Za sada smatramo da je to slucaj i u drugim zemljama, iako bi
bilo mudro ovo potvrditi prije stvarne proizvodnije ili prodaje u drugim zemljama.

Razmotrili smo i pismo koje je Sveuciliste Ductonia poslalo Ockeru vezano za licenciju za Avi-
pox patent. Morate imati na umu da Avipox patent obuhvaca patentne zahtjeve i za proizvod
i za postupak, pa bi prema pravu Sjedinjenih Drzava uvoz rekombinantnog cjepiva Multi-
Gene® u Sjedinjene Drzave predstavljao povredu patenta. Prema tomu, ako Ocker (ili stjecatelj
njegove licencije) Zeli proizvoditi, uvoziti ili prodavati Multi-Gene® cjepivo u Americi, ocito je
da ¢e morati imati licenciju za Avipox patent za sljedecih 15 godina. Proucili smo predlozene
uvjete i obavjestavamo vas kako smatramo da oni odrazavaju standardnu praksu po kojoj
sveucilista za nisku naknadu nude licenciju o kojoj nije moguce pregovarati po postenim i
razumnim uvjetima.

S postovanjem,
Winningham & Losingham
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C Postupak smanjenja emisija bakra
Povijest slucaja

Vise od 90% svjetskih zaliha bakrenih ruda dolazi u obliku sulfidnih minerala
koji se dobivaju u koncentratu koji obi¢no sadrzi 20-30% sumpora.
Uobicajeno je da se taj koncentrat tali pri ¢emu najveci dio sumpora, ako
ne i sav, isparava u atmosferu kao sumporni dioksid (SO5). Uprava za zaStitu
okolisa Sjedinjenih Americkih Drzava zahtijeva od saveznih drzava da
donesu propise o emisiji sumpornog dioksida, te vecina saveznih drzava u
Americi propisuje da najvise 10% sumpora sadrzanog u koncentratu rude
smije biti ispusteno kao sumporni dioksid. Sli¢ni propisi postoje i u Australiji
i Kanadi.

Prije tri godine dr. Humphries, nezavisni konzultant za kemiju iz Australije, sa
sirokim znanjem o tehnici prerade minerala, otkrio je postupak iskoristavanja
ve¢ poznate kemijske reakcije u svrhu smanjenja emisija sumpornog
dioksida tijekom rafiniranja bakrovih sulfidnih minerala. Svoja je prava na
izum ustupio novoosnovanoj australijskoj tvrtki Ocker Limited u zamjenu
za paket dionica te tvrtke. Posebnim ugovorom Ocker se obvezao da ¢e za
dvije godine otkupiti te dionice za 100.000 USD ako ih se u to vrijeme dr.
Humphries bude Zelio odreci. Ocker je podnio patentne prijave za izum u
zemljama u kojima ¢e se po misljenju Ockera taj postupak najvjerojatnije
primjenjivati. Te su zemlje priznale zastitu Ziga CuprOz®, $to je bio naziv tog
postupka.

Gospodin McKenzie, generalni direktor Ockera, tijekom svog boravka
u Sjedinjenim Drzavama upoznao je dr. Washingtona na Konferenciji
Udruzenja stru¢njaka za licenciranje i spomenuo mu rad dr. Humphriesa.
Dr. Washington je pokazao zanimanje za izum, rekavsi da je on direktor za
licencije tvrtke Sam Inc, ameri¢kog proizvodaca bakra koji drzi oko 20%
trzista SAD-a. Zamolio je dr. McKenziea da mu dostavi dodatne pojedinosti
o postupku.

Po povratku u Australiju, g. McKenzie je poslao pismo dr. Washingtonu
(Dokument 1) u kojemu mu je opisao CuprOz® i njegove prednosti.
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Dr. Washington je odgovorio da je zainteresiran (Dokument Il) i predloZio da
se obje strane sastanu tijekom njegovog predstojeceg posjeta Australiji.

G. McKenzie je prihvatio poziv za sastanak koji mu je uputio dr. Washington.
NaZalost, njegova tajnica je u pismo kojim on prihvaca sastanak nepaznjom
stavila i kopiju izvjes¢a (Dokument Ill) koje su pripremili stru¢njaci iz tvrtke
Highflier & Co, a koji su financijski analiti¢ari za Ocker, i kopiju dopisa koji je
dr. Humphries uputio gospodinu Mckenzieu (Dokument IV).

U svom dopisu (Dokument V) g. McKenzieu, izumitelj dr. Humphries
obavjestava da je prihvatio visoku duznost u istrazivackom odjelu tvrtke
Sam Inc, iako je zadrZao svoje dionice u Ockeru. Ocker je ovo smatrao
situacijom tipa «dobra vijest — lo3a vijest». Lo3a vijest je bila u tome da dr.
Humphries vise ne¢e moci pomagati tijekom pregovora niti ¢e Ocker moci
racunati na moguce buduce doprinose tog izumitelja. Dobra vijest je bila
u tome da se moglo ocekivati da ¢e on u tvrtki Sam zagovarati CuprOz® u
odnosu na druge konkurentske postupke koje oni istrazuju.

Nakon razmjene telefaks — poruka stranke su utvrdile da im je, umjesto
sastanka u Australiji, zgodnije sastati se u Cape Townu te je, s obzirom na
vremenska ogranicenja, tvrtka Sam predloZila sljedeci plan:

1. Razmatranje prednosti postupka CuprOz®;

2. Mogucnost sklapanja sporazuma o licenciji i njegove odredbe,
ukljucujuci:
(@) definicija predmeta licencije;
(b) hoce li licencija biti iskljuciva ili neiskljuciva, s pravom ili bez
prava izdavanja podlicencija, teritorij koji ¢e obuhvacati; i
(©)  stalna tehnicka pomoc od strane Ockera.



160

PRILOG VI - ANALIZA SLUCAJA C

3. Ako se budu mogli posti¢i uzajamno prihvatljivi uvjeti, dogovoriti
financijske uvjete koji ¢e se primjenjivati, ukljucujudi:
(@) nacinivrijeme placanja, npr.
. gotovinski polog i licencne naknade;
. u cijelosti isplacena licencija; i
(b)  ostali relevantni financijski uvjeti.
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DOKUMENT I

OCKER LIMITED

Dr. Washington
Direktor za licencije
Sam Inc.

Postovani George,

Bilo mi je zadovoljstvo upoznati vas na nedavnom sastanku Udruzenja stru¢njaka za licencije
(LES = USA). Tom sam vam prigodom govorio o CuprOz®, nasem patentiranom postupku do-
bivanja bakra iz sulfidnih minerala uz znatno smanjenu emisiju sumpora.

Svjestan sam da su do sada americki proizvodaci bakra uspijevali pro¢i nekaznjeno kod Sluzbe
za zastitu okolisa zahvaljujuci svojim politickim vezama i argumentima da se industrija nalazi
relativno daleko od gusto naseljenih podrucja i da je jeftini bakar od klju¢ne vaznosti za indus-
trijski svijet. Vjerujem, medutim, da ¢e se situacija vrlo brzo promijeniti.

Mozda ste vec primijetili da se ovdje u Australiji, gdje je kao i kod vas zakonom propisano da
emisija sumpora ne smije biti veca od 10%, ve¢ prijeti sudskim tuzbama. Vidio sam i nedavno
izvjesce o ostro sro¢enom govoru predsjednika Geoloskog drustva u kojemu on upravo kaze:
«Ocistite ili cete na sud».

Nas postupak nudi idealnu mogucnost vasoj tvrtki da se pripremi za neizbjezno. Vjerujemo
da biste, primjenjujuci rezultate nasih laboratorijskih ispitivanja, za dvije godine imali sprem-
na postrojenja kojima biste udovoljavali ne samo sadasnjoj granici od 10%, nego i granici od
5% koja se predvida zakonom $to ga trenutno razmatra japanski parlament. Koliko je nama
poznato, ne postoji nijedan drugi postupak koji bi mogao udovoljiti ovim zahtjevima.

Nas postupak dobivanja bakra iz bakrovih sulfida ukljucuje peletizaciju smjese bakrenog min-
erala i vapna.Vapno je prisutno u koli¢ini od 80% do 100% stehiometrijskog ekvivalenta udjela
sumpora u mineralu i oba se sastojka samelju na veli¢inu ¢estica 200-400; peletizaciju smjese
i zarenje na temperaturi od 400 do 600°C; ispiranje uZarene smjese sumpornom kiselinom
kako bi nastala otopina bakrovog sulfata iz koje se bakar izdvaja konvencionalnim postupcima
kao s$to su elektroizvlacenje, ekstrakcija ili elektroizvlacenje otapalom ili cementacija. U prilogu
je prikazan tijek postupka. Cijeli postupak se pokazao veoma djelotvornim u laboratorijskim
pokusima koje smo provodili te smo razvili i veoma uspjesan know-how. Mozemo pokazati
da je ovaj postupak ucinkovit koliko i postupak koji trenutno primjenjujete te da se iz ostataka
izdvoji isto toliko zlata i srebra koliko i vasim konvencionalnim postupkom.

Prednost CuprOz® je u tome da zahvaljujuci peletizaciji smjese mozemo odmah kontrolirati br-
zinu reakcije, $to je vazno ako se mora kontrolirati temperatura reakcije buduci da je postupak
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egzotermicki. Ako temperatura postane previsoka, stvaraju se nusproizvodi koji se ne mogu
isprati sumpornom kiselinom.

Vapno srecom djeluje kao prirodno vezivo i daje pelete sposobne ostati na podlozi za Zarenje
veli¢ine do 18 inca, sto jamci da postrojenja mogu biti velika toliko da primeili isporuc¢e 100.000
tona godisnje. Druga znacajna prednost je u tome da smo dosli do rezultata koristenja su-
perstehiometrijskih koli¢ina vapna razmjernih udjelu sumpora u mineralu; mozemo smanjiti
emisiju sumpora, osiguravajuci istodobno svu sumpornu kiselinu koja nam treba iz stanice za
elektroizvlacenje, pri ¢emu ostane i visak za prodaju, $to po cijeni od 6 USD za tonu predstavlja
koristan nusproizvod. Istrazivanja provedena u Australiji pokazuju da se i ostaci kalcijevog sul-
fata mogu prodati za proizvodnju gipsanih ploca koje se koriste u gradevinarstvu.

Patenti su nam priznati u Australiji, Sjedinjenim Drzavama i Kanadi, a o¢ekujemo da budu
najveci proizvodaci na svijetu, te smo uvjereni u njihovu Sirinu i snagu . Za vrijeme istraZivanja
nismo nailazili na slijepu ulicu, tako da je nas know-how relevantan i koristan. Postupak bi se
mogao primjenjivati narocito u Australiji i Kanadi zbog toga sto se nalazista vapna i rudnici
bakra nalaze relativno blizu jedni drugih. Sve to ukazuje na dobre mogucnosti za izdavanje
podlicencija.

George, ako nam se pridruzite u ovome, ¢vrsto vjerujem ce vasa tvrtka u roku od pet godina,
izdajuci podlicencije za postupak, uspjeti nadoknaditi troskove njegovog istrazivanja i razvoja.
Proizvodaci bakra Sirom svijeta suoceni su s ekoloskim pritiscima i ako vasa tvrtka sada preuz-
me ovaj postupak, za nekoliko godina cijela ¢e vam industrija kucati na vrata. S druge strane,
imat Cete priliku drzati vrata zatvorena i tako ste¢i znacajnu konkurentsku prednost. U sva-
kom slucaju, time $to ste prva tvrtka koja iskoristava ovaj postupak, imali biste priliku ostvariti
znacajnu dobit. S obzirom da smo potrosili vise od pola milijuna razvijaju¢u ovaj postupak, u
potpunosti smo u to uvjereni. Nedostatak kapitala je jedino $to nas sprecava da agresivnije
krenemo dalje.

Nadam se da ¢ete mi se uskoro javiti i ako je vasa tvrtka zainteresirana suradivati s Ockerom,
predlazem da se sastanemo kako bismo dogovorili posao.

S postovanjem,

OCKER LIMITED

Barry McKenzie
Prilog: Dijagram tijeka postupka
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DOKUMENT Il

SAM INC

G. McKenzie
Generalni direktor
Ocker Ltd

Postovani Bazza,

Hvala Vam na nedavno upuc¢enom dopisu. Veoma mi je drago da ste mi pisali o izumu dr.
Humphriesa.

Mislim da se ste nepotrebno pesimisti¢ni sto se tice stajalista o onecis¢enju okolisa; kao sto
sviznamo, politicari vise govore nego $to rade. Mi zaista aktivno provodimo program kontrole
onecis¢enja okolisa tako $to ispiremo dimnjake kako bismo smanijili emisiju na oko 40% udjela
sumpora u mineralu, $to je poboljsanje od 35% u odnosu na nase ranije razine emisije, a time
su do danas bile zadovoljne i nase lokalne vlasti. Tvrtka Sam smatra da je postupak koji ste
opisali dovoljno zanimljiv da opravdava daljnje razgovore i moguci sporazum o suradniji, ali
vidimo i nekoliko potencijalno ozbiljnih problema. To su:

(a) Tesko nam je prihvatiti da prijedlog dr. Humphriesa predstavlja novost. Reakcijom vapna i
bakrovih sulfidnih minerala uistinu nastaju kalcijev sulfat i bakrovi oksidi ¢ime se sprecava
emisija sumpora iz rude u obliku sumpornog dioksida, a to je u struci jako dobro poznato.
Poznato nam je da se u Peruu radi na postupku u kojemu se koristi fluidizirani sloj koji sadrzi
inertni sljunak kako bi se postigla reakcija koju opisujete.

(b) Spomenuli ste i osiguranje know-howa, ali govorite jedino o pokusima u laboratorijskim
uvjetima. Na temelju naseg iskustva uvjereni smo da bi bilo potrebno najmanje 500.000
USD samo za zavrsetak ispitivanja na ispitnom sklopu kako bi se postupak optimizirao
za primjenu u Americi i kako bismo mogli donijeti odluku o pokretanju pilot postrojenja.
Trebalo bi takoder uloziti oko 1,5 milijun USD za razvoj pilot postrojenja prije donosenja
odluke o komercijalizaciji. U ovakvoj situaciji, morate shvatiti da su rizici koje preuzima
stjecatelj licencije veoma visoki i svaki sporazum o licenciji trebao bi to uzeti u obzir.

(c) Vjerujemo da bi odlaganje otpada, posebice gipsanih otpadaka, moglo uzrokovati znatne
ekoloske probleme.
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(d) Ne stoji bas ni vasa tvrdnja da je CuprOz® jedini dostupni postupak koji ¢e dati dobre rezul-
tate. Nudili su nam koncentrator za sumpor koji daje otopine s visokim udjelom sumpora
koje se kao sredstvo za izbjeljivanje mogu prodati proizvodacima papira. Ponudu nismo
realizirali, jer ni taj postupak, kao ni vas, nije razvijen, a njegovi su zagovornici zeljeli visoku
jednokratnu naknadu. Odustali smo i zbog trenutno loseg stanja u industriji papira, ali u
buducnosti bi se to moglo drasti¢no promijeniti.

Sliede¢eg mjeseca bit ¢u u Melbourneu pa predlazem da se sastanemo. To¢niji datum i vrijeme
dolaska javit ¢u vam faksom sljedeci tjedan.

Bazza, siguran sam da ¢emo, ako obojica poradimo na ovome, uspjeti posti¢i uzajamno prih-
vatljiv sporazum.

Srdacan pozdrav,

Dr. George Washington
Direktor za licencije

Sam Inc.



166

PRILOG VI - ANALIZA SLUCAJA C

DOKUMENT Il
HIGHFLIER & CO.
Financijski analiticari

Prima: Gospodin McKenzie
Generalni direktor
Ocker Ltd.

Analiza mogu¢nosti licenciranja postupka CuprOz®

U skladu s vasim uputama ispitali smo prednosti i slabosti vaseg polozaja kao davatelja licencije
za izum dr. Humphriesa koji se odnosi na dobivanje bakra. Polozaj vase tvrtke podvrgnuli smo
«analizi odlucivanja» kako bismo otkrili koliki je najveci potencijal postupka CuprOz®, izrazen
neposredno u novcu.

Prihvacamo vase misljenje da su kod danasnjih metoda proizvodnje bakra razine emisije
sumpornog dioksida znatno iznad granica koje su trenutno dopustene primjenjivim drzavnim
propisima. Prihvacamo i vase misljenje da usprkos tome $to se danas odredbe o ovim grani-
cama ne provode strogo, postoji velika vjerojatnost da ¢e se ubrzo provoditi i da ¢e za par
godina biti postavljene ¢ak i stroze granice.

Nadu procjenu temeljimo i na pretpostavci da ¢e postupak dr. Humphriesa smanjiti emisije SO,
ispod razine od 10%, a moguce je i ispod razine od 5%. Nas stru¢njak za troskove izracunao
je da se ovim postupkom ne postizu velike ustede troskova, ali da on ne bi smio biti skuplji
od konvencionalnih postupaka. Ako je tocna vasa pretpostavka da bi zahvaljujuci izumu dr.
Humphriesa postrojenja bila ucinkovitija, to bi poboljsalo vas poloZaj u odnosu na onaj koji je
opisan u ovoj studiji.

Nasa su ispitivanja otkrila nekoliko bitnih ¢injenica vezanih uz sadasnju industriju proizvodnje
bakra:

(a) Svjetsko trziste bakra iznosi 3 milijarde USD godisnje, ukazujuci na visoke uloge ako se in-
dustrija uspije nagovoriti da prihvati vas postupak. Cinjenica je da proizvodaci bakra, ako ih
mogu izbjeci, nece uvesti mjere kontrole onecis¢enja okolisa.

(b) Objavljeni podaci govore da se sadasnje talionice mogu preinaciti ugradnjom dodatne
opreme za kontrolu emisije kako bi se udovoljilo sadasnjem ekoloskom zahtjevu o 10%-
tnoj emisiji, te u donjoj tablici iznosimo objavljene procjene. U vrijeme ovih studija bakar se
prodavao po cijeni od 30c/kg. Re¢eno nam je da te promjene vjerojatno ne bi bile dovoljne
da se udovolji granici emisije od 5%.
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TABLICA 1
Troskovi Operativni Prosjek
ulaganja troskovi ukupno
lzvor c/kg Cu c/kg Cu c/kg Cu
Industrijske studije 24 22 4.6
Uprava za rudarstvo 34 33 6.7
Bijela kuca 20-42 54 85

Uprava za zastitu okolisa 20-50 59-107 12.0 El ;

(c) Svjetska godisnja proizvodnja bakra u zadnje dvije godine i prosje¢na cijena u tim godina

iznosili su:
Godisnja proizvodnja Prosjecna cijena
Prije dvije godine 8,90 milijuna tona 353 USD/ tona
Prosle godine 8,36 milijuna tona 204 USD / tona

Sadasnja cijena (Londonsko trziste metala) iznosi 318 USD po toni. Prema predvidanjima in-
dustrije, cijene bakra rast ¢e 5% godisnje u stalnim dolarima. Uz skromnu stopu inflacije od 5%,
to znaci da bi cijene bakra trebale rasti 10% godisnje od sadasnje razine.

(d) Posliednje godisnje izvjesce tvrtke Sam pokazuje da je u trogodisnjem razdoblju za kon-
trolu onecis¢enja okolisa izdvojeno 30 milijuna USD. To ukazuje da bi Sam mogao biti uis-
tinu zainteresiran za vas$ postupak. Zanimljivo je uociti da brojke iz godisnjeg izvjesca koje
govore 0 amortizaciji ukazuju da ¢e, za dvije godine, sve kapacitete Sam-ovih postrojenja,
koji ukupno iznose 275.000 tona i rasporedeni su u Cetiri talionice, trebati zamijeniti tije-
kom sljedece Cetiri godine.

(e) Nasa istrazivanja pokazuju da «industrijska norma» za licencne naknade za potpuno raz-
vijeni postupak u industriji bakra iznosi oko 0,6% po jedini¢noj vrijednosti proizvedenog
bakra. Ocito je da ¢e manje trebati platiti za nerazvijeni postupak. Mi zapravo vjerujemo
da ce stjecatelj licencije zahtijevati u cijelosti isplacenu licenciju s obzirom na znacajna
ulaganja koja ¢e morati uciniti kako bi vasem postupku dali komercijalnu dimenziju, tj.
stjecatelj licencije ce Zeljeti platiti pausalni iznos za neograni¢eno pravo koristenja pos-
tupka tijekom njegovog punog vijeka.

Mislimo da se ne moze re¢i da u industriji bakra postoji industrijska norma za prava
koristenja ziga CuprOz®. Medutim, ovo pravo ima odredenu vrijednost, kako samo po sebi
jer je izum dr. Humphriesa dobro poznat pod tim imenom, tako i zahvaljujuci ugledu koji
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je Australija stekla zbog flotacijskog postupka za separaciju minerala koji su razvili u Bro-
ken Hillu pocetkom dvadesetog stoljeca. (Poznato vam je da je flotacijski postupak postao
najsire koristena metoda za ekstrakciju minerala).

(f) Prianalizi razvoja postrojenja za preradu bakra javlja se niz pitanja koja treba barem donekle
poznavati da bi se mogle napraviti odgovarajuca predvidanja i procjene potrebne za «anal-
izu odlucivanjax. Ti cimbenici ukljucuju:

Razvoj postrojenja za preradu bakra

TroSkovi ulaganja - trziste sumpora (ili H,SOy4)
Operativni troskovi — nalaziste vapnenca

Vrrsta nalazista rude — zbrinjavanje otpada

Veli¢ina postrojenja — kakvoca proizvedenog bakra
Vijek postrojenja — ekoloske norme

Tesko je doci do korisnih troskova alternativnih tipova postrojenja. Koristimo pretpostavke
i procjene kako bismo mogli odrediti troskove ulaganja, a one kazu da bi ugradnja poznate
opreme za kontrolu onecis¢enja u postrojenje koje daje 100.000 tona godisnje kostala 30 mili-
juna USD, $to iznosi 300 USD po toni kapaciteta.

Sto se ti¢e operativnih troskova, glavni ¢imbenici su: reagensi, komunalije, osoblje i odrzavanje.
Nismo mogli dobiti korisne procjene operativnih troskova za alternativne tipove postrojenja i
pretpostavljene ekvivalentne troskove.

Virsta rudnog nalazista vazna je za projektiranje postrojenja. Ovdje je znacajno kolika je
predvidena veli¢ina rudnog nalazista, sto odreduje veli¢inu i Zivotni vijek postrojenja. Ekonom-
ija opsega moze varirati izmedu razlicitih vrsta postrojenja, recimo izmedu hidrometalurskog
(kao sto je postupak dr. Humphriesa) i pirometalurskog (kao $to je talionica).

Pri donosenju odluka vezanih uz postrojenje za preradu bakra vaznu ulogu igra i trziste za nus-
proizvode. Ukoliko postoji trziste za sumpornu kiselinu na kojemu se ona prodaje po cijeni
od oko 6 USD za tonu, postrojenje za preradu bakra u cijoj se blizini nalazi postrojenje u ko-
jemu se industrijski koristi sumporna kiselina moglo bi, zbog troskova prijevoza, biti ekonomski
odrzivo.

Pri odredivanju lokacije za postrojenje vazno je uzeti u obzir i nalaziste vapnenca. Postupak ovisi
o cijeni, dostupnosti i kakvoci vapnenca. Odlaganje ostataka kalcijevog sulfata nastalih tijekom
postupka moglo bi predstavljati ekoloski problem. Gradevinska tvrtka s kojom smo razgovarali
rekla nam je da nije problem kupiti kalcijev sulfat, iako druga gradevinska tvrtka smatra da je
to ipak malo slozenije.

Unato¢ samouvjerenim ocekivanjima dr. Humphriesa ne moze se unaprijed stvoriti zakljucak
da ¢e kakvoca bakra koji nastane kao rezultat postupka biti nuzno jednaka kakvoci bakra koji
nastane talioni¢kim postupkom pri preradi velikih kolic¢ina.
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Provedba ekoloskih normi i sve njihove daljnje izmjene predstavljat ¢e klju¢ne ¢imbenike za
proizvodace bakra. Kao 5to je ranije spomenuto u ovom izvjes¢u, saznali smo da postojece
talionice ne mogu udovoljiti ve¢ utvrdenim normama za sumporni dioksid.

Imajuci ove ¢imbenike u vidu, preporuc¢ujemo da od potencijalnog stjecatelja licencije za-
htijevate pausalni iznos na temelju hipotetske stope licencnih naknada od 0,5 % po jedinici
proizvedenog bakra, s tim da se taj iznos plati kad se dode do komercijalne faze. Izracuni koji
su navedeni u Tablici 2 temelje se na ovoj preporuci. Nasi izracuni cijene bakra temelje se na
gore navedenim prognostickim cijenama bakra i na pretpostavci da ¢e komercijalna proizvod-
nja zapoceti nakon dvije godine u skladu s prilozenim Ganttovim dijagramom. Savjetujemo
da najmanja ekonomska veli¢ina talionice bude oko 30.000 tona godisnje te smo, shodno
tomu, izracunali pausalne iznose koji bi se mogli ocekivati za postrojenje koje daje 30.000 tona
godisnje, 50.000 tona godisnje i 100.000 tona godidnje. Zivotni vijek postrojenja ovisit ¢e o
kolicini rude, veli¢ini postrojenja i potraznji za bakrom. Koristili smo oc¢ekivani vijek od 5, 10 i
15 godina.

Budud¢i da smo preporucili pla¢anje pausalnog iznosa, a nase izracune temeljili na stopi licenc-
nih naknada, razumno je primijeniti diskontnu stopu kako bi se uzela u obzir ¢injenica da prim-
itkom pausalnog iznosa vasa tvrtka dobiva novac koji moze koristiti ranije nego $to bi to mogla
da prima licencne naknade. Preporucujemo diskontnu stopu od 10%, medutim izracune smo
napravili i na temelju stope od 15%.

MoZda ¢ete smatrati da diskontna stopa koju predlazemo ne odrazava na odgovarajuci nacin
ukljuceni rizik. Ali to je relevantno za stjecatelja licencije, jer se moze ocekivati da ¢e on izbjega-
vati rizik, a ne traziti ga.

Postoje statisticke metode u kojima se primjenjuju teorija vjerojatnosti i ekvivalenti sigurnosti,
a koje mogu biti veoma korisne za odredivanje prikladnosti odredenih iznosa. O tome ¢emo
detaljnije razgovarati na sastanku dogovorenom za sljededi tjedan na kojemu ¢emo razmotriti

ovo izvjesce i planirati sliedece korake.

Highflier & Co.

TABLICA 2
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SADASNJE VRIJEDNOSTI: DANASNJA PERSPEKTIVA

Odredeni tokovi licencnih naknada od 5% s poCetkom za dvije godine
- u milijunima USD

Proizvodnja bakra od 30.000 tona godisnje

r “'."!
T D 71 - -
iskontn in 1 in 1 in
10 % 0.35 091 1.8
15% 0.35 0.86 1

Proizvodnja bakra od 50.000 tona godisnje

- o Sivotni vii -

diskontna stopa 5 godina 10 godina 15 godina
10 % 0.58 1.5 3.0
15 % 0.55 14 2.8

Proizvodnja bakra od 100.000 tona godisnje

fiunima USD. Fivotni v .

diskontna stopa 5 godina 10 godina 15 godina
10 % 1.2 3.0 6.0
15% 1.1 2.9 5
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TABLICA 3

GANTTOV DIJAGRAM ZA RAZVOJ POSTUPKA

Godine

Zadnje dvije | Tekuca

Sljedece tri

Faza A
Ispitivanje na
ispitnom sklopu
Odluka o pilot
postrojenju

Faza B
Pilot postrojenje
Ispitivanje

Odluka o
komercijalnom
postrojenju

Faza C
Komercijalno
postrojenje
Podlicenciranje
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DOKUMENT IV

OCKER LIMITED

Dopis za: B. Mackenzie
Salje: B. Humphries

Bio sam iznenaden kad sam procitao izvjes¢e od Highfliersa. Ono nije vrijedno ni papira na
kojemu je napisano, a da ne govorim o tisu¢ama dolara koje ste za njega platili.

Dopusti da ti iznesem nekoliko neoborivih ¢injenica.

Saznao sam da postoje barem dva konkurentska postupka — snazni ispirac, i postupak u kojemu
se koristi nasa reakcija zajedno s fluidiziranim slojem koji sadrzi inertni sljunak za kontrolu tem-
perature reakcije. (Predstavlja li ovaj drugi postupak povredu nasega patenta?) Kad se jednom
potrosi veliki iznos na razvoj bilo kojeg od ovih alternativnih postupaka nema nade ni za koga
drugoga, pa tako niza nas!

Sasvim je u redu govoriti 0 zahtijevanju pausalnog iznosa kad se dostigne komercijalizacija.
Podsje¢am te da imam pravo odreci se svojih dionica za dvije godine za 100.000 USD. Buduci da
se novac tvrtke rasipa na vase skupe savjetnike kao $to su oni u Highfliersu i na patentne savjet-
nike, naci ¢ete se u problemima kad budete trebali platiti 100.000 USD, osim ako ne osigurate
neku naknadu u obliku predujma ili ako ne budete imali dovoljno jasan i nedvosmislen ugovor,
tako da vrijednost mojih dionica bude veca od njihove otkupne vrijednosti. Po mom misljenju,
trebamo dogovoriti gotovinski predujam i licencne naknade po proizvodniji.

Na koji smo nacin zasticeni u slu¢aju da Sam ne bude energi¢no radio na ovom projektu?
MozZemo li ga vratiti te ga licencirati ili prodati nekome drugome? Ako je tako, mozemo i pro-
dati know-how, projekt postrojenja itd? Sasvim sigurno bi vam bilo bolje da ste se posavjetovali
s nekim dobrim savjetnikom za licencije, a ne s onim laznim stru¢njacima koji vam pricaju o
«kojekakvim sigurnim stvarima» koje su sve samo ne sigurne.

Sto god budes radio, Bazza, nemoj racunati na mene. Prihvatio sam odli¢no placen posao u
Samu i odlazim sljedeci mjesec. Moj ugovor s njima zabranjuje mi davanje konzultantskih us-
luga drugima, pa ti ne¢u moci pomagati. Ovo ne znaci da mislim da ovaj proces nije dobra stvar
— uvjeren sam da jest.
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VIl ILUSTRATIVNI PROGRAM RADIONICE

Jedan sat Pregled prava intelektualnog vlasnistva i prijenosa tehnologije
Jedan sat Pripreme za licenciranje tehnologije:
Strateske implikacije za poduzeca, trazenje vlasnika tehnologije i procjena
odgovarajuce tehnologije, ispitivanje svih relevantnih Cinitelja
Jed . Pripreme za licenciranje tehnologije:
edan sa Pronalazenje podataka o nezasti¢enoj tehnologiji E
Jedan sat Procjena odgovarajuce tehnologije: demonstriranje
Jedan sat Prijenos tehnologije: strateske poslovne opcije
Odredivanje vrijednosti tehnologije:
Ocjena paketa tehnologije
Dva sata Ocjena tehnologije kao imovine tvrtke
Metode odredivanja vrijednosti
Pregled glavnih ugovornih aranzmana za prijenos i stjecanje intelektualnog
vlasnistva:
Jedan sat Sporazum o licenciji
Sporazumi o fransizingu, zastupanju i distribuciji
Sporazumi o zajedni¢kom ulaganju
Glavne znacajke sporazuma o licenciji:
Predmet, podrucje primjene, teritorij, iskljucivost, razdoblje, poboljsanja,
Jedan sat i P
inancijski uvjeti itd.
Posebne prakse i odredbe vezane uz patente, Zzigove, know-how
Glavne znacajke sporazuma o licenciji:
Jedan sat ) - X
Mjerodavno pravo, rjesavanje sporova
Jedan sat Vjestine pregovaranja
Jedan sat Vjestine pregovaranja
Dva sata Pripreme za pregovore, prezentiranje i organiziranje za analize slucajeva
Analiza slu¢aja br. 1: Pregovaranje i sastavljanje sporazuma o licenciji
Jedan dan o ) .
Sazeti pregled i zavrsetak sastanka
Analiza slu¢aja br. 2: Pregovaranje i sastavljanje sporazuma o licenciji
Jedan dan o . .
Sazeti pregled i zavrsetak sastanka
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Napomene za pojasnjenje
Pripremni dio -

Prva tri dana sastoje se od niza prezentacija o temama koje ce
sudionike pripremiti za dva dana pregovora. Upoznaje ih se s osnovama
intelektualnog vlasnistva i licenciranja, vaznoscu ispitivanja svih relevantnih
¢initelja i vaznos¢u pretrazivanja patentnih informacija, razli¢itim alatima
za odredivanje vrijednosti tehnologije, razli¢itim nacinima na koje se
tehnologija moze prenijeti te osnovama sporazuma o licenciji. Potom
se dva sastanka posvecuju raspravi o kratkim savjetima i smjernicama za
pregovaranje. Nakon ovoga, sudionici ¢e biti upoznati s klju¢nim pitanjima
i dobro pripremljeni za viezbe pregovaranja.

VjeZbe pregovaranja -

Sudionici se podijele u timove davatelja i stjecatelja licencije. U idealnom
slu¢aju bi svaki tim trebao imati pet ¢lanova. Svaki od njih igra odredenu
ulogu. Jedan je voda koji je u prvom redu odgovoran za vodenje pregovora.
Drugi bi mogli biti, recimo, financijski kontrolori, pravnici, racunovode,
tehnicki stru¢njaci koji su odgovorni za te posebne aspekte sporazuma i
ukljucuju se pregovore po potrebi. Timovima se uruci analiza slucaja te se
od njih ocekuje da je procitaju i pripreme se za raspravu sliedeceq jutra.

Na dan vjeZbe se okupe i tijekom jutra raspravljaju s ostalim ¢lanovima
svoga tima o ciljevima i strategiji pregovora. Tijekom ove vjeZbe koristi
se skraceni ugovor kako bi se utvrdili Zeljeni rezultati pregovora. Trebali
bi, takoder, predvidjeti ocekivanja i prigovore druge strane te se za njih
pripremiti. Trebali bi obraditi svaku stavku skracenog ugovora tako da se

rasprave sva klju¢na pitanja.

Poslijepodne stupaju u pregovore i voda treba zapoceti raspravu te voditi
tim kroz skraceni ugovor, pozivajudi ¢lanove svoga tima da se ukljuce u
onim dijelovima koji su njihova specijalnost. Oba tima trebaju nastojati
posti¢i sporazum u kojemu nema gubitnika (win-win). Kad postignu
sporazum, potpisuju dokument.



PRILOG VII - ILUSTRATIVNI PROGRAM RADIONICE

175

Kada svi timovi postignu zadovoljavajuce sporazume, ili ako se utvrdi da se
nece posti¢i nikakav sporazum, pozivaju se da ostalim sudionicima iznesu
gdje su poceli i sto su postigli. Dakle, kakav su sporazum Zeljeli postidi, tj.
idealni scenarij, i jesu li postigli. Ako nisu, koji je to sporazum koji su postigli
i s kojim su bili zadovoljni. Od ¢ega su morali odustati, a Sto su uspjeli
dobiti. Sto su naucili iz ovog procesa. Kada svaki tim davatelja i stjecatelja
licencije prezentira poslove koje su sklopili, sudionici ¢e modi razmotriti
cijeli niz raznolikih sporazuma s razli¢itim uvjetima i odredbama te ¢e poceti
shvacati da postoji cijeli niz situacija u kojima su svi dobitnici, u kojima nema
gubitnika.
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Svjetska organizacija za intelektualno
vlasnistvo (WIPO)

WIPO je meduvladina organizacija u sustavu
organizacija Ujedinjenih naroda. Ona nas-
toji osigurati da prava stvaratelja i vlasnika
intelektualnog vlasnistva (IV) budu zasticena
u cijelom svijetu i da izumitelji i autori budu
priznati i nagradeni za svoju ingenioznost.
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nosi nacionalnom gospodarskom razvoju,
narocito u zemljama u razvoju, u najsla-
bije razvijenim zemljama i u tranzicijskim
ekonomijama, promicuci ucinkovito
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Internet: WWw.Wipo.int
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poslova.

[TC djeluje u 3est podrudja:

Razvoj proizvoda i trzista

Razvoj usluga koje podupiru trgovinu
Trgovinske informacije

Razvoj ljudskih potencijala

Upravljanje medunarodnom nabavom
i ponudom

Procjena potreba, osmisljavanje pro-
grama za promicanje trgovine

vVvyVvyyvwvyy

v

Za daljnje informacije:
Postanska adresa:

ITC, Palais des Nations,
1211 Geneva 10,
Switzerland

Sjediste:

ITC,

54-56 rue de Montbrillant,
Geneva,

Switzerland

Telefon: (+41-22) 73001 11
Fax: (+41-22) 733 44 39
E-mail: itcreg@intracen.org

Internet: Www.intracen.org

[TC-ove publikacije mogu se kupiti putem
[TC-ove internetske stranice:
www.intracen.org/eshop

ISBN: 92-805-1247-7 Sijecanj 2005

ISBN: 92-805-1544-6 Travanj 2006





