Att kdpa och sélja IPR (skyddad kunskap)

Allt storre varde ligger idag i de immaterialréattsliga tillgangar (IPR) som skapas av
innovativa foretag. Den stora utmaningen ar att faktiskt gora battre affarer genom sin
IPR, for ett foretags IPR ar inget annat &n en portfolj med affarsmojligheter. I manga
fall skulle foretagen kunna tjana pengar pa att licensiera ut eller sélja sin IPR till andra
foretag som kan dra fordel av dem. Att sélja och kopa IPR ar en affarsmojlighet for
bade séljaren och koparen. Séljaren tjanar pengar pa nagon annans affarer. Koparen
skapar sig en konkurrensfordel genom att kopa ratten till en innovation som ar
vardefull i foretagets verksamhet.

Statistik visar tydligt att vi i Sverige satsar mycket pa forskning och utveckling, och som en
foljd av detta aven pa patent. Samtidigt kan vi konstatera att vi har en relativt |ag effektivitet,
vi far helt enkelt inte full utvaxling av vara satsningar i form av lénsamma affarer och
sysselsattning. Valjer man att se det positiva i detta sa ar det en enorm méjlighet for Sverige
som land och for svenska foretagare att fokusera mer pa att kommersialisera alla innovationer,
for dem har vi ju redan.

Ser man pa innehallet i manga svenska foretags IPR-portfoljer sa finns det idag méangder av
patent som inte anvéands. Foretagen har helt enkelt inte produkter eller tjénster som drar fordel
av den IPR man utvecklat. Ibland for att idén kanske inte var sa bra, och da finns det ingen
anledning att fortsatta betala for sin exklusivitet. Ibland for att foretaget utvecklat sig bort fran
idén, men idén ar fortfarande bra och kan vara vardefull for andra. Ofta for att foretaget inte
ser att man sitter pa en tillgang som andra &r beredda att betala for. Samtidigt finns det foretag
som jobbar aktivt med att identifiera andra foretag som skulle kunna vara intresserade av de
egna patenten. Vi far fler och fler uppdrag dar vi aktivt hjalper vara kunder att paketera sitt
erbjudande och sedan identifiera, séka upp och férhandla med mdjliga intressenter.

Aven om man sjalv inte ser nagot konkret varde i den egna verksamheten for sin IPR kan den
alltsa vara vardefull for nagon annan. Det ligger da i bade séaljarens och koparens intresse att
bedéma vérdet pa den IPR man forhandlar om. Bade séljaren och koparen vill i och for sig se
ett sa hogt varde som mojligt, men i forhandlingssituationen ligger det i kdparens intresse att
prislappen blir sa 1ag som mojligt. Saljaren och koparen ska helt enkelt svara pa olika fragor.
e Hur tydligt &r det vad du séljer?
o Saljaren vill presentera den fulla potentialen sa tydligt som mojligt
o Utga inte fran att koparen "hittar vérdet”, presentera allt fran den bédsta sidan
e Vet du vad du koper?
o Koparen vill bedoma affarspotentialen i de rattigheter man koper utifran sina
forutsattningar
o Utga fran att saljaren tydligt visar sina fordelar och méjligheter men inte alltid
lika tydligt visar eventuella risker

Att bedoma vérdet pa IPR dr inte enkelt, sarskilt om den inte omsatts i produkter eller tjanster
annu, men utvaxlingen pa ett grundligt arbete ar mycket stor. Alltsa ar due diligence, som
detta arbete vanligtvis kallas, en oerhort viktig fraga nar man pratar om att kopa och sélja IPR.
Att gora en IPR due diligence ar helt enkelt en méjlighet for saljaren och en nédvéandighet for
koparen.



Séljaren kan genom ett forberedande arbete sékerstalla att koparen faktiskt ser, och till fullo
forstar, vad den IPR man forhandlar om har for potential. Det handlar om att visa vardet pa
det man skyddat pa dess mest fordelaktiga satt. Det gér man inte genom att bara hanvisa till
sammanstallningar och t ex patentskrifter. Da dverlater man helt till kdparen att sjalv bilda sig
en uppfattning om den fulla potentialen. Genom att beskriva fordelar, jamféra med
existerande I6sningar, produkter, tjanster eller erbjudanden och visa pa hur stor marknad som
kan ha nytta av fordelarna ger man ett underlag att berdkna ett vérde utifran. Man gor det helt
enkelt latt for kdparen att se den fulla potentialen.

Ofta hor man att IPR due diligence for koparen innebar att sakerstalla att séljaren verkligen
ager de immateriella rattigheter som ingar i kopet. Detta a&r mycket viktigt, men det ar langt
ifran tillrackligt. Ett klassiskt misstag ur detta perspektiv kan vara foretaget som koper en
patentskyddad produkt men som snart ser “kopior” fran sina varsta konkurrenter. Patentet var
sakert i sin ordning, men om man skrapat lite pa ytan hade man ganska enkelt sett att det som
egentligen skyddades bara var en mindre vésentlig del aviésningen. Att for en konkurrent
“utveckla runt” den skyddade tekniken visade sig vara enkelt. Ett annat vanligt misstag ar att
koparen trots sina nyligen forvarvade patent snart inser att ett antal licenser till fler patent ar
nddvandiga for att kunna utveckla och sélja en produkt.

| sjalva verket skall en IPR due diligence for koparen vara att “’vidta rimliga atgéarder” for att
forsta och vardera den IPR man forhandlar om. Da maste man rimligtvis bilda sig en
uppfattning om vad som egentligen ar skyddat och vad vérdet pa det skyddet kan vara.

Sammanfattningsvis kan vi konstatera att enda anledningen att skydda sin kunskap och sina
innovationer &r att man anser dem vara vardefulla. Ett foretags IPR &r inget annat &an en
portfolj med affarsmojligheter, och aven om man inte ser nagot konkret vérde i den egna
verksamheten kan den anda vara vardefull fér ndgon annan. Att silja och kopa IPR &r en
affarsmojlighet for bade séljaren och kdparen. Saljaren tjanar pengar pa nagon annans affarer.
Koparen skapar sig en konkurrensfordel genom att kopa rétten till en innovation som &r
vardefull i foretagets verksamhet. Att vid en sadan affar gora en grundlig utvardering, en IPR
due diligence, ar en mojlighet for séljaren och en nédvandighet for kdparen. Séljaren kan 6ka
vardet vasentligt genom att gora det latt for kdparen att se den fulla potentialen. Képaren
maste vidta rimliga atgarder for att forsta bade potential och begransningar med det man
koper.
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