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Handel med patentlicenser bliver en mere og mere almindelig del af danske
virksomheders dagligdag, og det skyldes iszer to forhold. Kgbet af patentli-
censer kan give en virksomhed adgang til at bruge teknologi, som andre
har eneret til, og som er ngdvendig for, at den kan markedsfare konkurren-
cedygtige produkter. Konkurrencen pa den globale markedsplads bliver
stadig hardere, og hvis danske virksomheder skal klare sig, skal de veere i
stand til at tilbyde produkter, der teknologisk er pa hgjde med og helst et
skridt foran konkurrenternes. Salget af patentlicenser kan sikre en virksom-
hed et afkast af de ofte store investeringer, den har foretaget i at udvikle og
patentere ny teknologi. Som alternativ eller supplement til det afkast, virk-
somheden kan hgste ved selv at markedsfare produkter, der bruger tekno-
logien.

Af de danske virksomheder, der har et patent, har 18 % kgbt en patentli-
cens og 16 % solgt en patentlicens. Mere end 70 % af virksomhederne har
haft en udenlandsk virksomhed som aftalepartner. Og mere end halvdelen
af virksomhederne forventer, at handlen med patentlicenser vil vaere uaend-
ret eller stige i den kommende fem ars periode." Internationale patentli-
censaftaler ser altsa ud til at veere kommet for at blive.

Formalet med denne pjece er at give isaer mindre virksomheder og deres
medarbejdere et praktisk vaerktgj, som de kan bruge, nar de forhandler og
indgar patentlicensaftaler med forretningspartnere i udlandet. Pjecen giver
blandt andet svar pa spgrgsmalene:

Hvad er en patentlicensaftale?
Hvorfor indga patentlicensaftaler?

Hvad skal man vaere opmaerksom pa, far man indgar en patentlicensaf-
tale?

Hvad skal en patentlicensaftale indeholde?

Hvad skal man veere opmarksom pa, nar man har indgaet en patentli-
censaftale?

Derudover indeholder pjecen praktiske checklister og et eksempel pa en
international patentlicensaftale, som ogsa kan downloades fra
i Word-format.

| virkelighedens verden er internationale patentlicensaftaler ofte bade lange
og komplicerede. For at holde omfanget af pjecen pa et fordgjeligt niveau
og gare emnet sa let tilgaengeligt og overskueligt som muligt, er der set bort
fra en lang raekke (veesentlige) detaljer og aspekter. For dem, der matte
gnske at dykke dybere ned i emnet, er der inspiration til yderligere laesning
under Netsteder og litteratur bagerst i pjecen.

! Se Danmarks Statistik og Patent- og Varemaerkestyrelsen: Nar viden bliver til aktiver (2008) s. 30, 35
og 38, som du finder pa
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Inden vi gar om bord i den internationale patentlicensaftale, er der et par
grundlaeggende ting, vi skal have pa plads. Vi skal for det farste have slaet
fast, hvad en international patentlicensaftale egentlig er. Ordet "internatio-
nal” afslarer, at der er tale om en aftale, som en part i et land indgar med
en part i et andet land. Men hvad er et patent? Og hvad er en licensaftale?
Dernaest skal vi kigge lidt pa, hvilke gode grunde der kan veere til at saelge
og kabe patentlicenser. Og dermed, hvorfor internationale patentlicensafta-
ler overhovedet er interessante at beskeeftige sig med.

Patent

Et patent® er en eneret til at udnytte en teknisk opfindelse erhvervsmaessigt
og kaldes ogsa en immateriel rettighed.® Patent udstedes af patentmyndig-
hederne i et land (i Danmark Patent- og Varemaerkestyrelsen) efter ansag-
ning fra den, der har ret til opfindelsen, d.v.s. opfinderen eller den, opfindel-
sen er overgaet til. For at der kan udstedes patent pa en opfindelse, skal
den veere af teknisk karakter;* vaere ny i hele verden; adskille sig vaesentligt
fra, hvad der er kendt i forvejen; og kunne udnyttes industrielt. Et patent
geelder som hovedregel i 20 ar fra den dato, hvor patentansagningen er
indleveret, og giver kun eneret i det land, hvor patentet er udstedt.

Ikke ensbetydende med ret til at udnytte

Den eneret, et patent er udtryk for, betyder ikke nadvendigvis, at patenteje-
ren har ret til at udnytte opfindelsen erhvervsmaessigt. Det lyder umiddel-
bart som en selvmodsigelse, men et simpelt eksempel vil illustrere, at det
er sadan, det forholder sig. Hr. A ansagger om og far patent pa et bord med
tre ben. Frk. B finder ud af, at bordet bliver mere stabilt, hvis det har fire
ben, og ans@ger om og far patent pa et bord med fire ben. Da frk. B’s bord
utvivisomt har tre ben, kan hun ikke udnytte sin opfindelse erhvervsmaes-
sigt uden samtidig at udnytte hr. A’s opfindelse. Og det ma hun ikke, da hr.
A jo har patent pa og dermed eneret til et bord med tre ben.’

Ret til at forbyde andre at udnytte

Den eneret, et patent er udtryk for, betyder, at patentejeren kan forbyde
andre at fremstille, markedsfgre og seelge produkter, der udnytter opfindel-
sen.® Hvis en virksomhed udnytter et patent erhvervsmaessigt uden paten-

2 Denne pjece henviser for overskuelighedens skyld kun til patenter og ikke til brugsmodeller (det lille
patent). Du kan leese mere om bade patenter og brugsmodeller pa Patent- og Varemzerkestyrelsens
hjemmeside .

3 Immaterielle rettigheder (intellectual property rights eller IPR) er betegnelsen for intellektuelle frem-
bringelser, der er beskyttet ved lov, sdsom tekniske opfindelser, design og varemeerker. Du kan leese
mere om immaterielle rettigheder i Understanding Copyright and Related Rights og Understanding
Industrial Property pa .

4 Det betyder blandt andet, at der ikke kan udstedes patent pa for eksempel kunstneriske frembringel-
ser, matematiske metoder og videnskabelige teorier.

° Derudover kan seerlige lovregler medfare, at et produkt ikke ma bringes pa markedet, for det er god-
kendt af offentlige myndigheder. For eksempel skal lsegemidler godkendes af Laegemiddelstyrelsen.

6 Der skelnes overordnet mellem to typer af patenter: produktpatenter (product patents) og fremgangs-
madepatenter (process patents). Et produktpatent er et patent pa et nyt produkt. Et fremgangsmadepa-



tejerens accept (kreenker), kan patentejeren kraeve, at virksomheden stop-
per kraenkelsen omgaende; tilintetger de kraenkende produkter; erstatter

patentejerens tab ved kraenkelsen; eller
idemmes bade eller faengselsstraf. For at
naevne blot nogle af de mulige
konsekvenser. Alt efter omstaendighederne
er det altsa meget uklogt at udnytte et

Eneret til at udnytte —
og dermed ret til at forbyde
andre at udnytte — en teknisk
opfindelse erhvervsmaessigt.

patent erhvervsmeessigt uden patentejerens tilladelse. Og det er her pa-
tentlicensaftalen kommer ind i billedet.

Licensaftale

En licensaftale er en aftale, hvorved ejeren af en rettighed sasom et patent’
- licensgiver - giver en anden - licenstager - tilladelse til at udnytte rettighe-
den.

Ikke overdragelse af ejendomsret

Den ret til at udnytte et patent, som patentlicensaftalen giver licenstager,
betyder ikke, at licenstager kan disponere over patentet, som om hun eller
han var ejer af det. Ejendomsretten til patentet forbliver hos patentejeren.
Det betyder blandt andet, at licenstager godt kan saelge eller pantsaette
produkter, der udnytter patentet, men ikke kan szelge eller pantsaette selve
patentet.

(U)begreenset tilladelse til at udnytte
Den ret til at udnytte et patent, som patentlicensaftalen giver licenstager,
kan veere begreenset eller ubegraenset. Er den begraenset, har licenstager

ret (men ikke eneret) til at udnytte patentet
inden for et begraenset omrade. Er den
ubegraenset, har licenstager derimod eneret
til at udnytte patentet uden begraensninger
af nogen art. Mellem de to yderpunkter fin-

Aftale, hvorved
ejeren af en rettighed giver en
anden tilladelse til at udnytte
rettigheden.

des der en raekke mellemformer, og den internationale patentlicensaftale,
du finder i bilaget bagerst i pjecen, er et eksempel herpa.

Tre gode grunde til at saelge patentlicenser

Hvis du er den heldige ejer af et patent, kan der veere rigtigt mange gode
grunde til at seelge licenser til patentet til andre (out-license). Her skal vi
kigge pa tre af dem.

1. Generering af indtsegter

Patentlicenser kan bruges til at generere indteegter. Men hvor mange pen-
ge du kan tjene pa det athaenger blandt andet af, hvor attraktivt dit patent
er, og hvor god du er til at kanalisere licenserne derhen, hvor de skaber
flest indtaegter. Her skal du blandt andet vaere opmeerksom p4, at hvis du
giver en virksomhed en ubegreenset patentlicens (eneret), sa kan du ikke

tent er et patent pa en ny made at fremstille et produkt pa. For overskuelighedens skyld henvises der
kun til produktpatenter i denne pjece.

! Eller en licenstager, som har ret til at give underlicens til andre. Se nsermere herom i afsnittet Underli-
cens i kapitel 3.



senere give en anden virksomhed en patentlicens inden for licensens om-
rade. Du laegger med andre ord alle dine aeg i én kurv, og det kan fare til
savel succes som fiasko.

2. Adgang til eller afprgvning af nye markeder

En patentlicens kan veere en genvej for dig til at komme ind pa eller fa af-
pravet et nyt geografisk marked eller et nyt produktmarked. Du giver en
virksomhed ret til at udnytte dit patent erhvervsmaessigt pa et marked, hvor
du ikke selv er aktiv, mod betaling. Du far pa den made indteegter fra et
forretningsomrade, som du ellers ikke ville have faet nogen indtaegter fra.
Og samtidig far du mulighed for at afpreve markedet, far du eventuelt be-
slutter selv at ga ind pa det.

3. Forhandlingsveerktgj
Patentlicenser kan bruges som et forhandlingsveerktgj i tilfaelde, hvor du
bliver anklaget for at kraenke en andens

patent. Hvis denne anden betragter dine Give andre lov til
patenter som attraktive, kan sagen maske at udnytte f.eks. et patent, man
afsluttes ved, at | indgar en aftale, som giver ejer, erhvervsmeessigt. Seed-
jer lov til at bruge hinandens patenter (cross | Vvanligvis mod betaling.

license agreement). Det er ikke sjaeldent et
attraktivt alternativ til at gennemfgre en langstrakt og ofte dyr retssag.

Tre gode grunde til at kgbe patentlicenser

Ligesom der er mange gode grunde til at selge patentlicenser, er der ogsa
mange gode grunde til at kebe patentlicenser (in-license). Og ogsa her skal
vi kigge pa tre af dem.

1. Forretningsoptimering

Kgbet af en patentlicens kan ggre det muligt at optimere et eksisterende
forretningsomrade. Hvis du for eksempel fremstiller og saelger analoge
fiernsyn, men efterspargslen efter fijernsyn, der bruger en bestemt patente-
ret, digital teknologi, er st@rre, sa kan det vaere en fordel for dig at kebe en
licens til patentet og begynde at fremstille og seelge fiernsyn, der bruger
teknologien. Du vil kunne tilbyde dine kunder fijernsyn, der er langt mere
attraktive for dem, og dermed sandsynligvis saelge mere.

2. Opfyldelse af markedskrav

En grund til at kgbe en patentlicens kan veere, at markedet kun vil kabe
produkter af en bestemt art, hvis de bruger en bestemt patenteret teknologi.
Teknologien er blevet sa udbredt og anerkendt, at den er blevet til en bran-
chestandard. Hvis du saelger produkterne, har du ikke andre muligheder
end at kabe en licens til teknologien, hvis du altsa vil klare dig i konkurren-
cen.

3. Afveergelse af patentretssag
Kgbet af en patentlicens kan bruges til at undga en patentretssag. Eksem-
pel: Du har de sidste tre ar solgt en juletreeskeede. Nu viser det sig, at den
strgmforsyning, du leverer sammen med
juletraeskaeden, kreenker en andens patent. feks. en andens patent er-
Ejeren af patentet giver dig to muligheder: hvervsmasssigt. Szedvanligvis
1) Bliv sagsegt for patentkreenkelse; eller 2) | 104 petaling.

Kgb en patentlicens og undga at blive sag-

Fa lov til at udnytte




s@gt. Mange vil forstaeligt nok veaelge det sidste alternativ, som kaldes en
stick license (stoklicens) pa engelsk. | modseetning til en carrot license (gu-
lerodslicens), som er en patentlicensaftale, der indgas frivilligt.

| 2006 blev der pa verdensplan indgivet ca. 1,8 mio. patent-
ansggningers, heraf ca. 1.700 i Danmark.

En patentretssag i USA koster gennemsnitligt mellem 1 og
10 mio. amerikanske dollars i sagsomkostninger og varer

. 10
mellem 2 og 3 ar.

| 2007 udgjorde medianerstatningen i en patentretssag i
USA ca. 4,5 mio. amerikanske doIIars.11

I 2005 udgjorde de arlige indteegter fra salget af licenspaten-
ter pa verdensplan i omegnen af 100 mia. amerikanske dol-

12
lars.

8 Se WIPO: World Patent Report. A statistical review (2008) s. 13 pa

o Se Patent- og Varemaerkestyrelsen: Statistik. Indleverede patentansggninger fordelt efter ansggers
hjemland pa
Se Invention Statistics pa

i Se PriceWaterhouseCoopers: A closer look*. 2008 Patent Litigation Study: Damages Awards, suc-
cess rates and time-to-trial s.

12 Se The Economist: A survey of patents and technology (22. oktober 2005) s. 1.



Som vi sa i kapitel 1, kan der veere rigtigt mange gode grunde til bade at
seelge og kabe patentlicenser. Men pa trods af det er der mange overvejel-
ser, du bgr gare dig, far du skriver under pa den stiplede linje. | det felgen-
de skal vi se lidt naermere pa nogle af dem.

Patentejers valgmuligheder

Overordnet set er der fire forskellige mader, du som patentejer kan rade
over din eneret pa. At saelge patentlicenser

er altsa ikke den eneste mulighed, og Formulér dine strategiske
hvilken made du ber veelge afhaenger i hg;j mal og se, om og hvordan en
grad af de strategiske mal, du har sat for din | patentlicensaftale passer ind.
virksomhed.

Selv udnytte patentet og forbyde andre at gare det?

Du kan veelge selv at markedsfare produkter, der bruger din opfindelse, og
samtidig forbyde andre at gare det. Det indebeerer, at kunderne kun kan
kabe produkterne hos dig, og at du far et monopol. Umiddelbart lyder det
som en dremmelgsning, men lgsningen har ogsa ulemper. Hvis du ikke
kan levere produkterne i de maengder, kunderne eftersparger, mister du
omsaetning. Du skal have ressourcerne til at realisere Igsningen i form af
udviklingskompetencer, produktionsfaciliteter og salgskanaler m.v. Og du
skal bruge ressourcer pa at forfglge virksomheder, der kreenker dit patent,
hvis du vil bevare dit monopol.

Give andre ret til at udnytte patentet (og selv gagre det)?

Du kan som sagt veelge at seelge licenser til dit patent (eventuelt samtidig
med at du selv udnytter patentet erhvervsmeessigt). Vi har allerede set, at
der kan veere rigtigt mange gode grunde til at seelge patentlicenser, men
det kan ogsa have ulemper. En licenstager kan udvikle sig til en konkurrent
med det resultat, at omseetningen af licenstagers produkter stiger, mens
omsaetningen af dine produkter falder. Derudover kan en vaesentlig del af
dine indteegter komme til at afheenge af nogle fa licenstageres vilje og evne
til at udvikle og markedsfare konkurrencedygtige produkter, d.v.s. faktorer,
som du ikke har nogen indflydelse pa.

Seelge patentet?

Du kan veelge at salge ejendomsretten til dit patent mod betaling af et en-
gangsbelab, Igbende royalty™ eller anden form for vederlag som for ek-
sempel en ejerandel i kabers virksomhed. Den eneste grund til at seelge et
patent er, at du tror, at du kan fa flere indtaegter fra at salge patentet end
ved at beholde det. Hvis du er ivaerkseetter eller en lille virksomhed og ikke
har de ressourcer, der skal til for at udvikle og markedsfare produkter, der
udnytter din opfindelse, kan det veere den eneste made at fa indteegter fra
dit patent pa. Men husk, at en beslutning om at saelge et patent som ud-

13 Du kan laese herom i afsnittet Lgbende royalty i kapitel 3.



gangspunkt er en beslutning, der ikke senere kan gares om. Nar farst et
patent er solgt, ja, sa er det solgt.

Leegge patentet "pa lager”?

Du kan veelge at laegge dit patent "pa lager”, d.v.s lade vaere med selv at
udnytte det eller at tillade andre at gare det. Lasningen lyder maske umid-
delbart lidt usmart, men den er faktisk ikke ngdvendigvis sa tosset endda.
Med et patent i handen kan du nemlig forbyde, at en konkurrent gar ind pa
det forretningsomrade, som er omfattet af patentet. Du har maske ikke no-
gen planer om selv at ga ind pa forretningsomradet, men du forhindrer ef-
fektivt, at konkurrenten genererer indtaegter fra det.

patent
?

Lzgge S=lge
patent "pa Patent licenser til
lager" patent

? ?

Figur 2.1: Patentejers valgmuligheder

Licenstagers valgmuligheder
Hvis du har brug for en bestemt teknologi for at kunne udvikle og markeds-
fore et produkt, er der overordnet set tre forskellige mader, du kan skaffe

teknologien pa. At kgbe en patentlicens er

altsa ikke den eneste mulighed, og hvilken Formulér dine strategiske
made du bar veelge afheenger i hgj grad af mal og se, om og hvordan en
de strategiske mal, du har sat for din virk- patentlicensaftale passer ind.
somhed.

Selv udvikle teknologi?

Du kan veelge selv at udvikle den teknologi, du har brug for. Men det forud-
saetter flere ting. At du har de ressourcer, det kraever, i form af kapital og
udviklingskompetencer m.v. At du sikrer, at den teknologi, du udvikler, ikke
allerede er patenteret af andre. Ellers risikerer du at blive sagsegt for pa-
tentkraenkelse, nar du begynder at markedsfare produkter, der udnytter
"din” teknologi. Og at det rent teknisk er muligt at udvikle et alternativ til de
teknologier, der allerede er patenteret af andre.



Kgbe licens til teknologi?

Du kan som sagt veelge at kebe en licens til den teknologi, du har brug for,
hvis patentejeren vel at maerke vil seelge. Det er som udgangspunkt meget
lettere, men kan ogsa have ulemper. Du risikerer at blive afheengig af tek-
nologi, som andre udvikler, og mister dermed indflydelse pa dine produk-
ters tekniske udformning. Og patentlicenser ggr dine produkter dyrere. Hvis
du skal kabe patentlicenser fra tre forskellige patentejere for at kunne lave
et produkt, bliver det maske sa dyrt, at det ikke kan szelges.

Kgbe patent pa teknologi?

Du kan veelge at kabe selve patentet pa den teknologi, du har brug for.
Lasningen kan naturligvis kun komme pa tale, hvis patentejeren er indstillet
pa at szelge, og det harer nok snarere til undtagelsen end hovedreglen. |
gvrigt kraever lgsningen, at du har adgang til kapital, da det kan vaere me-
get dyrt at kgbe ejendomsretten til et patent.

Udvikle
teknologi
selv

?

Produkt

Kebe .
patent pa
teknologi

i W

Figur 2.2: Licenstagers valgmuligheder

Licenstagers patentanalyse

Selv om du matte na frem til, at en patenteret opfindelse er forretnings-

maessigt interessant for dig, og at du gerne vil bruge opfindelsen, sa er der
forskellige ting, du bgr undersgge, inden du underskriver en patentlicensaf-
tale. Det er nemlig ikke altid du har brug for en licens, selv om du vil udnyt-

te en patentbeskyttet opfindelse

erhvervsmwssigt.” Det er'lkke altid, du har
brug for en licens, selv om du

. vil udnytte en patentbeskyttet
Patentfam"'eanalyse opfindelse erhvervsmeessigt.

For det farste bgr du undersgge, hvor der

er udstedt patent pa opfindelsen. Hvis der er udstedt patent i Sverige, Nor-
ge og Finland, og du vil fremstille og markedsfare produkter, der bruger
opfindelsen, i Danmark, Tyskland og England, sa har du ikke brug for en
licens. Et patent geelder nemlig kun i det land, hvor det er udstedt, og kan

14 En patentanalyse bgr ikke kun omfatte udstedte patenter, men ogsa indgivne patentans@gninger, da
de kan resultere i et patent pa et senere tidspunkt. For overskuelighedens skyld henvises der i det
folgende kun til udstedte patenter.



kun handhaeves af patentejeren der. Du kan finde ud af, hvor der er udstedt
patent pa en opfindelse, ved at s@ge i en patentdatabase,’ og du kan ogsa
sperge Patent- og Varemzerkestyrelsen'® eller en patentspecialist.

Patentstatusanalyse

For det andet — hvis der er udstedt patent i et eller flere af de lande, hvor du
vil udnytte opfindelsen — bar du undersgge, om patenterne er i kraft, d.v.s.
ikke er udlgbet, bortfaldet, opheevet e.l. Hvis et patent ikke er i kraft, sa
eksisterer det nemlig ikke leengere, og du har derfor ikke brug for en licens
til det. Samtidig bgr du checke, hvem der ejer patenterne. Ellers risikerer du
at indga patentlicensaftalen med den forkerte og komme til at betale for
licensen to gange — farst til en forkert ejer og siden til den rigtige ejer. Du
kan finde status pa et patent ved at sege i en patentdatabase,'® og du kan
ogsa sperge Patent- og Varemaerkestyrelsen™ eller en patentspecialist.

Kreenkelsesanalyse

For det tredje — hvis patenterne er i kraft — bgr du lave en kraenkelsesana-
lyse (patent infringement analysis). En kraenkelsesanalyse er en analyse,
hvor du med hjeelp fra en patentspecialist sammenholder de produkter, du
vil lave, med patenterne. Formalet er at finde ud af, om produkterne falder
inden for eller uden for patenterne. Hvis et produkt falder inden for et pa-
tent, og det ikke er muligt at aendre produktet, sa det falder udenfor (design
around), sa har du brug for en licens. Ellers ikke.

Gyldighedsanalyse

For det fierde — hvis et produkt falder inden for et patent — bgr du lave en
gyldighedsanalyse (patent validity analysis). En gyldighedsanalyse er en
analyse, hvor du igen med hjeelp fra en patentspecialist undersgger, om det
eller de patenter, produktet falder indenfor, er gyldige og dermed kan
handhaesves over for dig. Hvis patenterne er gyldige, har du brug for en li-
cens. Ellers ikke. Et patent kan vaere ugyldigt af flere arsager. For eksem-
pel sker det indimellem, at patentmyndighederne udsteder patent pa noget,
der allerede er opfundet. Hvis man kan dokumentere, at en patenteret op-
findelse allerede er opfundet, sa kan man fa patentet erklaeret ugyldigt.

Freedom-to-operate analyse

For det femte — uanset udfaldet af de foregaende analyser — bgr du lave en
freedom-to-operate analyse. Analysen gar ud pa at undersgge, om de pro-
dukter, du vil lave, falder inden for andre patenter end de konkrete patenter,
du overvejer at kgbe en licens til. Hvis du ikke laver analysen, risikerer du,
at du begynder at udvikle og markedsfgre produkter — og sa bliver mgdt
med et krav om erstatning m.v., fordi produkterne kraenker nogle patenter,
som du ikke var opmaerksom pa eksisterede. Hvis du er heldig, kan du ke-
be en licens af patentejeren, men sa bliver din fortjeneste pa produkterne
mindre end forventet. Hvis du er uheldig, kan du ikke kabe en patentlicens,
0og sa ma du treekke dine produkter ud af markedet.

19 Esp@cenet er en gratis database over patentansggninger og patenter indgivet og udstedt rundt om i
verden. Du finder databasen pa

Du kan lzese om de patentundersggelser, Patent- og Varemaerkestyrelsen tilbyder, pa
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Figur 2.3: Licenstagers patentanalyse

Nogle relevante faktorer

Hvad enten du er licensgiver eller licenstager, er et meget interessant
spergsmal, hvad licensen til et konkret patent skal koste. Der kan nok som
forventet ikke gives noget universelt svar pa spgrgsmalet, men der kan
gives nogle ideer til faktorer, som du kan
bringe i spil, nar prisen skal forhandles.

Undga at blive taget pa
sengen. — Undersgg, hvad en
rimelig pris for patentlicensen er

waklmgsomkostnmger inden forhandlingerne.

Licensgiver vil ofte argumentere for sin pri-
sidé ved at henvise til de store omkostninger, hun eller han har haft til at
udvikle, patentere og kommercialisere teknologien. Licenstager vil argu-
mentere for sin prisidé ved at henvise til de store investeringer, hun eller
han ma foretage, for indtaegterne fra en patentlicens begynder at rulle ind.
Ud fra et rent gkonomisk synspunkt er licenstagers argument relevant. Li-
censgivers argument er derimod irrelevant. En patentlicens’ vaerdi for en
licenstager afhaenger alene af det afkast, hun eller han forventer at kunne
hgste ved at udnytte teknologien.

Adgang til alternativ teknologi

Hvis den teknologi, licenstager overvejer at kgbe en patentlicens til, kan
erstattes af en anden eller andre, maske billigere teknologier, sa vil det tale
for en lavere pris. Hvis teknologien derimod ikke eller kun vanskeligt kan
erstattes af andre teknologier, vil det tale for en hgjere pris.

Teknologiens veerdi for produktet

Huvis licenstagers produkt bestar i for eksempel en lampe, og licensgivers
patent vedrgrer en ledning, sa bar det indga i forhandlingen, om prisen
sasom en lgbende royalty'” skal beregnes af lampens fulde pris eller kun
en del heraf. Hvad er det, der tilfgrer lampen veerdi? Er det ledningen? Eller
er det lampedesignet?

(Ikke) gennemtestet teknologi

Hvis en patenteret teknologi er gennemtestet — for eksempel ved at der
allerede er udviklet og markedsfart succesfulde produkter — sa vil prisen for
en licens alt andet lige veere hgjere, da licenstagers risiko ved at investere i
teknologien vil veere mindre. Og omvendt, hvis teknologien ikke er gennem-
testet.

Prisen pa tilsvarende licenser

Hvis licensgiver tidligere har solgt licenser til sit patent, kan priserne bruges
som vejledende for, hvor meget licenstager ber betale. P4 samme made
kan den pris, licenstager tidligere har faet eller betalt for en patentlicens,

7 Du kan leese herom i afsnittet Lgbende royalty i kapitel 3.



bruges som vejledende. Men det geelder kun, hvis omsteendighederne er
nogenlunde ens. Man kan som bekendt ikke sammenligne paerer og bana-
ner.

Standardpris i branchen

Parterne vil ofte skele til, hvad standardprisen for en licens i branchen er.
Nar man er i en branche, har man ofte en idé om, hvad standardprisen s&-
dan nogenlunde er. Men ellers er der hjeelp at hente, enten ved at s@ge pa
internettet eller i litteraturen eller ved at kontakte virksomheder med specia-
le i patentlicenser.

Afsmittende salgseffekt

Af og til ser man, at licenstagers salg af andre produkter stiger, nar hun
eller han begynder at saelge et produkt under en patentlicens. For eksem-
pel kunne man forestille sig, at salget af fijernbetjeninger stiger, hvis der
introduceres et nyt fiernsyn, der er baseret pa en patenteret teknologi. Li-
censgiver kan bruge sammenhaengen til at argumentere for en hgjere pris.

Eksklusivitet

Prisen péa en eksklusiv patentlicens er som regel hgjere end prisen pa en
ikke-eksklusiv patentlicens. Det fglger helt naturligt af, at en eksklusiv li-
cens i modsaetning til en ikke-eksklusiv giver licenstageren eneret til at ud-
nytte patentet inden for licensens omrade.

Patentets restlgbetid

Jo teettere et patent er pa udlgb, jo billigere er det alt andet lige at kabe en
licens til det. Det haenger sammen med, at en licenstager inden for en kor-
tere periode vil kunne bruge patentet uden at skulle betale noget for det, og
at den eksklusivitet, en licenstager eventuelt matte f& og investere i, kun
kan opretholdes i en kortere periode.

Udviklings
omkost-
ninger

ogiens
vaerdifor
produktet

Patentets Adgangtil
restlgbe- alternativ
tid teknologi

ﬁ Standard-
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til-
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Figur 2.4: Faktorer, der bestemmer
prisen pa en patentlicens



Nogle formelle beregningsmetoder

Ud over de faktorer, der er naevnt ovenfor, findes der forskellige "formelle”

metoder til at prisseette et patent, og de tre vel nok mest anvendte skal kort
naevnes her.'® Generelt kan det siges om metoderne, at de mere er udtryk
for vurderinger end eksakte beregninger. Den veerdi af et patent, man mat-
te na frem til ved at bruge metoderne, er

derfor ikke ngdvendigvis den "helt rigtige”. Price is what you pay,
and value is what you get.
Markedsmetoden Warren Buffett

Metoden (market approach) beregner veer-
dien af en virksomheds immaterielle rettigheder (herunder patenter) ved at
tage prisen pa virksomhedens aktier e.l. som udtryk for virksomhedens

samlede veerdi og herfra traekke virksomhedens materielle aktiver og geeld.

Omkostningsmetoden

Metoden (cost approach) finder veerdien af en teknologi ved at beregne,
hvor meget det har kostet — eller vil koste — at udvikle, patentbeskytte og
kommercialisere den i form af materialer, udstyr, Ign, patentudgifter m.v.

Indkomstmetoden

Metoden (income approach) beregner veerdien af en patentlicens ved at
tilbagediskontere licenstagers forventede indtaegter fra licensen til nutids-
veerdi. En tommelfingerregel - ”25 %-reglen” - siger, at prisen for en patent-
licens udger Vs-V3 af licenstagers afkast fra licensen.

Inden du kaster dig ud i forhandlinger om en patentlicens, ber du overveje,
om der er nogen af de oplysninger, du vil give din forhandlingspartner, som
er fortrolige. Det kan for eksempel veere opfindelser, der ikke er patentan-
sggt. Patentansggninger, der ikke er
offentliggjort. Eller produkter under ud-
vikling.

Giv kun fortrolige oplys-
ninger til personer, du har tillid
til.

Fortrolighedsaftale

Hvis du forventer at komme til at udlevere
fortrolige oplysninger, bgr du indga en fortrolighedsaftale (confidentiality
eller non-disclosure agreement) med din forhandlingspartner. Fortrolig-
hedsaftalen forpligter jer til ikke at videregive fortrolige oplysninger, som |
modtager fra hinanden, til andre og til ikke at bruge oplysningerne til andre
formal end jeres forhandlinger."

Tillid er godt, men ...

Uanset at du indgar en fortrolighedsaftale med din forretningspartner, skal
du veere opmeerksom pa, at nar ferst du har udleveret fortrolige oplysnin-
ger, sa er de lagret i din forhandlingspartners hukommelse, og du mister
kontrollen med deres videre faerden. Du bar derfor aldrig udlevere fortrolige

18 Du kan lzese mere om beregningsmetoderne i blandt andet WIPO: Exchanging Value, Negotiating
Technology Licensing Agreements, A training manual (2005) s. 32 ff. pa

19 Du kan finde et eksempel pa en engelsksproget fortrolighedsaftale pa



oplysninger, hvis det ikke er absolut nadvendigt, eller til personer, du ikke
har fuld tillid til.



KAPITEL 3

| dette kapitel vil vi ga indholdet af den internationale patentlicensaftale
naermere efter i ssmmene. Hvordan er aftalen bygget op? Hvilke bestem-
melser bgr aftalen indeholde? Hvilke faldgruber skal du vaere opmaerksom
pa — som licensgiver — som licenstager? Dernaest skal vi kigge pa, hvordan
den internationale patentlicensaftale indgas eller bliver til. Og til sidst skal vi
kaste et kort blik pa nogle saerlige lovregler, der gaelder pa omradet.

Hvordan er aftalen bygget op?

De fleste aftaler — og dermed ogsa internationale patentlicensaftaler — er
skaret over nogenlunde samme laest. | figuren nedenfor finder du en typisk
opbygning af en international patentlicensaftale, og den vil vi bruge som
rad trad i naeste afsnit: "Hvilke bestemmelser indeholder aftalen?”

Parties

Background

Definitions

License

Consideration and Payment

Patent Prosecution and Infringement

Representations and Warranties

Indemnification, Lizability and Insurance
Term and Termination
Miscellaneous Terms

Signatures

Figur 3.1: Den internationale patentlicensaftales opbygning

Hvilke bestemmelser indeholder aftalen?

Hvilke bestemmelser der gemmer sig bag overskrifterne i figur 3.1 afhaen-
ger af de konkrete omstaendigheder og vil dermed variere fra aftale til afta-
le. Komplekse internationale patentlicensaftaler indeholder ofte mange,

detaljerede bestemmelser og nar nemt op
pa 50 sider eller mere. Men det afgerende beskrive alle vaesentiige for-
er ikke antallet af sider eller antallet af kon- hold, som du og din aftalepart-
traktbestemmelser. Lakmustesten er, at ner laegger vaegt pa.

aftalen beskriver alle veesentlige forhold,

Patentlicensaftalen skal

som du og din aftalepartner lagde vaegt pa, da | besluttede at indga aftalen.
Hvis den ggr det, minimeres risikoen nemlig for, at | pa et tidspunkt ma
mgdes i en retssal for at fa lgst uenigheder.



Parterne

Det skal fremga klart og utvetydigt af aftalen, hvem parterne (parties) er.
Det kan virke banalt at naevne det, men i virkelighedens verden opstar der
faktisk ikke sjeeldent tvivl om, hvem det er der har indgaet en aftale. Hvis
aftalen siger, at din aftalepartner er Cosmos Alliance, er det sa det engel-
ske moderselskab Cosmos Alliance Limited, som har kassen? Eller er det
selskabets amerikanske datterselskab, Cosmos Alliance Inc., som er i gko-
nomisk ufare? Det er ikke ngdvendigvis helt ligegyldigt.

Hvis en aftalepart er en virksomhed, sa skriv virksomhedens fulde navn,
adresse og registreringsnummer. Du kan finde oplysninger om danske virk-
somheder hos Det Centrale Virksomhedsregister og om udenlandske virk-
somheder hos virksomhedsregisteret i det land, hvor en virksomhed hgrer
hjemme.?

Hvis en aftalepart er en person, sa skriv personens fulde navn og bopzels-
adresse og de andre oplysninger, som du matte have om den pageaelden-
des identitet.

v" Skriv klart og entydigt i aftalen, hvem parterne er, og anfgr altid registrerings-
nummer for virksomheder.

v Undersgg, hvem din aftalepartner er, og om det overhovedet er en, du @nsker at
indga en aftale med.

v Husk, at en aftale godt kan have mere end to parter.

Baggrund

Formalet med baggrundsbestemmelserne (background) er, som ordet af-
slgrer, at beskrive baggrunden for aftalen. Hvad drejer aftalen sig om?
Hvem er du og din aftalepartner? Hvad beskeeftiger | jer med? Hvorfor ind-
gar | aftalen? Background kan veere mere eller mindre omfattende, men det
er vigtigt, at de oplysninger, der gives i background, er korrekte og stemmer
overens med det, der ellers star i aftalen.

Hvis der pa et tidspunkt skulle opsta uenighed mellem dig og din aftale-
partner om et spargsmal, vil background nemlig kunne blive brugt til at for-
tolke aftalen — altsa finde ud af hvordan aftalen skal forstds — og dermed
bestemme, hvordan spgrgsmalet skal afggres. Background kaldes ogsa
preamble, recitals og introduction.

v" Neaevn forhold, som var afggrende for din beslutning om at indga aftalen.
v Serg for, at de oplysninger, der gives i background, er korrekte.

v Serg for, at oplysningerne i background stemmer overens med det, der ellers
star i aftalen.

20 Du kan finde netadressen pa Det Centrale Virksomhedsregister og en oversigt over udenlandske
virksomhedsregistre under Netsteder og litteratur bagerst i pjecen.



Definitioner

Hvis et begreb bruges flere gange i aftalen eller kan forstas pa flere forskel-
lige mader, sa er det en god idé at indseette en praecis definition (definition)
i et selvsteendigt afsnit forst eller sidst i aftalen. P4 den made undgar du at
skulle skrive, hvad begrebet betyder, hver gang du bruger det. Og risikoen
for, at der senere opstar tvivl om, hvad begrebet betyder, minimeres. Hvad
betyder for eksempel det engelske ord lamp? Lampe? Eller lyspaere?

Hvis du bruger et begreb i aftalen og vil, at det skal have den betydning,
som fremgar af definitionsafsnittet, sa skriv det med store begyndelsesbog-
staver. Altsa for eksempel Licensed Patents i stedet for licensed patents.
Og omvendt, hvis du ikke vil, at begrebet skal have den betydning, som
fremgar af definitionsafsnittet.

v" Definér begreber, som bruges ofte i aftalen, eller som kan forstas pa flere
forskellige méader.

v" Formulér definitionerne klart og entydigt.

v Skriv definerede begreber med store begyndelsesbogstaver, nar du bruger
dem i aftalen.

Licensen

Bestemmelserne om licensen (license) kan vel med en vis ret kaldes ker-
nen i en international patentlicensaftale. Licensgiver giver licenstager tilla-
delse til at bruge et eller flere af sine patenter til at fremstille, markedsfgre
og salge produkter inden for et — ofte — begraenset omrade. Det kan virke
lige ud ad landevejen, men ogsa her er der faldgruber.

Licenspatenter

Aftalen skal beskrive licenspatenterne (licensed patents), d.v.s. de paten-
ter’’, licenstager ma bruge. Licenspatenter kan defineres p4 mange forskel-
lige mader, og tre af dem skal naevnes her for eksemplets skyld.

For det farste kan licenspatenter defineres som et eller flere bestemte pa-
tenter (f.eks. U.S. Patent No. 3,598,263). Definitionen indebeerer, at li-
censen omfatter det eller de patenter, der er naevnt, men ikke andre af li-
censgivers patenter.

For det andet kan licenspatenter defineres som alle patenter, der matte
blive udstedt pa grundlag af en eller flere bestemte patentansagninger
(f.eks. all patents issuing on U.K. Patent Application No. 9253758). Definiti-
onen indebeerer, at licensen omfatter alle fremtidige patenter, der udsprin-
ger af de naevnte ansggninger, men ikke andre af licensgivers patenter.?

21 Nogle lande giver en patentans@ger ret til at kreeve erstatning for kraenkelse, der sker efter det tids-
punkt, hvor patentansggningen er offentliggjort af patentmyndighederne, forudsat at der senere udste-
des patent. Det kan derfor veere hensigtsmaessigt at fa licens ogsa til patentans@gninger.

2 Ofte starter man med at indgive en patentansggning i ét land (f.eks. Danmark). Op til 12 maneder
efter, at man har indgivet ansggningen, kan man indgive ansggninger pa den samme opfindelse i andre

lande med samme indleveringsdato som den farste ansggning. En patentansggning i ét land kan altsa
udvikle sig til mange patenter i forskellige lande i verden.




For det tredje kan licenspatenter defineres som alle patenter, der vedrgrer
en bestemt teknologi (f.eks. all patents that pertain to blood screening).
Definitionen indebzerer, at licensen omfatter alle licensgivers patenter ved-
rerende teknologien. lkke kun eksisterende, men ogsa fremtidige.

Hvis du er licenstager, vil den tredje definition ofte vaere ideel. Sa slipper du
for at forhandle en ny licens, hver gang licensgiver far et nyt patent vedrg-

rende en teknologi.

Hvis du er licensgiver, bar du overveje ngje, hvilke patenter du giver licens-
tager lov til at bruge. Nar fgrst du har givet licenstager lov til at bruge et

patent, sa er det svaert senere at forbyde det.

v' Skriv licenspatenternes
officielle numre i aftalen.

v Hvis licensen omfatter alle
patenter vedrgrende en
teknologi, sa definér "tekno-
logi” med omhu.

v Overvej, hvilke patenter du
vil fa brug for, og forsgg at
fa licens til dem alle.

v" Skriv licenspatenternes offici-
elle numre i aftalen.

v Huvis licensen omfatter alle
patenter vedrgrende en tek-
nologi, sa definér "teknologi”
med omhu.

v Vaer varsom med, hvilke pa-
tenter du giver licenstager til-
ladelse til at bruge.

Licensomradet

Hvis den teknologi, der er omfattet af licenspatenterne (f.eks. Gore-Tex),
kan bruges til flere formal (f.eks. fabrics og wire insulation), og licenstager
ikke ma bruge teknologien til alle formalene, sa skal aftalen beskrive li-
censomradet (licensed field), d.v.s. de formal, licenstager ma bruge tekno-

logien til.

Hvis du er licensgiver er det en fordel, at licensomradet defineres sa snee-
vert som muligt. Sa bevarer du stgrst mulig beveegelsesfrihed. Hvis du er
licenstager, er det en fordel, at licensomradet defineres sa bredt, at du kan

bruge teknologien til alle de formal, du gnsker.

v Definér sa bredt, at du kan
bruge teknologien til alle de
formal, du ensker.

v Overvej, om der er fremtidige
formal, du skal forsgge at fa
lov til at bruge teknologien til,
nu hvor du er i gang med at
forhandle licens.

v" Definér snaevert, sa licensen
ikke omfatter flere anvendel-
sesformal end ngdvendigt.

v Afgreens positivt og ikke
negativt. Undga altsa at give
licenstager tilladelse til at
bruge teknologien til "alle an-
dre formélend ...”




Licensprodukt

Aftalen skal beskrive licensproduktet (licensed product), d.v.s. det eller de
produkter, licenstager ma fremstille, markedsfare og saelge under licensen
(f.eks. gearboxes eller any product for use in the licensed field).

Hvis du er licenstager og allerede — ulovligt — markedsfarer produkter, der
udnytter licenspatenterne, sa sarg for, at licensprodukter defineres sadan,
at begrebet omfatter produkterne. Sa kan du nemlig fortsaette med at mar-
kedsfagre dem og vel at maerke lovligt. Hvis du er licensgiver, bgr du kraeve,
at licenstager betaler dig et eller andet for den ulovlige brug, hun eller han
har gjort af dine patenter.

v" Definér preecist, hvad det er v" Definér preecist, hvad det er
for nogle produkter, du ma for nogle produkter, licensta-
fremstille, markedsfare og ger ma fremstille, markedsfg-
seelge under licensen. re og sezlge under licensen.

v Markedsferer du allerede V" Hvis licenstager har brugt
produkter, der udnytter li- dine patenter uden din tilla-
censpatenterne, ulovligt, sa delse, sa kraev betaling for
fa dem med ind under li- det.
censen.

Licensterritoriet

Aftalen skal beskrive licensterritoriet (licensed territory), d.v.s. det geografi-
ske omrade, licenstager ma fremstille, markedsfgre og szelge licensproduk-
ter indenfor (f.eks. the United Kingdom excluding Northern Ireland eller all
countries of the world).

Hvis du er licensgiver er det en fordel, at licensterritoriet defineres sa snae-
vert som muligt. Sa bevarer du stgrst mulig bevaegelsesfrihed. Hvis du er
licenstager, er det en fordel, at licensomradet defineres sa bredt, at du far
ret til at fremstille, markedsfere og seelge licensprodukter i alle de lande, du
agnsker — inklusive mulige fremtidige markeder.

v' Definér sa bredt, at du kan v" Definér sneevert, sa licensta-
fremstille, markedsfare og ger ikke far lov til at bruge dit
seelge licensprodukter i alle patent i flere lande end ngd-
de lande, du @nsker. vendigt.

v' Overvej, om der er lande, v' Afgraens positivt og ikke
som du forventer at gaind i i negativt. Undga altsa at give
fremtiden, og som du skal licenstager tilladelse til at
forsgge at fa med ind under bruge dit patent i "alle andre
licensen. landeend ...”

Eksklusivitet

Aftalen skal tage stilling til, om den licens, licenstager far af licensgiver, skal
vaere eksklusiv (exclusive) eller ikke-eksklusiv (non-exclusive).

Hvis licensen er eksklusiv, betyder det, at licenstager har eneret til at frem-
stille, markedsfgre og seelge licensprodukter (f.eks. light bulbs) inden for



licensomradet (f.eks. car lights) i licensterritoriet (f.eks. India). Licensgiver
kan altsa ikke give andre ret til at drive forretning inden for licensens omra-
de og kan i gvrigt heller ikke selv gere det.?

Hvis licensen er ikke-eksklusiv, ma licensgiver gerne give andre ret til at
drive forretning inden for licensens omrade og ma ogsa gerne selv gore

det. Men licensgiver kan ikke give andre eksklusivitet inden for licensens
omrade og kan heller ikke selv fa det.

Hvis du er licensgiver, skal du altsa taenke dig godt om, inden du beslutter,
om en licens skal veere eksklusiv eller ikke-eksklusiv. Og det skal du i gvrigt
0gsa, hvis du er licenstager. En eksklusiv licens er normalt dyrere end en
ikke-eksklusiv licens, og du skal derfor ggre op med dig selv, om en eks-
klusiv licens er de ekstra penge veerd.

v Overvej, om du har brug for v Overvej, hvilken betydning
en eksklusiv licens eller kan en eksklusiv eller ikke-
ngjes med en billigere ikke- eksklusiv licens kan fa for din
eksklusiv. forretning.

V" Overvej, hvilke licenspro- v" Begraens eksklusiviteten fil
dukter, hvilket licensomrade de licensprodukter, det li-
og hvilket licensterritorium qen§omrade og det Ilcen_ster-
eksklusiviteten skal omfatte. ritorium, der er ngdvendigt.
Eget meerke

Aftalen bgr tage stilling til, om licenstager ma fremstille, markedsfare og
saelge licensprodukter til vicksomheder, der videresaelger produkterne un-
der deres eget firmanavn og egne varemaerker (private label).

Hvis du er licensgiver bgr du generelt veere tilbageholdende med at give
licenstager lov til private label-produktion. Hvis du ger det, sa gar du nemlig
glip af muligheden for selv at forhandle og indga licensaftaler med virksom-
hederne. Og en virksomhed, som du ikke gnsker at give en licens, kan alli-
gevel fa en licens indirekte gennem licenstageren.

Hvis du er licenstager med en stor, ledig produktionskapacitet, sa kan det
veere en god idé at forsgge at fa lov til private label-produktion.

v Overvej, om du skal forsgge v Veer tilbageholdende med at
at fa lov til private label- give licenstager ret til private
produktion — enten generelt label-produktion.

eller for bestemte kunder.
v Serg for, at aftalen udtrykke-

v Hvis du har lov til private ligt tager stilling til, om licens-
label-produktion, s& sarg tager skal have lov til private
for, at det fremgar udtrykke- label-produktion.

ligt af aftalen.

23 - . . . . .

En eksklusiv licens, hvor licensgiver bevarer retten til selv at udnytte et patent inden for licensens
omrade, kaldes indimellem en sole license. Men hvis licensgiver skal have rettigheder inden for en
eksklusiv licens’ omrade, ber de preeciseres i aftalen.



Underlicens

Aftalen bar tage stilling til, om licenstager ma give andre underlicens — altsa
give andre ret til at udnytte den licens, licenstager selv har faet af licensgi-
ver (sublicense).

Hvis du er licensgiver, bar du veere tilbageholdende med at give licenstager
lov til at give underlicenser. Hvis du ggr det, sa mister du nemlig kontrol
med, hvem der kan bruge dine patenter. Og du gar glip af muligheden for
selv at forhandle og indga licensaftaler med underlicenstagerne.

Hvis du er licenstager er det som udgangspunkt en fordel at have ret til at
give underlicenser. Hvis du har det, kan du nemlig tjene penge ikke kun pa
at fremstille, markedsfgre og seelge licensprodukter, men ogsa pa at saelge
patentlicenser.

v Overvej, om du har behov v" Veer tilbageholdende med at
for at kunne give underli- give licenstager ret til at give
censer. underlicenser.

v" Hvis du har lov til at give v" Licenstager skal indesta for,
underlicenser, sa sarg for, at underlicenstagere overhol-
at det fremgar af aftalen. der licensaftalen.

v" Reguler spgrgsmalet udtryk-
keligt i aftalen.

Underleverandgarer
Aftalen bgr tage stilling til, om licenstager ma bruge underleverandgrer til at
fremstille, markedsfere og saelge licensprodukter (subcontract).

Hvis licenstager skal have lov til at bruge underleverandgrer, udtrykkes det
ofte ved det lille ord "have” i sammensaetningen “license to make or have
made”, "license to market or have marketed” o.s.v. Men man kan ogsa skri-
ve helt ngjagtigt, hvad licenstager ma bruge underleverandearer til og pa

hvilke betingelser, i et selvstaendig afsnit i aftalen.

Hvis du er licensgiver, ma du vaere aben over for, at licenstager kan have
behov for at kunne bruge underleverandgrer. Men du ber gere retten til at
bruge underleverandgrer betinget af, at underleverandgrerne ikke arbejder
for andre end licenstager. Ellers risikerer du, at underleverandarerne for
eksempel fremstiller licensprodukter for andre end licenstager.

Hvis du er licenstager, sa kan det veere en fordel for dig at kunne bruge
underleverandgarer. Ja, maske er det ligefrem en ngdvendighed, hvis du
ikke har alle de kompetencer, der er ngdvendige for at fremstille licenspro-
dukter m.v.



v Overvej, om du har behov v Licenstager skal indesta for,

for at kunne bruge underle- at underleverandgrer over-
verandgrer og til hvad. holder licensaftalen.

v" Hvis du ma bruge underle- v Underleverandgrer ma kun
verandgrer, sa sgrg for, at fremstille licensprodukter
det fremgar af aftalen. m.v. for licenstager.

v" Reguler spgrgsmalet udtryk-
keligt i aftalen.

Patentmaerkning

Aftalen bar forpligte licenstager til at maerke licensprodukter med numrene
pa de licenspatenter, produkterne bruger (patent marking) (f.eks. this pro-
duct is covered by U.S. Patent No. 3,598,263).

Lovgivningen i nogle lande som for eksempel USA og Australien siger nem-
lig, at hvis man som ejer eller licenstager af et patent ikke maerker produk-
ter, der bruger patentet, med patentnummeret, s& mister man retten til at
kraeve erstatning for kraenkelse af patentet, der ligger far det tidspunkt, hvor
kraenkeren blev gjort opmeerksom pa patentets eksistens. For eksempel i
form af et brev eller en steevning.

Men patentmeerkning kan ogséa have stor markedsfgringsmaessig veerdi.
Patentbeskyttede produkter tilleegges ofte starre veerdi end produkter, der
ikke er patentbeskyttet.

v" Maeerk et licensprodukt med v Serg for, at det fremgar af
numrene pa de licenspaten- aftalen, at licenstager har
ter, produktet bruger. pligt til at meerke et licens-

produkt med numrene pa de
v Brug patentmaerkning aktivt licenspatenter, produktet
i din markedsfering af li- bruger.
censprodukter.

Vederlag og betaling

Det vederlag (consideration) — eller den pris — licenstager skal betale til
licensgiver for at fa lov til at udnytte et licenspatent, kan fastsaettes pa
mange forskellige mader. Ofte bestar prisen af en engangslicensafgift eller
en lgbende royalty eller en kombination heraf. Men i virkeligheden er det
kun fantasien, der szetter graenserne.?*

Engangslicensafgift

Engangslicensafgiften er et fast belgb, som licenstager betaler til licensgi-
ver i forbindelse med aftalens indgaelse (up-front license fee). Engangsli-
censafgiften kan udggre den fulde betaling for licensen, eller den kan kom-

24 Du kan laese mere om, hvordan prisen for en licens fastsaettes, i afsnittet Hvad skal licensen koste? i
kapitel 2.



bineres med for eksempel en Igbende royalty. Hvis engangslicensafgiften
udger den fulde betaling for licensen, taler man om en paid-up license.

Hvis du er licensgiver, er fordelen ved en engangslicensafgift, at du er sik-
ker pa at fa indteegter fra licensen, uanset hvor mange licensprodukter li-
censtager formar at szelge. Hvis du er licenstager, er fordelen, at du slipper
for at skulle beregne og betale lgbende royalty i hele aftalens Igbetid.
Ulempen ved en engangslicensafgift er, at den er fastsat ud fra en forvent-
ning om licenstagers fremtidige salg af licensprodukter. Men forventninger
kan som bekendt sla fejl, og bade licensgiver og licenstager kan derfor tabe
pa en patentlicensaftale, der udelukkende er baseret pa en engangslicens-
afgift.

v Undga en paid-up license, v" Undga en paid-up license,
medmindre du er sikker pa medmindre du er sikker pa, at
at na den omseetning, li- licenstager ikke vaesentligt vil
censafgiften er baseret pa. overskride den omseetning, li-

censafgiften er baseret pa.
v Acceptér kun en engangsli-

censafgift, hvis det giver v Forsgg at fa licenstager til at
mening rent gkonomisk acceptere at betale en en-
(f.eks. lavere royaltysats pa gangslicensafgift, s& du er
lzbende royalty). sikker pa at f& indtaegter fra

licensen.

Lebende royalty

Lgbende royalty er et variabelt belgb, som licenstager betaler til licensgiver
periodisk, og hvis stagrrelse afheenger af, hvor mange licensprodukter li-
censtager saelger (running royalty).

Hvad enten du er licensgiver eller licenstager, er det som regel en fair ord-
ning, at prisen for licensen afthaenger af omsaetningen fra licensprodukter.
Men hvis du aftaler en Igbende royalty, skal du overveje ngje, hvordan roy-
altyen skal opgeres.

En meget anvendt metode er, at royaltyen opggres som en procentdel af
den omsaetning, licenstager rent faktisk opnar fra salg, leasing, udlejning
m.v. af licensprodukter, og som kan udledes af licenstagers regnskab. En
anden meget anvendt metode er, at royaltyen opgares som en procentdel
af en beregnet omsaetning, der opggres som det antal licensprodukter, li-
censtager rent faktisk har solgt, leaset, udlejet m.v., ganget med prisen pr.
licensprodukt i henhold til licenstagers standardprisliste. | begge tilfaelde
fradrages maengderabatter, fragt, fragtforsikring, import- og eksportafgifter,
returvarer o.l. som regel i omseetningen.

Ud over selve opgarelsesmetoden bgr aftalen ogsa tage stilling til blandt
andet fglgende: Skal omsaetningen opgares pa grundlag af licenstagers
omseaetning eller pa grundlag af den hgjere omsaetning i licenstagers dat-
terselskaber, som szelger licensprodukterne til slutbrugerne? Skal licensta-
ger kun betale Igbende royalty af feerdigprodukter, eller skal der ogsa beta-
les Igbende royalty af reservedele, komponenter og halvfabrikata? Falder
royaltysatsen i takt med, at licenstagers omsaetning af licensprodukter sti-
ger? Skal licenstager betale en periodisk minimumsroyalty for at bevare



retten til at udnytte licenspatenterne eller den eksklusivitet, hun eller han
matte have faet tildelt?

v Preecisér, hvordan Igbende v Praecisér, hvordan lgbende
royalty beregnes, og hvilke royalty beregnes, og hvilke
udgiftsposter du ma fradra- udgiftsposter licenstager ma
ge i beregningsgrundlaget. fratdrage i beregningsgrundla-

get.

v Forsgg at fa igennem, at
royaltysatsen falder ved sti- v Forsgg at fa licenstager til at
gende omsaetning. acceptere en minimumsroyal-

ty for eksempel pr. kvartal el-

v" Undga betaling af mini- ler pr. ar.

mumsroyalty.

Valuta

Ved internationale patentlicensaftaler er det vigtigt, at licensgiver og licens-
tager aftaler, hvilken valuta engangslicensafgift, Isbende royalty m.v. skal
betales i (currency).

Har du og din aftalepartner aftalt, at der skal betales en lgbende royalty pa
10 dollars pr. solgt licensprodukt eller en engangslicensafgift pa 100.000
dollars, sa skal | preecisere i aftalen, om det er amerikanske dollars, eller
om det er for eksempel Hong Kong dollars. Hvad enten du er licensgiver
eller licenstager, sa er der stor forskel pa at skulle modtage eller betale
100.000 amerikanske dollars svarende til godt 500.000 danske kroner eller
100.000 Hong Kong dollars svarende til godt 65.000 danske kroner (primo
september 2008).

Har | aftalt, at der skal betales lgbende royalty pa X % af omsaetningen fra
licensprodukter, og at royaltyen skal betales kvartalsvis i for eksempel euro,
sa skal | ogsa praecisere i aftalen, hvordan licenstagers omsaetning fra li-
censprodukter i andre valutaer omregnes til euro. Det kan for eksempel
geres pa den made, at | aftaler, at omseetningen fra licensprodukter i andre
valutaer end euro omregnes til euro ud fra den kurs, som offentligggres af
Den Europeeiske Centralbank den sidste dag i det kvartal, omsaetningen er
opnéet.

v Skriv i aftalen, hvilken valuta engangslicensafgift, Isbende royalty m.v. skal
betales i.

v Preecisér, hvordan licenstagers omsaetning fra licensprodukter i andre valu-
taer omregnes til betalingsvalutaen.

v/ Snak med din bank om, hvordan du kan sikre dig mod valutakursudsving.

Revision af royaltybetalinger

Hvis licenstager skal betale lgbende royalty af omsaetningen fra licenspro-
dukter, er det vigtigt, at aftalen giver licensgiver mulighed for at kontrollere,
at den royalty, licenstager betaler, er i overensstemmelse med det, der er
aftalt (royalty auditing).




Det klares saedvanligvis pa den made, at parterne aftaler, at licenstager
sammen med hver betaling af labende royalty sender licensgiver en opgga-
relse, der viser, hvordan royaltyen er beregnet. Derudover giver aftalen
seedvanligvis licensgiver ret til at gennemga licenstagers regnskaber ved
en uafhaengig revisor med jeevne mellemrum. S3 kan licensgiver ved selv-
syn konstatere, om den Igbende royalty, licenstager har betalt, er korrekt.

v Husk at sende licensgiver v Check de royaltyopgarelser,
de royaltyopgerelser, | har licenstager sender dig.

aftalt.
v" Ger brug af din ret til at gen-

nemga licenstagers regnska-

v" Sikr dig, at du betaler den
ber med jeevne mellemrum.

royalty, du skal. Ellers kan
licensgiver muligvis ophaeve
aftalen.

Patentering og patentkraenkelse

Modstykket til, at licenstager skal betale licensgiver for at bruge licenspa-
tenterne, er, at hun eller han skal have det, der betales for.

Patentering
Licenstager vil normalt kreeve, at det fremgar af aftalen, at licensgiver skal
holde licenspatenterne i kraft i licensterritoriet (patent prosecution).

Hvis du er licenstager og har faet en eksklusiv licens, og licenspatenterne
ikke bliver holdt i kraft, sa& mister du nemlig dit monopol og dermed med
stor sandsynlighed en del af det forventede afkast ved at kgbe licensen og
investere i at udvikle, fremstille og markedsfare licensprodukter. Hvis du
har faet en ikke-eksklusiv licens, sa kan du ikke miste noget monopol. Men
markedet kan blive oversvemmet med produkter, der direkte konkurrerer
med licensprodukterne, fordi de opfindelser, der er omfattet af licenspaten-
terne, lige pludselig er frit tilgeengelige for alle. Igen kan du miste en del af
det forventede afkast.

v Licensgiver skal forpligte sig v Hold licenspatenterne i kraft,

til at holde licenspatenterne i
kraft i licensterritoriet.

Folg lebende op pa, at
licensgiver rent faktisk hol-
der licenspatenterne i kraft.

Forsag at fa licensgiver til at
baere patentomkostninger.

hvis du har forpligtet dig til
det.

Sikr dig ret til at opgive et
licenspatent mod, at licensta-
ger kan opretholde det for
egen regning.

Gar patentomkostningerne til
en del af forhandlingerne om
prisen pa licensen.

Patentkreenkelse
Licenstager vil normalt kreeve, at det fremgar af aftalen, at licensgiver skal
skride ind over for tredjeparter, der kraenker licenspatenterne inden for li-



censens omrade (patent infringement), eller kompensere licenstager for
kraenkelsen.

Hvis du er licenstager, og tredjepart kreenker licenspatenterne, sa opstar
nemlig den uholdbare situation, at du skal betale for at udnytte patenterne,
mens tredjeparten kan gare det kvit og frit. Og har du faet en eksklusiv li-
cens, sa mister du ogsa dit monopol.

Hvis du er licensgiver, ma du vaere aben over for licenstagers krav, men du
bar ikke patage dig en generel forpligtelse til at sags@ge tredjeparter, der
kraenker licenspatenterne. Det kan nemlig vaere ekstremt dyrt at gennemfg-
re en retssag, og der er ingen garanti for at vinde. En kompromislgsning
kunne veere, at licenstager far ret til at sags@ge tredjepart, hvis du ikke selv
gor det. At prisen for licenstagers licens saettes ned. Eller at du kun er for-
pligtet til at sags@ge tredjepart, hvis kraenkelsen har vaesentlig betydning
for licenstagers forretning.

v Sikr dig, at aftalen forpligter v Forpligt dig ikke til at sagse-
licensgiver til at skride ind ge enhver, der kreenker li-
over for kreenkelse af li- censpatenterne. Acceptér i
censpatenterne inden for li- stedet en rimelig kompromis-
censens omrade. lgsning.

v Sikr dig, at du kan sagsege v Huvis licenstager kan sagse-
kreenkere, hvis licensgiver ge kreenkere, sa sikr dig, at
veelger ikke at gare det, du har en vis kontrol med,
seerligt hvis du har eksklusi- hvordan sagen fares.
vitet.

Erkleeringer og garantier

Ligesom den, der kgber en vaskemaskine, vil have en garanti for, at den
virker i en vis periode, sa vil en licenstager have en garanti for, at hun eller
han ikke kgber katten i seekken. Det sker ved, at licenstager far forskellige
erkleeringer og garantier fra licensgiver (representations and warranties).

De mest geengse

Eksempler pa erkleeringer og garantier, som licenstager ofte vil kreeve fra
licensgiver, er: i) At licensgiver har ret til at give licenstager en licens; ii) At
aftalen ikke konflikter med andre aftaler, som licensgiver har indgaet; iii) At
licenspatenterne er gyldige; og iv) At licenstagers fremstilling, markedsfa-
ring og salg af licensprodukterne ikke vil kreenke tredjeparts patenter.

Rimelige og urimelige

Erkleeringerne og garantierne under i) og ii) ma uden videre betragtes som
rimelige. Licenstager vil naturligt nok have sikkerhed for, at licensgiver — og
ikke en helt anden eller tredje — har ret til at give licensen. Og at licensgiver
ikke allerede har indgaet licensaftaler med andre for eksempel inden for det
omrade, som licenstager nu far eksklusivitet indenfor.

Erkleeringerne og garantierne under iii) og iv) er derimod ikke rimelige. Det
er umuligt for en patentejer at vide med 100 % sikkerhed, om et licenspa-

tent er gyldigt. Det er ogsa umuligt for en patentejer at kende alle de paten-
ter, der er udstedt i verden, og som et licensprodukt potentielt kan kraenke.



Licenstager og licensgiver aftaler derfor af og til som et kompromis, at li-
censgiver afgiver erkleeringerne og garantierne med tilfgjelsen to the best
of Licensor’s knowledge (d.v.s. sa vidt licensgiver ved) e.l.

Afkreev licensgiver de erklae-
ringer og garantier, som er
rimelige.

Hvis licensgiver afviser at
afgive en erklzering eller ga-
ranti, sa acceptér eventuelt,
at den afgives "to the best of
Licensor’'s knowledge” e.l.

Begreens dig til at afgive
erkleeringer og garantier om
forhold, du er 100 % sikker
pa er rigtige.

Hvis du ikke er 100 % sikker,
sa afgiv eventuelt en erklee-

ring eller garanti "to the best
of Licensor’s knowledge” e.l.

Skadeslgsholdelse, ansvar og forsikring

Ligesom de fleste andre aftaler, indeholder den internationale patentlicens-
aftale bestemmelser om skadeslgsholdelse, ansvar og forsikring (indemni-
fication, liability and insurance).

Skadeslgsholdelse og ansvar

Hvis du er licensgiver, bar du sikre dig, at patentlicensaftalen indeholder en
bestemmelse om, at licenstager skal skadeslgsholde (indemnify) eller
kompensere dig for det tab eller den skade, du matte lide ved, at tredjepart
fremsaetter krav om erstatning mod dig, fordi et licensprodukt ger skade pa
hendes eller hans person eller ejendom (produktansvar).

Et eksempel kunne veere, at licenstager udnytter den licens, hun eller han
har faet fra dig, til at fremstille et antidepressivt middel. Efter at midlet har
veeret solgt i nogle ar, viser det sig, at det kan forarsage alvorlige skader pa
leveren. Personer, der har brugt midlet, og som har faet skade pa leveren,
fremseetter krav om erstatning mod dig, fordi det er fremstillet efter din op-
skrift. Det tab eller den skade, sagen pafarer dig, er for det farste omkost-
ningerne ved at fgre sagen i retten og derneest selve erstatningen til de
skadelidte, hvis du taber sagen. Der kan vaere tale om betydelige belgb.

Forsikring

En skadeslgsholdelse er imidlertid ikke mere vaerd end licenstagers gko-
nomiske formaen. Den bgr derfor kombineres med en forpligtelse for li-
censtager til at tegne en produktansvarsforsikring med en passende forsik-
ringssum og, hvis muligt, med dig som medforsikret. Hvis du skulle havne i
en produktansvarssag, og licenstager ikke er i stand til at kompensere dig,
sa vil forsikringsselskabet betale inden for policens rammer.



V' Hvis du accepterer at ska- v Licenstager skal forpligte sig

deslgsholde licensgiver for til at skadeslgsholde dig, hvis
produktansvar, sa sikr dig, du ifalder produktansvar for
at du har en vis kontrol med et licensprodukt.

forsvaret af sagen.
v Licenstager skal forpligte sig

v En produktansvarsforsikring til at tegne en produktan-
kan veere dyr, sa ger den til svarsforsikring.
en del af forhandlingen om
prisen for licensen. v" Du skal vaere medforsikret
pa policen.

Varighed og ophagar

Aftalen skal tage stilling til, hvor leenge licensen varer, og hvordan og under
hvilke omstaendigheder aftalen og dermed licensen kan bringes til ophar
(term and termination).

Varighed
Ofte aftales det, at en patentlicens varer, indtil licenspatenterne og dermed
patentejerens enerettigheder er udigbet. Kortere Igbetider ses dog ogsa.

Hvis du er licenstager, skal du veere forsigtig med at acceptere licenser, der
kun lgber i for eksempel tre eller fem &r. Arsagen er, at du ikke kan veere
sikker pa at fa licensen forlaenget, nar de tre eller fem ar er gaet. Eller ma-
ske vil licensgiver godt give dig en forleengelse af licensen, men kun mod
en kraftig forhgjelse af prisen. Det er uheldigt, hvis dine licensprodukter er
en succes. Hvis du er licensgiver kan du omvendt have en vaesentlig gko-
nomisk interesse i at aftale en kortere lgbetid med licenstager.

Ophgar

En aftale kan overordnet ophgre pa to mader: Ved, at en part opsiger den,
uden at den anden part i gvrigt har gjort noget "forkert”. Eller ved at en part
ophaever den, fordi den anden part har gjort noget "forkert” eller, i juridiske
termer, vaesentligt har misligholdt aftalen.

Hvis du er licenstager bar du have ret til at opsige aftalen pa et hvilket som
helst tidspunkt og af en hvilken som helst arsag. Er du licensgiver sa bar du
derimod ikke have ret til at opsige aftalen vilkarligt, da det kan efterlade
licenstager i en meget uheldig situation.

Bade licenstager og licensgiver bar have ret til at ophaeve aftalen, hvis den
anden part vaesentligt misligholder aftalen. Det bgr beskrives i aftalen, hvad
der betragtes som vaesentlig misligholdelse. For eksempel en parts kon-
kurs, forsinket betaling af Igbende royalty eller licenstagers manglende lan-
cering af et licensprodukt inden en vis tid. Du bgr i gvrigt veere tilbagehol-
dende med at forpligte dig til at use best endeavours, use reasonable ef-
forts o.l., som ellers er meget anvendt i internationale aftaler. Det er uklart,
hvad der skal til for, at du kan anses for at have opfyldt forpligtelsen, men
hvis du ikke gar det, kan din aftalepartner efter omstaendighederne ophaeve
aftalen.



v Hvis licensen er tidsbe- v Serg for, at det fremgar af
greenset, sa serg for, at du aftalen, hvad der betragtes
har ret til at forlaenge den. som vaesentlig misligholdelse

fra licenstagers side og giver

v Sikr dig, at du kan opsige dig ret til at opheaeve aftalen.
aftalen nar som helst og
uanset arsag. v" Overvej, om du skal forsgge

at fa ret til at opheeve aftalen,
v~ Sikr dig, at du kan szelge hvis licenstager ikke har
licensprodukter, du har pa bragt et licensprodukt pa
lager eller under produktion, markedet inden en vis tid.
ogsa efter aftalens opher.

Andre bestemmelser

En international patentlicensaftale indeholder til allersidst en blanding af
forskellige bestemmelser under overskriften miscellaneous terms, general
terms e.l. Vi skal i det falgende kigge naermere pa et par af de vaesentlig-
ste.

Overdragelse

Aftalen bgr tage stilling til, om licenstager skal have ret til at overdrage (as-
sign) sine rettigheder og forpligtelser — og dermed licensen — til tredjepart
og, hvis ja, pa hvilke betingelser.

Hvis du er licensgiver, bgr du veere tilbageholdende med at give licenstager
en generel ret til at overdrage licensen til andre. Hvis du ger det, betyder
det nemlig, at licensen kan havne i haenderne pa hvem som helst, og at
den pageeldende kan udnytte licensen pa de vilkar, du har aftalt med li-
censtager. Det kan veere uheldigt for eksempel i fglgende tilfeelde: Hvis
licenstager overdrager licensen til din veerste konkurrent eller til en virk-
somhed, der er i gkonomisk ufare. Hvis licensen er paid-up,? og licensta-
ger overdrager licensen til tredjepart, som altsa kan udnytte den uden at
betale dig noget for det. Eller hvis du har aftalt en lav fast licensafgift med
licenstager, og licenstager overdrager licensen til en langt starre virksom-
hed, som altsa kan udnytte licensen til den lave licensafgift uanset et langt
hgjere salg af licensprodukter.

Hvis du er licenstager, ma du have forstaelse for, at licensgiver ikke vil give
dig en generel ret til at overdrage licensen til andre. Men det vil veere rime-
ligt, at du far ret til at overdrage licensen i bestemte situationer og pa be-
stemte betingelser. For eksempel i forbindelse med omstrukturering af din
virksomhed, hvor licensen bliver i "familiens eje”. Eller ved salg af din virk-
somhed til (ikke-konkurrerende) tredjepart. Hvis fremstilling og salg af li-
censprodukter er din vaesentligste forretningsaktivitet, sa vil din virksomhed
maske kun kunne szelges, hvis licensen falger med.

% Du kan laese om paid-up licenses i afsnittet Engangslicensafgift i kapitel 3.



v Sikr dig, at du kan overdra- v Lad veere med at give licens-

ge licensen til andre f.eks. i tager en generel ret til at
forbindelse med omstruk- overdrage licensen til andre.
turering eller salg af din

virksomhed.

Uoverensstemmelser

Aftalen bgr tage stilling til, hvordan eventuel uenighed (disputes) mellem
dig og din aftalepartner skal Igses. Hvilket lands ret skal geelde? Skal
uenighed afgagres af domstolene eller ved voldgift? Hvis domstolene, hvilket
lands domstole? Hvis voldgift, hvilket voldgiftsinstitut? Og skal | forsgge at
Igse en uenighed mindeligt, far | kan indbringe den for domstolene eller
voldgift?

Der kan veere stor forskel pa, om en uenighed skal afgeres efter ukrainsk
ret, eller om den skal afggres efter dansk ret. Som regel vil hver aftalepart
argumentere for sit eget lands ret, men en af parterne vil jo nadvendigvis
blive ngdt til at give efter. Radet her er aldrig at acceptere, at lovgivningen i
et "fremmedartet” land skal geelde.

Der kan ogsa veere stor forskel pa, om det er en dansk domstol, der skal
afgere en uenighed, eller om det er en domstol i for eksempel Texas. Dom-
stolene i et land vil nemlig indimellem vaere protektionistiske i forhold til
landets egne statsborgere, og det bliver til din ulempe, hvis du er udenbys
fra. Du og din aftalepartner bar forsgge at na til enighed om en domstol,
som har ry for at behandle en sags parter ens.

Om du og din aftalepartner skal vaelge domstolsbehandling eller voldgift,
kan der siges en masse om. Men kort sagt kan voldgift veere en god ord-
ning, hvis ikke i relation til alle uenigheder, sa i relation til uenigheder om
eksempelvis royaltyberegning. Men vaer opmaerksom pa, at voldgift ofte er
et dyrere alternativ end domstolsbehandling. Til gengaeld kan voldgift som
regel gennemfares langt hurtigere end domstolsbehandling.

v Skriv i aftalen, om uenigheder skal afgares ved domstolene eller ved voldgift.
v Skriv i aftalen, efter hvilket lands ret uenigheder skal afggres.

v Acceptér aldrig, at domstole og lovgivning i et "fremmedartet” land skal veere
geeldende.

Geeldende sprog
Hvis du og din aftalepartner ikke taler det samme sprog, er | ngdt til at afta-
le, hvilket sprog der skal gaelde for jeres aftaleforhold (governing language).

Et godt rad her er ikke at acceptere et sprog, som du ikke forstar. Det kan
virke indlysende, men i en hektisk atmosfeere kan mange ting ske. Og hvis



du skal indga et kompromis, bgr du insistere pa, at det gaeldende sprog
skal vaere engelsk, som er almindeligt anerkendt som internationalt forret-
ningssprog. Hvis aftalen skrives i flere forskellige sprogversioner, som ma-
ske endda underskrives, skal det fremga af alle versioner, hvilken sprog-
version der er den geeldende. Det kan nemlig veere vanskeligt at oversaette
juridiske nuancer ngjagtigt, og to sprogversioner af den samme kontrakt vil
derfor ikke ngdvendigvis have samme betydning.

v Acceptér aldrig et sprog, du ikke forstar, som geeldende for jeres aftalefor-
hold. Acceptér engelsk som kompromis.

v Huvis aftalen er lavet i flere sprogversioner, sa skriv i aftalerne, hvilken sprog-
version der skal veere den geeldende.

En aftale indgas eller bliver til ved, at to eller flere parter vedtager den. Ved-
tagelsen kan ske pa forskellige mader. Aftaleretten gar ud fra, at det sker
ved, at parterne udveksler det, man kalder tilbud (offer) og accept (accep-
tance). Men ved aftaler sdsom internationale patentlicensaftaler, der er
resultatet af maske langvarige forhandlinger, er det ikke altid muligt at iden-
tificere et tilbud og en accept. Og her bliver aftalen da ogsa oftest til ved, at
parterne underskriver et skriftligt dokument, som de har udarbejdet i feelles-
skab.

Hvis din aftalepartner er en virksomhed, skal du sikre dig, at patentlicensaf-

talen underskrives af personer, der er

berettiget til at indga aftaler pa virk- Sikr dig, at aftalen skrives
somhedens vegne. P4 den made undgar du, | under af personer, der har

at der senere opstar uenighed om, hvorvidt befojelse til det.

den underskrevne aftale nu ogsa er

bindende. Som regel kan virksomhedsregistret i det land, hvor din aftale-
partner hgrer hjemme, forteelle dig, hvem der kan repraesentere og skrive
under for din aftalepartner.?®

Internationale patentlicensaftaler er underlagt det samme princip som alle
andre aftaler — nemlig princippet om aftalefrihed (freedom of contract). Afta-
lefriheden indebeerer, at aftaleparter kan aftale, hvad de vil, sa leenge det
ikke strider mod ufravigelige lovregler. Og nar vi taler om internationale
patentlicensaftaler, ja, sa er der faktisk nogle ufravigelige lovregler.

% Du finder en oversigt over udenlandske virksomhedsregistre under Netsteder og litteratur bagerst i
pjecen.




Uanset hvor vi befinder os i verden, er kon-
kurrencebegraensende aftaler som
overvejende hovedregel forbudt. Forbuddet
geelder ogsa konkurrencebegraensninger i en
patentlicensaftale sdsom bindende

Undgé konkurrence-
begraensende vilkar i patentli-
censaftaler.

salgspriser pa licensprodukter eller opdeling af markeder mellem en licens-
giver og en licenstager. Misbrug af en dominerende stilling er som altover-
vejende hovedregel ogsa forbudt. Misbruget kan for eksempel besta i, at en
virksomhed bruger sin gkonomiske styrke til at gennemtvinge urimelige
royaltysatser eller naegter at give licens til for eksempel producenter af re-
servedele.?” P4 grund af lovreglernes kompleksitet er det ikke mulig at
gennemga dem pa en fornuftig made her. Du opfordres derfor i stedet til at
s@ge professionel radgivning, nar behovet matte opsta.

2z EU’s regler pa omradet findes i EU-Traktatens artikel 81 og 82 samt Kommissionens forordning (EF)
nr. 772/2004 af 27. april 2004 om anvendelse af traktatens artikel 81, stk. 3, pa kategorier af teknologi-
overfgrselsaftaler. Du kan finde EU-Traktaten og forordningen i EUR-Lex, som du finder et link til under

Netsteder og litteratur bagerst i pjecen.




| mange virksomheder er det en udbredt praksis at laegge en aftale ned i
skuffen, nar den farst er feerdigforhandlet og underskrevet. Og kun at tage
den op igen — maske — hvis der senere opstar uenighed. Lad det veere sagt
med det samme: Det er en rigtig darlig idé. | det falgende skal vi kigge lidt
pa nogle af de ting, du ber gere, nar du har indgaet en international patent-
licensaftale.

Du skal sgrge for at overholde de forpligtelser, du har pataget dig i aftalen.
Og sa skal du holde gje med, at din aftalepartner gor det samme.

Hvis du er licenstager, skal du for eksempel betale royalty til tiden. Sende
licensgiver en opggarelse, som viser, hvordan du har beregnet royalty. Og

lade vaere med at seelge licensprodukter uden for det aftalte licensomrade
og licensterritorium.

Hvis du er licensgiver, skal du for eksempel holde licenspatenterne i kraft
ved at betale fornyelsesafgift m.v. Og du skal skride ind, hvis der er tredje-

parter, der kraenker licenspatenterne.
Make fair agreements
Et godt rad er, at du laver en oversigt over and stick to them. Confucius
de forpligtelser, du og din aftalepartner har

pataget jer i aftalen. Og samtidig opretter et system, som sikrer, at du bliver
alarmeret, i god tid inden en forpligtelse skal opfyldes.

Hvis du er licenstager, skal du labende holde gje med, om de licenspaten-
ter, du betaler for at fa lov til at bruge, er i kraft.

Hvis et licenspatent udlgber eller bortfalder, Undga at betale mere for
for eksempel fordi licensgiver ikke har betalt | licensen, end du skal.
fornyelsesafgift, eller fordi en domstol er-
kleerer det ugyldigt, bar du nemlig ikke betale for at bruge det. Hvis et li-
censpatent er udlgbet eller bortfaldet pa grund af manglende betaling af
fornyelsesafgift, vil det fremga af patentregisteret hos den nationale pa-
tentmyndighed, der har udstedt patentet. Du kan ogsa fa Patent- og Vare-
maerkestyrelsen eller en patentspecialist til at overvage status pa et patent.

Hvis du er licenstager, bgr du fglge med i, om der er tredjeparter, der ud-

nytter licenspatenterne uden at have ) . _
licensgivers tilladelse til det og uden at Undga at forringe din
betale licensgiver for det, d.v.s. kraenker konkurrenceposition — forfalg
licenspatenterne 28 patentkraenkere.

2 Se neermere herom i afsnittet Patentering og patentkraenkelse i kapitel 3.



Et godt sted at fa oplysninger om kraenkende produkter er pa industrimes-
ser, i branchetidsskrifter, i produktbrochurer og pa virksomheders hjemme-
sider. Der er ogsa hjeelp at hente hos detektiver, der opsnuser kreenkende
produkter mod betaling.

Hvis du er licenstager, ber du fglge med i, hvilke andre virksomheder, der
indgar patentlicensaftaler med licensgiver, og hvad de betaler for at bruge
licenspatenterne.

Ofte rygtes det i en branche, hvem der har kabt en patentlicens og pa hvil-
ke vilkar, men ellers kan du tage direkte kontakt til licenstagerne. Hvis der
er noget, der tyder pa, at andre har bedre vilkar end dig, kan det veere en
god anledning til at kontakte licensgiver og bede om en genforhandling af
prisen pa din patentlicens.

Sikr dig, at du ikke betal-
Nogle patentlicensaftaler indeholder en er mere for licensen end andre.
most favoured nations-klausul. Klausulen
sikrer licenstager, at den pris, hun eller han betaler for retten til at udnytte
et licenspatent, ikke er hgjere end den pris, andre betaler.

Hvis du er licensgiver, bar du fglge med i, hvilke nye produkter eller hvilke
nye versioner af gamle produkter licenstager introducerer, og undersgge,
om de falder inden for licenspatenterne og licensomradet.

Kontrol er bedre end tillid
... Folg med i, hvilke produkter
licenstaaer lancerer.

Du kan ikke regne med, at licenstager selv
informerer dig om alle nye produkter og ver-
sioner, der udnytter licenspatenterne. Og
hvis du ikke selv fglger med i det, risikerer du derfor at ga glip af royaltyind-
teegter, eller at licenstager saelger produkter uden for licensomradet. En
god made at falge med i licenstagers aktiviteter pa er at checke hjiemme-
side, produktbrochurer, arsregnskaber og eventuelle fondsbarsmeddelel-
ser.

Selv om licenstager betaler royalty til tiden og af alle produkttyper, som
falder inden for licenspatenterne, s& kan der alligevel vaere grund til at felge

med i, om royaltybetalingerne er korrekte.

Ogsa licenstagere kan
Er betalingerne usandsynligt lave sammen- regne forkert, sa revider royal-
lignet med tidligere betalinger? Eller sam- tybetalinger med jeevne mel-
menlignet med andre licenstageres? Sa lsmrum.

overvej at gare brug af den ret til at revidere
licenstagers regnskab, som aftalen forhabentlig giver dig.?

2 Du kan laese mere om emnet i afsnittet Revision af royaltybetalinger i kapitel 3.



Som vi har set, er der mange ting, du skal taenke pa, nar du kaster dig ud i
internationale patentlicensaftaler — bade fer, under og efter.

| denne pjece har vi veeret inde pa nogle af de overvejelser, du ber gare dig
som licensgiver eller licenstager, men der er mange andre overvejelser,
som er relevante. Ikke mindst er det af stor vigtighed, at du griber aftalefor-
handlingerne an pa en made, som sikrer, at du opnar det bedst mulige re-
sultat.

Seks deadly sins i aftaleforhandlinger er:

At "overpynte” pa sandheden

At gemme ubehagelige overraskelser til sidst
At true sin forhandlingspartner

At undervurdere sin forhandlingspartner

At fremsaette urealistiske tilbud

At veere uforberedt.

Seks roads to success i aftaleforhandlinger er:

At definere sine mal

At forberede sin forhandlingstaktik

At seette det rigtige hold

At seette en dagsorden for forhandlingerne

At etablere en god og respektfuld dialog

At sikre, at parterne har samme forstaelse af, hvad de har aftalt

Og sa kan det ogsa indimellem veere en udfordring at finde frem til de virk-
somheder eller personer, som det kunne veere interessant at indga patent-
licensaftaler med. Til dette formal har Patent- og Varemaerkestyrelsen op-
rettet IP Market Place, som er et netsted, hvor kabere og szelgere af pa-
tentrettigheder kan finde hinanden. Se .

Held og lykke! - Og husk:




THIS PATENT LICENSE AGREEMENT is made on this ___ day of

20__ by and between [insert name], a company reglstered under number [msert
registration number] and whose registered office is at [insert address] (“Licen-
sor”) and [insert name], a company registered under number [insert registration
number] and whose registered office is at [insert address] (“Licensee”).

BACKGROUND

A. Licensor is the owner of certain Licensed Patents (as later defined herein)
relating to [insert description] and has the right to grant licenses under such Li-
censed Patents.

B. Licensee wishes to obtain from Licensor, and Licensor wishes to grant to
Licensee, a limited license to commercialize products under such Licensed Pat-
ents.

NOW, THEREFORE, Licensor and Licensee agree as follows:

1. DEFINITIONS

When used in this Agreement, the following terms shall have the following
respective meanings unless the context clearly indicates otherwise:

1.1 “Affiliate” means a legal entity that is affiliated with a Party within the mean-
ing of Article 2 of the Danish Public Companies Act (“Aktieselskabsloven”),
however, irrespective of the legal entity’s nationality or legal form.

1.2 “Agreement” means this Patent License Agreement, including Exhibit A
hereto, as may be amended from time to time.

1.3  “Confidential Information” means all confidential information, whether pro-
vided in written, oral, graphic, video, computer or other form, provided by
one Party (the "Disclosing Party") to the other Party (the "Receiving Party")
pursuant to this Agreement, including but not limited to, information relating
to the Disclosing Party's research or development efforts, Improvements,
patent applications, business, products or services. Notwithstanding the
foregoing sentence, Confidential Information shall not include any informa-
tion or materials that: (i) were already known to the Receiving Party (other
than under an obligation of confidentiality), at the time of disclosure by the
Disclosing Party; (ii) were generally available to the public or otherwise part
of the public domain at the time of its disclosure to the Receiving Party; (iii)
became generally available to the public or otherwise part of the public do-
main after its disclosure and other than through any act or omission of a
Party in breach of such Party's confidentiality obligations under this Agree-
ment; (iv) were subsequently lawfully disclosed to the Receiving Party by a
third party who had no obligation to the Disclosing Party not to disclose such
information to others; (v) were independently discovered or developed by or
on behalf of the Receiving Party without the use of Confidential Information
belonging to the Disclosing Party; or (vi) is approved for release by the Dis-
closing Party in writing.



1.4

1.5

1.6

1.7

1.8

1.9

1.10

1.12

1.13

2.1

“Effective Date” means [insert date].

“Improvements” means all developments, modifications, alterations, en-
hancements, additions and adaptations which relate to the Technology and
which are owned or licensed by Licensor during the Term (with the right to li-
cense or sublicense).

“Licensed Field” means [insert description].

“Licensed Patents” means all patents and utility models that: i) are owned or
licensed by Licensor (with the right to license or sublicense) during the Term,
ii) pertain to the Technology or to Improvements, and iii) issue or have is-
sued in any country in the Licensed Territory. The Licensed Patents as of
the Effective Date are listed in Exhibit A which shall be updated from time to
time to reflect new Licensed Patents.

“Licensed Product” means any product or part thereof for use in the Li-
censed Field that is covered by a Valid Claim.

“Licensed Territory” means [insert description].

“Net Sales” means the gross revenue received by Licensee from the sale,
leasing, renting or otherwise making available of Licensed Products to third
parties less the following items insofar as they pertain to the making avail-
able of such Licensed Products, are included in such gross revenue and are
separately stated on the invoice: i) cash, trade and quantity discounts, ii)
value added, sales, use, excise and other similar taxes or duties, iii) import
and export duties, iv) packaging, handling, transportation and insurance
charges, v) allowances or credits due to defects, returns, rejections or retro-
active price reductions, and vi) any sums received in connection with the
provision of demonstration units or samples of the Licensed Products. If Li-
censed Products are sold, leased, rented or otherwise made available by Li-
censee in other than an arm's-length transaction or for consideration other
than cash, the value of the Net Sales attributed to such a transaction shall
be that which would have been received in a comparable arm's-length trans-
action on or about the time of the transaction.

“Party” or “Parties” means Licensor or Licensee, individually, or Licensor and
Licensee, collectively.

“Technology” means [insert description].

“Term” means the period commencing on the Effective Date and terminating
as set forth in Article 8.

"Valid Claim" means a claim of an issued and unexpired Licensed Patent
which shall not have been held revoked, unenforceable or invalid by a court
or agency of competent jurisdiction in an unappealed or unappealable deci-
sion.

LICENSE

Subject to the terms and conditions of this Agreement, Licensor hereby
grants to Licensee an exclusive license under the Licensed Patents to make,
use, import, export, market, offer for sale, sell, lease, rent or otherwise make
available Licensed Products within the Licensed Territory under its own
trade name and trademarks. Any Improvements will be disclosed by Licen-
sor to Licensee and shall be included herein as part of the license grant
without any other compensation on the part of Licensee.
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2.3

24

2.5

3.1

3.1.1

3.2

3.3

3.4

Licensee is not entitled to sublicense or subcontract, in whole or in part, the
rights granted to it under this Agreement except as provided in Articles 2.3
and 2.4.

Subject to Licensor’s prior written approval in each instance, Licensee may
grant sublicenses consistent with this Agreement provided that Licensee
shall be fully liable and responsible to Licensor for compliance by such subli-
censees with the terms of this Agreement. Licensee must deliver to Licensor
a true and correct copy of each sublicense granted by Licensee within 30
(thirty) calendar days after execution, modification or termination. When this
Agreement terminates, all existing sublicenses granted by Licensee must be
assigned to Licensor.

Licensee may subcontract the manufacturing and assembly of Licensed
Products provided that Licensee shall be fully liable and responsible to Li-
censor for compliance by such subcontractors with the terms of this Agree-
ment and provided, further, that all Licensed Products so manufactured or
assembled are imported, exported, marketed, offered for sale, sold, leased,
rented or otherwise made available only by Licensee.

Licensee shall affix to Licensed Products a statement in substantially the
form: “Covered by one or more claims of Patent Nos. [insert numbers]”
and/or “Covered by one or more claims of Patent Pending Nos. [insert
numbers]”. Licensee will impose the patent marking obligations on all subli-
censees.

CONSIDERATION AND PAYMENT

For the rights granted in this Agreement, Licensee shall pay Licensor the
following:

A non-refundable, up-front license fee in the amount of [insert amount]
([insert amount in words]), due and payable within 30 (thirty) calendar
days of the date when this Agreement has been signed by both Parties; and

A running royalty of [insert number] ([insert number in words]) % of Li-
censee’s Net Sales, due and payable quarterly within [insert number] ([in-
sert number in words]) calendar days after the last day of March, June,
September and December. Any Net Sales of a sublicensee appointed by Li-
censee shall be treated as Net Sales of Licensee for purposes of this para-
graph.

A running royalty as to a unit of Licensed Product shall accrue on the day
the unit is shipped or invoiced to a third party, whichever occurs first. No
running royalty shall be payable by Licensee with respect to Licensed Prod-
ucts which Licensee acquires from a third party licensed under the Licensed
Patents to dispose of such products.

Licensee shall provide Licensor with a statement of running royalties due to
Licensor on or before the agreed date of payment, setting forth the amount
due to Licensor and, in reasonable detail, the factual basis for calculating the
amount.

Licensee shall keep complete books and records of all transactions relating
to this Agreement. Licensee shall preserve such books and records for a pe-
riod of 5 (five) years after the date of payment of the running royalties to
which the material relates. During the Term and for a period of 1 (one) year
thereafter, Licensor may, upon reasonable notice in writing to Licensee,
cause an independent audit to be made of the books and records in order to
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verify the statements rendered by Licensee under Article 3.3. The audit shall
be conducted only by an independent accountant during regular business
hours and in a reasonable manner so as not to interfere with normal busi-
ness activities. Audits shall be made no more frequently than annually.
Prompt adjustment shall be made by the proper Party to compensate for any
errors disclosed by an audit. Licensor will bear all expenses and fees of an
audit, but if an audit reveals an underpayment for any quarter of more than 5
(five) %, Licensee shall pay all such expenses and fees.

Licensee shall pay all fees, royalties and other payments due hereunder in
[insert currency]. All royalties computed in other currencies shall be con-

verted into [insert currency] at the exchange rate quoted by [insert name
of bank] at the close of banking on the last day of the quarter to which the

royalties relate.

Interest shall accrue on payments made more than 30 (thirty) calendar days
after they are due at the rate of [insert number] ([insert number in words])
% per annum, compounded monthly, from the due date until paid.

PATENT PROSECUTION AND INFRINGEMENT

Licensor shall, at its own expense, prepare, file, prosecute and maintain the
Licensed Patents within the Licensed Field and Licensed Territory during the
Term. The preparation, filing, prosecution and maintenance of all Licensed
Patents shall be the primary responsibility of Licensor; provided, however,
Licensee shall have reasonable opportunities to advise Licensor and shall
cooperate with Licensor in such preparation, filing, prosecution and mainte-
nance. Licensor shall provide Licensee with sufficient written notice of any
decision not to prepare, file, prosecute and maintain any Licensed Patent so
that Licensee may take such action on its own and at its own expense.

Each Party will promptly notify the other Party of the possible infringement
by a third party of any of the Licensed Patents. Licensor shall have the sole
right to take any action it deems necessary, at its sole cost and expense,
with respect to any infringement of the Licensed Patents. Within the Li-
censed Field and Licensed Territory, if Licensor fails to bring an infringement
action as provided hereinbefore within 60 (sixty) calendar days after notice
of alleged infringement, Licensee shall be permitted to take any action it
deems necessary, at its sole cost and expense, in order to protect its legiti-
mate interests.

REPRESENTATIONS AND WARRANTIES

Each of Licensee and Licensor represents and warrants that:

It has the full right, power and authority to enter into this Agreement and to
carry out the terms of this Agreement; and

This Agreement and the licenses granted in this Agreement do not and will
not conflict with the terms of any agreement to which it is a party.

Nothing in this Agreement shall be construed as:

A warranty or representation by Licensor as to the validity or scope of the
Licensed Patents;
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A warranty or representation by Licensor that Licensed Product is or will be
free from infringement of patents, utility models or other intellectual property
rights of third parties;

The granting by implication, estoppels, or otherwise of any licenses or rights
under patents, utility models or other intellectual property rights other than
the Licensed Patents; or

The assumption by Licensor of any responsibilities whatsoever with respect
to Licensed Product.

Except as otherwise expressly set forth in this Agreement, each of Licensee
and Licensor, its directors, officers, employees, and agents make no repre-
sentations and extend no warranties of any kind, either express or implied.

INDEMNIFICATION, LIABILITY AND INSURANCE

Licensee agrees to hold harmless and indemnify Licensor, its officers, em-
ployees and agents from and against any claims, demands or causes of ac-
tion whatsoever arising on account of any injury or death of persons or dam-
age to property caused by, or arising out of, or as a result from, the exercise
or practice of the license granted hereunder to Licensee.

In no event shall Licensee or Licensor or any of its directors, officers, em-
ployees and agents be liable for incidental or consequential damages of any
kind, including lost profits and punitive damages.

Beginning at the time when any Licensed Product is being marketed, sold or
otherwise made available by Licensee or by a sublicensee, Licensee or its
sublicensee will, at its sole cost and expense, procure and maintain general
liability insurance in amounts not less than [insert amount] ([insert amount
in words]) per incident and [insert amount] ([insert amount in words])
annual aggregate, and Licensee will ensure that Licensor, its officers, em-
ployees and agents are named as additional insureds. Such commercial
general liability insurance will provide: (i) product liability coverage; (ii) broad
form contractual liability coverage for Licensee’s indemnification under this
Agreement; and (iii) coverage for litigation costs. Licensee will provide Li-
censor with written evidence of such insurance upon Licensor’s request. Li-
censee or its sublicensee will maintain such general liability insurance be-
yond the expiration or termination of this Agreement during: (i) the period
that any Licensed Product developed pursuant to this Agreement is being
marketed, sold or otherwise made available by Licensee or by a sublicen-
see; and (ii) the [insert number] ([insert number in words]) year period
immediately after such period.

CONFIDENTIALITY

Except to the extent expressly authorized by this Agreement, Licensor and
Licensee agree that, until the later of (i) the termination this Agreement or (ii)
five (5) years after the date of disclosure, each of Licensor or Licensee, upon
receiving or learning of any Confidential Information of the other Party, shall
keep such Confidential Information confidential and otherwise shall not dis-
close or use such Confidential Information for any purpose other than as
provided for in this Agreement. The Receiving Party shall advise its employ-
ees, subcontractors and consultants who might have access to the Disclos-
ing Party's Confidential Information of the confidential nature thereof and
agrees that its employees, subcontractors and consultants shall be bound by
the confidentiality terms of this Agreement. The Receiving Party shall not
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disclose any Confidential Information of the Disclosing Party to any em-
ployee, subcontractor or consultant who does not have a need for such in-
formation.

TERM AND TERMINATION

Unless otherwise terminated as provided in this Article 8, this Agreement
shall run to the end of the life of the Licensed Patents and shall thereupon
terminate.

Either Party may terminate this Agreement at any time in the event of a ma-
terial default by the other Party in the due observance or performance of any
covenant, condition, or limitation of this Agreement required to be observed
or performed, but only if the other Party shall not have remedied its default
within thirty (30) calendar days after receipt of written notice specifying such
default in reasonable detail. Without limitation, the following shall constitute
an event of default: i) The failure to pay any sum due hereunder; ii) Licen-
see’s failure to commence the marketing of a Licensed Product within [in-
sert number] ([insert number in words]) calendar days after the Effective
Date; and iii) The bankruptcy, liquidation or similar procedure of a Party.

Licensee may terminate this Agreement at any time by giving Licensor 30
(thirty) calendar days’ written notice.

Upon termination of this Agreement for any reason, nothing herein shall be
construed to release either Party from any obligation matured prior to the ef-
fective date of such termination, and Articles 5, 6, 7, 8.4, 8.5, 9.2 and 9.3
shall survive any such termination.

After the effective date of termination of this Agreement for any reason, Li-
censee and any sublicensee may sell all Licensed Products in stock and
complete Licensed Products in the process of manufacture at the time of
such termination and sell the same, provided that Licensee and any such
sublicensee shall continue to comply with the terms of this Agreement, in-
cluding the obligation to pay royalties.

MISCELLANEOUS TERMS

This Agreement, the rights granted to Licensee, and the duties and obliga-
tions of Licensee are personal to Licensee, and Licensee agrees not to sell,
assign, transfer, mortgage, pledge or hypothecate any such rights in whole
or in part, or delegate any of its duties or obligations under this Agreement
without the prior written consent of Licensor, which shall not be unreasona-
bly withheld; provided, however, that such consent shall not be required if: i)
the assignment is to an Affiliate; or ii) the assignment is in connection with
the transfer or sale of all or substantially all of the transferor’s business
(whether by transfer of a majority interest in the voting stock of Licensee, as-
set sale, merger, consolidation or similar transaction). This Agreement shall
be binding upon the permitted successors and assigns of the Parties.

Neither Party shall disclose the existence or contents of this Agreement to
any third party other than its professional advisors, any permitted successor
or assign hereunder or as required by law.

All disputes arising out of or related to this Agreement, or the performance,
enforcement, breach or termination hereof, and any remedies relating there-
to, shall be construed, governed, interpreted and applied in accordance with
the laws of [insert name of country] without giving effect to any choice of
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law or conflict of law provisions, except that questions affecting the construc-
tion and effect of any Licensed Patent shall be determined by the law of the
country in which the Licensed Patent shall have been granted. The Parties
consent to the [insert “exclusive” or “non-exclusive”] jurisdiction and ve-
nue in the courts of [insert name of courts] in the city of [insert name of

city].

In the event that a translation of this Agreement is prepared and signed by
the Parties, the English language version shall be the official version and
shall govern if there is a conflict between the English language version and
the translation. All disputes under this Agreement shall be resolved and con-
ducted, regardless of the means or authority, in the English language.

Neither Party shall be held liable or responsible to the other Party nor be
deemed to have defaulted under or breached the Agreement for failure or
delay in fulfilling or performing any term of this Agreement to the extent, and
for so long as, such failure or delay is caused by or results from causes be-
yond the reasonable control of the affected Party including but not limited to
fires, earthquakes, floods, embargoes, wars, acts of war, insurrections, riots,
civil commotions, strikes, lockouts or other labor disturbances or acts of God.

The parties hereto acknowledge that this Agreement sets forth the entire
Agreement and understanding of the Parties hereto as to the subject matter
hereof, and shall not be subject to any change or modification except by the
execution of a written instrument signed by the Parties.

The provisions of this Agreement are severable, and in the event that any
provisions of this Agreement shall be determined to be invalid or unenforce-
able under any controlling body of the law, such invalidity or unenforceability
shall not in any way affect the validity or enforceability of the remaining pro-
visions hereof.

The failure of either party to assert a right hereunder or to insist upon com-
pliance with any term or condition of this Agreement shall not constitute a
waiver of that right or excuse a similar subsequent failure to perform any
such term of condition by the other party.

IN WITNESS WHEREOF, and intending to be legally bound, the Parties

have duly executed this Agreement by their authorized representatives as of the
date first written above.

Signed for and on behalf of Signed for and on behalf of
[insert name of Licensor] [insert name of Licensee]
By: By:

Name: Name:

Title: Title:
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