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Nie ulega watpliwosci, ze gospodarka Swiatowa zmienia sie w coraz szybszym tempie. Sita napedowg tych zmian sg w coraz
wiekszym stopniu globalny charakter konkurencji oraz dynamicznie rozwijajace sie prace badawczo-rozwojowe. Gtéwnym atutem
firm w rywalizacji rynkowej jest dzi$ ich zdolno$¢ do tworzenia innowacyjnych rozwigzan oraz oferowania innowacyjnych produktow.
Rosnaca dynamika zmian na rynku i coraz bardziej zaawansowana specjalizacja czynia, ze praktycznie nie ma mozliwosci, by firma
uczestniczac w rynkowej rywalizacji sama tworzyta konkurencyjne produkty w petnym cyklu, opierajac sie tylko na kapitale wiedzy i
doswiadczenia oraz mozliwosciach rozwojowych wiasnych pracownikdéw. Obecnie sukces rynkowy kazdego produktu (ale i sukces
biznesowy firmy) wymaga nie tylko szeroko rozumianej zespotowosci w procesie jego wytwarzania, ta zespotowosc¢ jest niezbedna
takze na etapie jego tworzenia. Dzi$ stworzenie atrakcyjnego produktu wymaga wspotpracy i korzystania z wiedzy i mozliwosci
wytwdrczych réznych specjalistycznych firm, a przygotowanie koncepcji innowacyjnego produktu wymaga korzystania z dorobku
wiedzy Swiatowej, stad zapewnienie sobie prawa do stosowania tej wiedzy i do korzystania z niej jest jedng z kluczowych
umiejetnosci kazdej wspdtczesnej firmy. Spojrzmy z dystansu, a dodatkowo z kilku réznych punktéw widzenia na ten problem...

1. Aktywne uczestnictwo i sukces w rywalizacji na coraz bardziej zglobalizowanym rynku staje sie dzi$ praktycznie jedynym
sposobem na zapewnienie bezpieczenstwa firmie i jej pracownikom, to sposdb na jej istnienie i dalszy rozwdj. Wymaga to
prawidtowego postrzegania szeroko rozumianego otoczenia firmy, czyli zauwazania zmian w nim i rozumienia mechanizmow
rzadzacych tymi zmianami, ale tez wymaga $wiadomosci tego, czym firma jest dzis, jakie sg jej realnie mozliwosci rozwojowe i w
jaki sposéb mozna jej realne atuty zamieni¢ w rynkowy sukces.

Wspdtczesny sukces biznesowy ma prawie zawsze charakter zespotowy. Wymaga coraz wiekszej zdolnosci tak do nawigzywania
wspotpracy z innymi uczestnikami gry rynkowej jak i zapewnienia sobie ich uczestnictwa w realizacji przedsiewziecia biznesowego
praktycznie w petnym cyklu, od powstawania idei produktowej poczynajac, a na dostarczeniu klientowi tego produktu konczac.

Podstawowym atutem przedsiebiorstwa pozwalajacym na skuteczne uczestniczenie w rynkowej rywalizacji jest jego zdolnos¢ do
nieustannego tworzenia i pozyskiwania, rozwoju i efektywnego stosowania konkurencyjnej wiedzy oraz powiekszania doswiadczenia
we wszechstronnym jej wykorzystywaniu. Te dziatania musza by¢ jednak umiejetnie integrowane wokét koncepcji produktowej
firmy. Tak tworzone zasoby tego specyficznego kapitatu firmowego jaki jest wiedza i sposoby jej stosowania sg tworzywem
pozwalajacym na powstawanie innowacyjnych rozwigzan oraz innowacyjnych produktow.

Skuteczno$¢ powyzszych dziatan zalezy od zestawu cech zespotu lub firmy, ktére zwykliSmy skrétowo nazywaé dynamizmem
innowacyjnym. Ich rezultatem sg powstajace w firmie innowacyjne tak konstrukcje, technologie wytwarzania jak i sposoby
wspotpracy z rynkami. Musza one by¢ wprowadzane na rynek we wiasciwym momencie, a wiec w zgodzie z dynamikg zmian w
danym sektorze rynku. Stopien innowacyjnosci rynkowej tych produktdéw oraz ekonomiczne aspekty procesow ich tworzenia i
wprowadzania na rynek przesadzaja tak o mozliwosci osiggniecia sukcesu w rynkowej rywalizacji jak i o jego rozmiarach.

Aby zdolnos$¢ do rywalizowania na rynku sprawnoscig w tworzeniu i wprowadzaniu na rynek innowacyjnych produktow mogta stac
sie rzeczywistym atutem firmy (w dazeniu do sukcesu biznesowego), niezbedne jest ,,obudowanie” jej dziatalnosci kompetencjami w
zakresie zarzadzania, szczegdlnie dotyczy to zarzadzania konkurencyjng wiedzq i wartosciowym do$wiadczeniem oraz ich owocami
w postaci innowacyjnych rozwigzan oraz innowacyjnych produktéw. Mam tu na mysli przede wszystkim konieczno$¢ znajomosci
zagadnien organizacyjnych, prawnych, ekonomicznych i marketingowych, ktore zwigzane s z rynkowym obrotem tego typu
zasobami. Trzeba wiedzie¢, ze ten rynek, na ktérym dokonuje sie obrotu tak wiedzg i sposobami korzystania z niej jak i innowacjami
jest bardzo trudnym rynkiem, bo coraz wieksza jest $wiadomos¢ tego, ze sg to dzi$ najbardziej wartosciowe sktadniki kazdego
produktu, a struktura, ilo$¢ i jakos¢ tej wiedzy w produkcie decyduje o jego konkurencyjnosci (mam tu na mysli tak wtasnosci
uzytkowe jak i parametry handlowe produktu). Takze zarzadzanie tymi wartosciami tak w ramach firmy jak i poza nig (w tym takze
ich wycenianie) jest ztozonym problemem.

2. Powiekszenie zasobow wiedzy firmowej przez jej transfer z zewnatrz jest ztozong, a czesto kosztowng i ryzykowng operacja. By
skutecznie dziata¢ w tym zakresie firma musi umie¢ sprawnie poruszac sie w $wiecie informacji. Musi wiec:

-wiedzie¢, co jest jej potrzebne, co korzystne, a co niezbedne,
-umie¢ wybierac z ,morza” rynkowych ofert te, ktore spetniajac jej wymagania i sg w jej mozliwosciach zakupowych,

-umie¢ dostepne informacje o tych ofertach profesjonalnie analizowaé, weryfikowac i hierarchizowaé, a w koncu takze
wybrac,
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-wiedzie¢, jak skutecznie mozna je przetransferowac do oferty produktéw firmowych.

Zasoby firmowej wiedzy i doswiadczenia, powiekszonej przez zrealizowane transfery z zewnatrz sg zbyt cenne, by firma
zrezygnowata z efektywnego gospodarowania nimi. Czesto zdarza sie, ze innowacyjne rozwigzania wiasne lub pozyskane w wyniku
transferu z zewnatrz przeznaczone sg do konkretnego produktu firmowego, lub tylko jakiej$s waskiej grupy produktdw. Dlatego firma
zawsze musi mie¢ koncepcje wszechstronnego wykorzystania kazdego nowatorskiego rozwigzania. Oznacza to, ze stosownie tak do
jej organizacji wewnetrznej jak i koncepcji oferty rynkowej musi ona umie¢ przetransferowac go do innych produktow (jesli to
mozliwe i celowe) lub do produktéw innego zaktadu (jesli firma ma strukture wielozaktadowa).

Kazda firma tworzy wiasng baze wiedzy i systematycznie powieksza zasoby wartosciowego doswiadczenia. Jest to rezultatem tak
wiasnych prac rozwojowych, a takze pozyskanej wiedzy w wyniku transferu z zewnatrz oraz prac nad ich rozwojem i stosowaniami.
To wazne elementy kapitatu firmowego, kluczowy sktadnik jej zasobdw i czynnik silnie wptywajacy na jej pozycje rynkowa. Dlatego
firma musi skutecznie chroni¢ te swoje atuty dotyczace posiadanych nowatorskich koncepcji i rozwigzan oraz mozliwosci
rozwojowych i przysztosciowych planéw. Jednak ochrona tych atutéw wcale nie jest w sprzeczno$ci z umiejetnym ksztattowaniem
opinii o sobie i swoich mozliwo$ciach wiedzac, ze na jej wizerunek i na atrakcyjnos¢ rynkowa firmy wplywa takze jej zdolnos¢ do
tworzenia, rozwijania i stosowania wiedzy.

Warto$¢ rynkowa wiedzy i unikalnych sposobdéw jej stosowania na 0ogét maleje z czasem. Dlatego aby w petni wykorzysta¢
mozliwosci wynikajace z dysponowanej, atrakcyjnej rynkowo wiedzy i doswiadczenia, firma musi mie¢ tez realng koncepcje
oferowania na rynku swoich mozliwosci w omawianym tu obszarze, musi tez umiec trafnie wybierac partnerdw, ktorym te swoje
mozliwosci zaoferuje. Musi tez umie¢ negocjowac warunki transferéw takich transferéw.

Mozna wiec powiedzie¢, ze w dziatalnosci wspdtczesnej firmy pod hastem transferu zaawansowanej wiedzy, wyrdzniajacego sie
doswiadczenia, czy innowacyjnych rozwigzan nalezy rozumie¢ proces ich przenoszenia tak do innych produktéw firmowych, jak i do
innych firm. W rynkowym obrocie tymi wartosciami kazda firma powinna starac sie prowadzi¢ zréwnowazong polityke i w
transferach tego typu powinna uczestniczy¢ tak w roli nabywcy, jak i kupujacego. Uczestnictwo w rynkowym obrocie wiedzg i jej
zastosowaniami jest juz teraz koniecznoscig tak w procesie budowania pozycji konkurencyjnej firmy i zapewnienia jej stabilnosci
finansowej, jak i tworzenia koncepcji jej przysztosci.

3. PowiedzieliSmy sobie, ze gtéwnym ,silnikiem” napedzajacym rozwdj Swiatowej gospodarki jest w coraz wiekszym stopniu
globalna konkurencja. Firmy konkurujg miedzy soba wprowadzajac na rynek innowacyjne produkty. Oznacza to, ze jesli méwimy o
transferach atrakcyjnej wiedzy i zaawansowanego do$wiadczenia do firmy, to musi ona w istotny sposob sprzyja¢ warunkom
powstawania w niej innowacyjnych produktow. Dlatego mdwiac o takich transferach warto przynajmniej na chwile skoncentrowac
uwage na tresci tych kluczowych dzi$ haset, do ktérych kazdy taki transfer winien prowadzic.

Innowacyjnos¢ i procesy innowacyjne maja rozne definicje. Na pewno pojecia te dotyczg wprowadzenia na rynek nowych lub
udoskonalonych produktow, ktdre dajq klientowi szersze niz dotad mozliwosci funkcjonalne lub uzytkowe. Innowacyjny moze byc
tez nowy lub ulepszony proces technologiczny, w ktdrym przez zastosowanie innych metod produkcyjnych, materiatéw, czy
podzespotéw powstaje mozliwo$¢ podniesienia na wyzszy poziom waloréw eksploatacyjnych produktu, lub korzystng zmiane jego
parametrow ekonomicznych (koszty, cena). Innowacyjnos$¢ produktowa moze by¢ rozumiana jako nowos¢ i postep w stosunku do
tego, co dotad oferowata firma, moze tez by¢ to nowos¢ na rynku lokalnym, lub nawet na globalnym rynku. Innowacyjny produkt
moze byé czym$ nowym w danej grupie produktowej. Innowacyjna moze by¢ tez organizacja firmy i sposéb wspétpracy z rynkiem.
Whiosek jest prosty: transferujac do firmy te szczegdélne wartosci menedzer musi mie¢ koncepcje postepu innowacyjnego w rozwoju
jej oferty rynkowej, ale tez posiadanie takiej koncepcji jest niezbedne dla procesu poszukiwania takich wartosci na rynku, ktére
umozliwig mu jej realizacje.

Z innowacyjnoscig czesto taczy sie dynamizm innowacyjny, jako wyrdzniajaca sie ceche zespotu, firmy lub spoteczenstwa. Jest ona
zZwigzana ze szczegodlng umiejetnoscia nieustannego doskonalenia sie poprzez $ledzenie postepu naukowego, przyswajanie jego
osiggnie¢, rozwijanie i stosowania nowatorskich metod i rozwigzan. To umiejetnos¢ praktycznego wykorzystywania najnowszej
wiedzy do tworzenia innowacji i innowacyjnych produktéw. Charakteryzuje sie ona takze sprawng organizacjq, proceséw
przygotowywania i wprowadzania na rynek innowagji i innowacyjnych produktéw, ktdra jest optymalizowana wedtug specyficznych
kryteriéw. Jednym z nich jest czas, chociaz nie mniej waznymi sg koszty, zdolnos¢ zastosowania nowych rozwigzan w innych
grupach produktowych firmy, czy tez umiejetnos¢ ochrony prawnej i pdzniejszej sprzedazy praw do ich produkcyjnego
wykorzystania. Do naszych rozwazan o transferach wiedzy, doswiadczenia, innowacyjnych rozwigzan technicznych i
technologicznych zdecydowali$my sie wprowadzi¢ pojecie dynamizmu innowacyjnego, bo uwazamy, ze dokonany do firmy transfer
czego$, czym firma dotad nie dysponowata musi spotkac z cechq jej zatogi zwang dynamizmem innowacyjnym, bo to jest jedyng
gwarancjq petnego wykorzystania dokonanego zakupu.

4. By mozna méwic o transferach wiedzy, idei i sposobdw ich realizacji, a wiec takze o przekazywaniu praw do stosowania i
korzystania z konkretnych innowacji technicznych, technologicznych i organizacyjnych warto podja¢ prébe spojrzenia na omawiany
problem z dystansu, starajac sie w pierwszej kolejnosci wskaza¢ miejsca, gdzie te szczegolne dobra znajduja sie. A wiec sg one:



-wewnatrz przedsiebiorstwa. Mam tu na mysli to, co powstaje w wyniku tak wiasnych prac badawczo — rozwojowych w
dziatach konstrukcyjno — technologicznych, a takze w dziatach przygotowania produkgcji, marketingu itp. Zalicza sie do nich
takze to, co zostato formalnie przetransferowane do firmy z zewnatrz, zostato zaadaptowane i ew. rozwiniete przez nig, a
takze co powstato w firmie przy aktywnym udziale klientdw. Osiagniecia te w zasadzie sq w petnej dyspozycji firmy. Moga
wiec stanowi¢ przedmiot transferow z firmy na zewnatrz.

jak i

-na zewnatrz przedsigbiorstwa. Nie s one w dyspozycji firmy, wiec dostep do nich wymaga znalezienia sposobu prawnego
umozliwiajgcego dysponowanie tymi rozwigzaniami, a mysle tu o takich klasycznych rozwigzaniach jak np. o zakup licencji,
zakup praw wilasnosci, przejecie firmy lub powotanie wspdlnego przedsiewziecia z nia.

Czesto autorzy publikacji omawiajacy te dziedzine zwracajg uwage na trzecie, posrednie miejsce pochodzenia wiedzy lub innowacji.
Przyktadem sg dziatania odtworcze majace na celu poznanie | filozofii” konstrukcyjnej lub technologicznej konkurencyjnego produktu
znajdujacego sie na rynku, potaczone z z probami zmodyfikowania go lub rozwiniecia poznanego w ten sposob rozwigzania
(niekiedy celem tych dziatan jest proba ominiecia chronionego prawnie rozwigzania).

Generalnie (chociaz w uproszczeniu) mozna powiedziec, ze o transferach mozna méwic, gdy mamy do czynienia z przekazywaniem
informacji, ktorych trescig jest wiedza inzynierska lub naukowa, albo procedury w formie dokumentacji, opiséw patentowych lub
licencji, a transfer ten ma forme jakiej$ umowy zawartej miedzy dysponentem, a nabywca tych wartosci.

Zdarza sie, ze omawiany transfer nie jest tylko operacjg pomiedzy dwoma partnerami, a jest ona jednym z ogniw dtugiego fancucha
transferowego. Takie umowy transferowe mogg mie¢ rdzny charakter w zaleznosci od tego, jak chcemy pdzniej gospodarowac
pozyskanymi informacjami. W zasadzie umowy te mieszcza sie w szerokim przedziale miedzy dwoma krancowymi rozwigzaniami.
Jesli uzyskujemy wymagany dostep do nich, a nie zamierzamy prowadzi¢ wiasnych prac w tym zakresie, to transfer uwazany jest za
pasywny. Natomiast transfer bedzie miat charakter aktywny, gdy bedzie on wiaczony w firmowe prace rozwojowe prowadzone przez
firme.

Moéwigc o tych transferach do firmy trzeba mie¢ $wiadomos$¢ koniecznosci profesjonalnego zaplanowania i zrealizowania tego
procesu. Sktada sie on z szeregu etapdw w tym z: préby zdefiniowania potrzeb, wyboru partnera, przygotowania stosownej umowy
transferowej, adaptacji rozwigzania do produkcji, prac nad modyfikacjg i rozwojem rozwigzania, poziomego rozwoju do innych
produktow i ew. zaoferowania transferu rozwinietych w firmie (a zakupionych wczesniej do niej) rozwigzan do innych firm. Finalny
efekt takich procesdw transferowych (oceniany jako stopien wszechstronnego wykorzystania przetransferowanej wiedzy lub
konkretnej innowacji oraz uzyskane wymierne korzysci) zalezy od tego, co skrétowo mozna nazwa¢ kulturg dziatalnosci biznesowe;j.

5. W wiekszosci przypadkéw zasygnalizowane wyzej transfery biznesowej wiedzy oraz jej zastosowan (w tym takze innowacyjnych
rozwigzan technicznych, technologicznych i organizacyjnych) sa procesami bardziej ztozonymi, niz to sie wydaje na pierwszy rzut
oka. W gtdwnym swoim nurcie transfery te majg charakter sformalizowany, sa umowami na ogét precyzyjnie okreslajacymi prawa i
obowiazki, a takze wzajemne zobowigzania (w tym takze zobowigzania finansowe). Trzeba jednak mie¢ Swiadomos¢, ze w tym
obszarze sq tez transfery, ktdre nie majg w petni charakteru formalnego (konkretna umowa), nie sg tez w petni kontrolowane przez
autoréw i dysponentéw co wcale nie oznacza, ze nie osiagajg oni korzysci materialnych z tego tytutu. Rozwazmy te problemy na
kilku przyktadach.

Najczestszym przyktadem prostych transferéw tego typu sq standardowe transakcje kupna- sprzedazy, gdzie w cenie produktu, sg
zawarte opfaty za korzystanie z szeroko rozumianych wiasnosci intelektualnych i wartosci niematerialnych zawartych w produkcie.
Nabywajac taki produkt uzyskujemy prawo do petnego dysponowania nim w catosci, lub w cze$ciach. Uzywajac go mamy jedyne
ograniczenie, jakim jest towarzyszacy produktowi dokument dotyczacy warunkdw korzystania z niego (dokumentem takim moze by¢
tez wykaz norm lub innych przepiséw panstwowych warunkujacych wprowadzenie produktu na rynek). Zdarza sie to w rynkowym
obrocie produktami masowymi lub seryjnymi (standardowymi).

Na ogdt procesy transferu wiasnosci intelektualnych i wartosci niematerialnych zaczynaja sie od ich dysponentdw, ale nie zawsze
koncza sie na firmie zainteresowanej ich pozyskaniem i produkcyjnym wykorzystaniem. Czesto taki transfer z firmy do firmy jest
tylko etapem przejsciowym, poniewaz istota transferowanego rozwigzania podlega pézniej dalszemu rozwojowi, adaptacji do
konkretnych warunkéw, a nastepnie wkomponowaniu w wiekszy projekt, gdzie jest integrowana z innymi rozwigzaniami (niekiedy
takze innowacyjnymi), by dopiero na tych dalszych etapach przyczynic¢ sie do powstania finalnego produktu rynkowego, a wiec
takiego, jakim jest lub moze by¢ zainteresowany rynek. Dlatego uwazam, Zze dysponent wartosci, ktore majq podlegac transferowi
winien starac sie pozyskac¢ informacje o tym, w jaki sposéb przedmiot transferu bedzie finalnie wykorzystany. Ta $wiadomo$¢ moze
mie¢ duzy wptyw na wybdr strategii negocjacyjnej jak i na warunki kontraktu, w tym takze na warunki finansowe transferu!

Na podstawie powyzszych rozwazan mozna powiedzie¢, ze jesli motorem rozwoju techniczno — technologiczno — organizacyjnego w
Swiecie jest rywalizacja, to budowa konkurencyjnosci firm odbywa sie dzieki jej efektywnemu funkcjonowaniu w sieciach
transferowych w dziedzinie atrakcyjnej rynkowo wiedzy i zaawansowanego doswiadczenia. Myslac o komercjalizacji swoich
osiagniec, kazdy ich autor i dysponent powinien mie¢ Swiadomos¢, jaka siec transferowa jest niezbedna, by efektywnie i w jak
najwiekszym stopniu wykorzysta¢ mozliwosci zawarte w posiadanej wiedzy lub rozwigzaniu, ale tez powinien wiedzie¢ jaka siec i z
kim moze jg stworzy¢.



Rozprzestrzenianie sie atrakcyjnej wiedzy, doSwiadczenia oraz bazujacych na niej innowacji nie zawsze jest mozliwe do $ledzenia i
kontrolowania przez ich dysponenta. Takze nie wszystkie atrakcyjne rozwigzania techniczne, technologiczne, czy organizacyjne da
sie skutecznie chronic¢ prawnie, ale tez nie zawsze jest to sensowne. Nie mozna zapomina¢, ze konkurenci zawsze prowadzg
intensywne prace odtworcze, ktorych celem jest nie tylko poznanie ,filozofii”rynkowej innowacji, czy innowacyjnego produktu. W
trakcie takich prac powstajg rozne koncepcje rozwoju wyjsciowej koncepciji i jej stosowania, powstajg tez (czesto oryginalne)
zmodernizowane wersje lub rozwigzania zaadaptowane do konkretnych sposobu jej wykorzystania. Atrakcyjne rozwigzania
(nazwijmy je pierwotnymi) rozprzestrzeniajq sie wiec szybko w sposdb nie zawsze zgodny z intencjami i interesami jego autora i
dysponenta (nierzadko tez nie do konca zgodnie z prawem, naruszajac rozwigzania chronione prawem).

Czesto zdarza sie, ze istotne osiggniecia w pracach badawczo-rozwojowych sg transferowane do wielu nawet bardzo odlegtych
dziedzin, bez uwzglednienia interesu autora. Sa to przypadki, w ktorych jakie$ opublikowane osiggniecie badawcze jest inspiracjg dla
prac rozwojowych i zastosowan w innych dziedzinach. Przyktadem takiego specyficznego transferu moze tu by¢ wykorzystanie
wynikow badan biologicznych w neurologii do projektowania elektronicznych systemow ,sztucznej inteligencji”. Przyktadem moze
by¢ zastosowanie wynikéw badan zwierzat morskich poruszajacych sie szybko w swoim naturalnym $rodowisku do konstrukcji
kadtubow statkéw, czy tez wynikéw badan nad budowg roélin (np. zbdz) do koncepcji budowy wysokosciowcdw. Ten typ transferéw
nie jest kontrolowany przez odkrywcow, chociaz... gdyby wyobraznia pozwolita im na petne przewidzenie mozliwych konsekwencji
wynikow prac badawczych czy tez odkry¢ i gdyby te obserwacje i analizy zostaty przetworzone na konkretne rozwigzania (np. na
optymalny ksztatt dziobdw statkdw, czy konstrukcje wysokosciowcdw) to kto wie...

6.Transfer wartosci niematerialnych i prawnych nie jest przedsiewzieciem tatwym przede wszystkim ze wzgledu na trudnosci w
sformutowaniu tresci finalnej umowy, a szczegdlnie ze wzgledu na problemy zwigzane z precyzyjnym zdefiniowaniem przedmiotu
takiej umowy, okresleniem zakresu jej obowigzywania oraz wyceng tych wartosci. Problemy te sg zawsze przedmiotem negocjacji.
Pierwsze dwa etapy takiej umowy wymagajq uscislenia. W negocjacjach nabywca definiuje swoje potrzeby, a dysponent
konkretnych warto$ci okresla swoje mozliwosci w ich zaspokojeniu. Bezposrednie rozmowy w tym zakresie pozwalajq, zdefiniowaé
przedmiot potencjalnego kontraktu (moze nim by¢ np. patent, wzor uzytkowy, znak towarowy, opis technologii, wyniki prac
badawczych, dokumentacja konstrukcyjna, metoda badania rynku). Tu moga sie pojawi¢ problemy wymagajace szczegdlnego
doprecyzowania, bo udostepnienie przedmiotu transakcji moze mie¢ r6zng postac. Przedmiotem transakcji moze by¢ patent, lub
wzdr uzytkowy z zamiarem do zastosowania go do konkretnego typu produktu, do konkretnej grupy produktéw, lub bez ograniczen
do dzisiejszych i przysztych produktow nabywcy wedtug jego uznania. Potencjalny nabywca moze tez chcie¢ naby¢ go na
wytacznosé, albo tez chce miec prawo do dalszej odsprzedazy. W trakcie takich rozméw winny by¢ okreslone wzajemne relacje, jesli
chodzi o0 sposdéb postepowania w zwigzku z rozwojem koncepcji bedacej przedmiotem kontraktu. I tak moze w nim by¢ zawarta
klauzula dotyczaca wzajemnego informowania sie o wynikach dalszych prac rozwojowych nad przedmiotem transakcji i sposobami
ewentualnego udostepniania ich partnerowi. Oznacza to, ze niekiedy negocjujac umowe nie mowimy o jednej transakgji, ale
wowczas musimy mie¢ Swiadomosc transakcji wieloetapowej, ktora moze sktadac sie z kilku kolejnych transakcji uwarunkowanych
postepem w rozwoju wyjsciowego rozwigzania. Takze jesli przedmiot transakgji jest wdrazany u klienta przez sprzedajacego, to w
umowie transakcyjnej nalezy doprecyzowac sposob realizacji tego zadania, zasady wspdtpracy partneréw, nadzor nad pierwszym
etapem wykorzystywania zakupionych wartosci u nabywcy (czas trwania okresu ,hiemowlecego” dodatkowe optaty...) itp.

Uwagi koricowe

Podejmujac sie przygotowania tego artykutu autorka zdaje sobie sprawe z rozlegtosci i ztozonosci problematyki transferu IP. Dlatego
w powyzszych rozwazaniach postawita wiec sobie za cel zwrdcenie uwagi czytelnikdw (stuchaczy) jedynie na najwazniejsze - jej
zdaniem sprawy. Uznata przy tym za celowe pokazac ten wazny problem w szerokim tle ,filozofii” funkcjonowania i rozwoju firmy.
Liczac na wiedze i doSwiadczenie czytelnika, postawita sobie za cel, by by¢ dla swoich partneréw przewodnikiem po tej tematyce,
majac nadzieje, ze dodadzg oni do tych tresci takze swoje do$wiadczenia i przemyslenia...



