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Licenţierea drepturilor de proprietate intelectuală - PI -

1. Preliminarii
În continuarea articolelor precedente care au abordat transferul de tehno-

logie, paşii de bază şi modalităţile de realizare a acestuia, acest articol focalizează
pe cel mai direct mod şi mijloc de transmitere a drepturilor de PI: licenţierea.
Cuvântul “licenţă” înseamnă în esenţă permisiunea acordată terţilor de către
proprietarul drepturilor de PI de a le utiliza în termenii şi condiţiile convenite, pentru
un anumit scop, într-un anumit teritoriu şi pentru o perioadă convenită de timp.
Licenţierea PI este adesea încadrată în trei mari categorii, şi anume: licenţe de
tehnologie, care în cea mai mare parte sunt licenţe de brevet şi licenţe de know-how,
dar se pot referi şi la alte drepturi de proprietate industrială, licenţe de publicare şi
de divertisment, care se referă în esenţă la licenţele de drept de autor, precum şi
licenţe de comerţ care, din punct de vedere al drepturilor de PI, sunt licenţe de mărci
de produse şi servicii.

Acordarea licenţelor de brevete joacă un rol important în crearea de venituri
pentru titularul unui brevet, în promovarea diseminării şi în continuarea dezvoltării
tehnologiilor care fac obiectul soluţiilor brevetate de către un grup mai mare de
licenţiaţi şi, ca urmare, facilitează comercializarea de produse inovative. Având în
vedere că afacerea cu privire la transferul de tehnologie se încheie între un
licenţiator şi un licenţiat care sunt diferiţi în fiecare situaţie, orice contract de licenţă
de brevete are, prin particularităţile implicate, un caracter unic.

O licenţă poate fi exclusivă, unică sau neexclusivă. O licenţă exclusivă
garantează că licenţiatul va fi singura parte care exploatează brevetul în confor-
mitate cu termenii şi condiţiile stipulate în contract (chiar dacă licenţiatorul nu va
exploata brevetul). O licenţă unică îi garantează licenţiatului că licenţiatorul nu va
acorda nicio licenţă altor părţi de pe teritoriul contractual. Sub o licenţă neexclusivă,
licenţiatorul îşi rezervă dreptul de a acorda alte licenţe neexclusive.



În cazul în care un produs complex implică mai multe brevete deţinute de
un număr de titulari de brevete diferiţi, costul rezultat din evaluarea acestor brevete
şi din negocierea contractelor de licenţă cu fiecare titular în parte poate fi extrem
de ridicat.

Unele legi naţionale de brevete oferă un mecanism care să permită unui
titular de brevet să depună în mod voluntar o declaraţie la Oficiul de brevete, în care
el oferă permisiunea oricărei persoane interesate să utilizeze invenţia în calitate de
licenţiat neexclusiv. O astfel de declaraţie se publică în Buletinul Oficial şi de obicei
titularul brevetului beneficiază de o reducere a taxei de menţinere în vigoare (în jur
de 50%, în funcţie de legislaţia naţională aplicabilă). Menţionez că legea română
nu are o prevedere similară.

Pentru titularii de brevet care sunt interesaţi în primul rând de venituri din
drepturi de autor, de exemplu, instituţii de cercetare şi universităţi, sau cei care nu
au în mod clar vreo intenţie de fabricare a invenţiei brevetate, o licenţă de drepturi
de autor poate fi o opţiune importantă de luat în considerare, deoarece ar creşte
vizibilitatea intenţiilor acestora de a acorda o licenţă şi, în acelaşi timp, ar reduce
costurile de menţinere în vigoare a brevetelor.

2. De ce se utilizează licenţierea?
2.1 Licenţierea şi competitivitatea companiilor
Într-o economie de piaţă globalizată, avantajul poate

fi obţinut numai de către companiile competitive şi
profitabile, care continuă să ofere produse şi servicii din ce
în ce mai bune, la un preţ mai mic. Fiindcă mijloacele
tradiţionale de natură materială, de creştere economică:
terenul, forţa de muncă şi capitalul, nu mai sunt suficiente
pentru a asigura şi garanta un avantaj competitiv, realizarea

diferenţei între companiile asemănătoare se bazează pe tehnologii noi sau
îmbunătăţite, dezvoltate de companiile inovative.

O licenţă poate fi necesară unei companii în situaţia în care un produs
dezvoltat de aceasta şi considerat nou sau îmbunătăţit încalcă din necunoaştere
sau din neatenţie drepturile de PI deţinute de altă companie. În această situaţie,
prima companie poate, pentru a evita un proces în contrafacere pentru drepturile
încălcate, să solicite celei de-a doua, printr-un contract de licenţă, acordarea unui
drept de utilizare în condiţii specificate.

Într-o altă abordare, o companie care a intrat pe piaţă cu un produs sau
procedeu nou sau îmbunătăţit va exploata mai bine faptul că pot exista alte
persoane care caută o astfel de soluţie şi aceasta ar putea fi o bună posibilitate ca
din transferul de cunoştinţe să obţină o sursă suplimentară importantă de venit.

Nu în ultimul rând, sunt situaţii în care o companie care, din diverse motive,
nu reuşeşte să se menţină satisfăcător pe piaţă, solicită o licenţă de tehnologie de
la firma cunoscută. Deşi pentru această achiziţie compania trebuie să plătească o
sumă importantă, aceasta speră să-şi menţină astfel oportunităţile de afaceri şi, pe
baza experienţei dobândite, să reintre în competiţia de piaţă.



2.2 Este licenţierea strategia corectă?
Înainte de licenţierea unei tehnologii este important

pentru compania furnizoare de tehnologie să aibă răspunsul
la întrebarea preliminară, şi anume, dacă licenţierea este
strategia corectă care trebuie adoptată.

Opţiunea iniţială ar putea fi aceea că pentru un
proprietar al drepturilor de PI, cea mai bună strategie este
de a fabrica şi de a vinde produsul el însuşi. Din această
exploatare de unul singur a tehnologiei dezvoltate, proprietarul
va avea beneficiul exclusivităţii producţiei, dar şi posibilul

dezavantaj al limitelor producţiei, amplorii pieţelor de desfacere etc.
Altă opţiune este vânzarea/cesionarea completă a drepturilor de PI pentru

o anumită tehnologie. Totuşi, de multe ori vânzarea drepturilor de PI nu poate fi o
soluţie adecvată şi practică, pentru că simpla achiziţionare a unor drepturi de PI nu
este atractivă fără capital uman, un produs, o piaţă dezvoltată şi/sau o afacere bine
pusă la punct.

La vânzarea sau cumpărarea drepturilor de PI cu privire la o tehnologie,
drepturile de proprietate pentru acea tehnologie trec, total sau parţial, de la vânzător
la cumpărător. Tehnologia este vândută sau cumpărată pentru un preţ convenit pe
bază de contract, ceea ce implică precizarea unor obligaţii permanente în relaţia
dintre vânzător (cedent) şi cumpărător (cesionar), şi un transfer de fonduri. Sunt şi
situaţii în care proprietarul tehnologiei nu are experienţă în aducerea unui produs
pe piaţă şi nu este interesat să se implice mereu într-o asemenea activitate, şi, în
consecinţă, poate considera că soluţia ideală este de a găsi un cumpărător pentru
tehnologie şi de a finaliza ulterior întreaga tranzacţie.

În contrast cu situaţia anterioară, un contract de licenţiere transferă de la
licenţiator la licenţiat dreptul de a utiliza o parte sau toate drepturile de PI incluse
în tehnologia oferită şi de a face, utiliza şi vinde produse care încorporează tehnologia,
într-o anumită perioadă de timp şi regiune. Emitentul licenţei continuă să deţină drepturi
de proprietate asupra tehnologiei şi permite doar un anumit drept de utilizare a acelei
tehnologii. Prin licenţierea drepturilor de PI, titularul va avea posibilitatea de a primi
un venit suplimentar. În plus, un contract de licenţă presupune o continuă interacţiune
între licenţiator şi licenţiat, în scopul realizării obiectivului lor comun, de a utiliza în
mod eficient tehnologia în beneficiul reciproc. Dacă totul funcţionează bine, atât
licenţiatorul, cât şi licenţiatul vor beneficia de o satisfacţie de natură financiară, în
principal, sub forma unui flux continuu de venituri.

2.3 Avantajele licenţierii
a) Pentru licenţiator:
• sunt situaţii în care în domeniul de cercetare şi

dezvoltare a produsului să fie mai eficientă
licenţierea noilor produse decât producţia acestora;

• prin acordarea către licenţiat a dreptului de a
comercializa şi de a distribui produsul, titularul
brevetului sau al altui drept de PI poate penetra
mai bine pieţele;



• permite încheierea simultană de mai multe contracte de licenţă pentru
aceeaşi tehnologie (ubicuitatea drepturilor de PI);

• poate oferi un mijloc pentru licenţiator de a obţine drepturile asupra unor
îmbunătăţiri, know-how-ul şi produsele conexe dezvoltate de licenţiat,
pe durata contractului;

• un contrafăcător sau un concurent poate fi transformat într-un aliat sau
un partener de soluţionare a litigiilor de PI în instanţe;

• o licenţă poate fi esenţială în cazul în care un produs se vinde cel mai
bine doar atunci când produsul este încorporat în, sau vândut pentru a
fi utilizat cu un alt produs, sau în cazul în care un număr de active de PI,
de exemplu, brevete deţinute de diferite firme, sunt necesare simultan,
pentru a eficientiza fabricarea sau desfacerea unui produs;

• permite licenţiatorului să-şi menţină dreptul de proprietate asupra PI şi,
în acelaşi timp, să primească venituri în plus faţă de veniturile provenite
din exploatarea proprie, din produsele şi serviciile pe care le vinde.

b) Pentru licenţiat:
• compania licenţiatului poate ajunge mai repede pe piaţă cu o tehnologie

inovativă, deoarece contractul de licenţă oferă acces la tehnologii deja
concepute şi imediat disponibile;

• licenţa permite un acces direct la progrese tehnologice şi tehnice unor
companii care nu au în general resurse pentru a efectua activităţi de
cercetare şi dezvoltare, necesare pentru a dezvolta şi oferi produse noi
sau de calitate superioară;

• oferă posibilitatea creării de noi produse, servicii şi oportunităţi de piaţă
atunci când se asociază cu portofoliul curent de tehnologie al companiei.

3. Pregătirea licenţierii unei tehnologii
! Verificarea potenţialului mediu de afaceri
Ambii parteneri trebuie să recurgă la verificarea

potenţialului mediu de afaceri, care este un prim pas
necesar şi deosebit de important atunci când se începe o
relaţie de afaceri pe termen lung, cum ar fi un contract de
licenţă. După ce s-au identificat obiective strategice pe
termen scurt şi lung, şi modul de realizare a unui contract
de licenţă, este necesară efectuarea unui exerciţiu de
verificare. Un astfel de exerciţiu constă în procesul de

colectare a unui volum cât mai mare de informaţii cu privire la potenţialul licenţiator
sau, respectiv, licenţiat, la tehnologia în speţă şi la alte tehnologii similare disponibile
pe piaţă sau în curs de dezvoltare, la mediul legal şi de afaceri, precum şi orice alte
informaţii care ar permite potenţialilor licenţiator şi licenţiat să fie mai bine informaţi.
Aceste informaţii au în vedere, de cele mai multe ori:

- dreptul de proprietate asupra tehnologiei şi, în primul rând, drepturile de
PI înglobate în tehnologie;

- procedurile adecvate pe care proprietarul trebuie să le aibă în vedere
pentru a-şi asigura protecţie pe pieţele relevante;

- drepturile de proprietate intelectuală solicitate de către terţi.



! Informaţia din documentaţia de brevet
Tehnologia care urmează să fie licenţiată poate fi protejată prin unul sau

mai multe brevete, să fie sub protecţia dreptului de autor, sau poate fi protejată ca
secret comercial. Pot exista şi alte drepturi de PI, cum ar fi mărcile comerciale, care
protejează brandul sau numele companiei, numele produsului sau al tehnologiei,
sau ale serviciilor oferite, în legătură cu tehnologia.

Deoarece, cu excepţia unor situaţii care nu fac obiectul lucrării de faţă,
sistemul de brevetare impune solicitanţilor de brevet să facă publică dezvăluirea
invenţiei lor, toate invenţiile care conţin informaţii publice şi pentru care a fost
solicitată protecţie prin brevet sunt documentate, catalogate şi puse la dispoziţia
publicului. Legislaţia naţională şi internaţională în materie de brevete impune ca
dezvăluirea să fie facută într-un mod suficient de clar şi complet, pentru ca invenţia
să poată fi realizată de către o persoană de specialitate în domeniu.

Cu privire la utilizarea informaţiilor din brevet şi activitatea tehnologică,
trebuie spus că există mai multe moduri de implementare utilă a tehnologiei, precum
şi de identificare a partenerilor de afaceri.

Fără îndoială, pentru a realiza o documentare mai bună a tehnologiilor
brevetate, cele mai indicate sunt informaţiile disponibile prin intermediul documentelor
de brevet. Informaţiile cu privire la fiecare tehnologie posibil de aplicat pot fi uşor
de accesat şi reprezintă o sursă informaţională directă pentru potenţiale noi tehnologii
utile de dezvoltat, precum şi pentru mulţi furnizori potenţiali şi utilizatori ai tehnologiei.

!Păstrarea confidenţialităţii
Purtarea negocierilor nu ar trebui să fie bazată doar pe buna-credinţă între

parteneri. Pentru evitarea unei situaţii în care una dintre părţi, în special potenţialul
licenţiator, acuză potenţialul licenţiat de abuz cu privire la încrederea acordată în
timpul negocierilor, există o practică standard pentru convenirea unui contract
reciproc de nedivulgare, cunoscut şi sub denumirea de contract de confidenţialitate
sau contract secret. Orice astfel de contract trebuie să se bazeze pe faptele şi
circumstanţele unei anumite situaţii particulare în care se găsesc partenerii şi ar
trebui să fie analizat de către o entitate juridică profesională.

!Memorandumul de înţelegere sau Scrisoarea de intenţie
Dacă ambele părţi sunt pregătite în mod adecvat pentru negociere, se poate

trece la semnarea unui contract de licenţă fără a fi necesară o înţelegere preliminară
sub forma unui Memorandum de înţelegere sau a unei Scrisori de intenţie. În
România practica juridică o constituie antecontractul, un acord prin care părţile se
obligă să încheie în viitor un contract.

În ciuda eforturilor depuse de către părţi, există însă situaţii în care acestea
devin necesare înainte de semnarea contractului. Această situaţie poate apărea
înainte de negocierile formale sau, uneori, în timpul negocierilor prelungite, când,
de exemplu, este nevoie să se anunţe în mod public lansarea unui nou produs sau
punerea în aplicare a finanţării.

Asemenea unui contract de confidenţialitate, orice Memorandum de înţelegere
sau Scrisoare de intenţie trebuie să se bazeze pe faptele şi circumstanţele unei
anumite situaţii şi ar trebui să fie analizat de către o entitate juridică profesională.



4. Evaluarea tehnologiei licenţiate
Având în vedere că evaluarea poate fi subiectivă

şi depinde de datele utilizate în modelul de evaluare, evaluările
făcute în baza fiecăruia dintre criterii nu vor fi aceleaşi. Cu
toate acestea, ele ar trebui să ofere unele orientări clare în
stabilirea anumitor parametri prin care pot fi negociate
aranjamente financiare, nu numai sumele de bani, dar şi modul
în care plăţile urmează să fie efectuate.

Există trei modalităţi principale de evaluare a unei tehnologii:

Abordarea prin cost
Investiţia licenţiatorului în tehnologie este apreciată a fi reprezentată prin

acele costuri asociate cu dezvoltarea, protecţia şi comercializarea tehnologiei.
Aceste cheltuieli sunt cunoscute licenţiatorului şi pot fi estimate în mod rezonabil
de potenţialul licenţiat. Ele reprezintă baza sau minimul pe care licenţiatorul va dori
să-l recupereze în mod expres.

Uneori, abordarea prin cost este utilizată pentru a estima toate costurile
care vor fi suportate dacă licenţiatul va dori să obţină, de la o altă sursă, tehnologia
care ar putea conduce la un anumit procedeu sau produs. Abordarea prin cost este,
de asemenea, utilizată pentru a stabili costurile care ar putea fi implicate în
realizarea unei tehnologii similare, care să ia în calcul preţurile şi ratele de plată la
data de evaluare (costul reproducerii/reintegrării tehnologiei).

Abordarea prin venituri
Implică efectuarea uneia sau mai multor aproximări succesive privind valoarea

veniturilor estimate a fi generate de noua tehnologie. Problema este de a determina
modul cum se va distribui beneficiul către fiecare parte şi de a găsi o procedură
potrivită pentru efectuarea acestui calcul. Unii profesionişti în domeniu încep calculele
de evaluare plecând de la o abordare “empirică”. Potrivit acesteia, licenţiatorul ar
trebui să primească în jur de un sfert până la o treime din beneficiile sporite ale
licenţiatului, fiind adesea denumită “regula de 25". Această regulă are avantajul de
a fi cunoscută şi reprezintă punctul de plecare al negocierilor pentru majoritatea
licenţiatorilor şi licenţiaţilor.

Abordarea de piaţă
Vânzătorii şi cumpărătorii de bunuri imobiliare şi de vehicule uzate ştiu sau

pot constata uşor modul în care s-au înţeles alte părţi pentru locuinţe similare în
aceeaşi zonă sau pentru aceeaşi maşină produsă în acelaşi an de fabricaţie.
Tranzacţii de piaţă comparabile reprezintă un mijloc convenabil şi util de a determina
valoarea unui activ înainte de negocierea unui act de cumpărare sau de vânzare.
Aceeaşi abordare este benefică şi în licenţiere, deşi poate că nu este la fel de utilă
deoarece rareori există elemente identice cu tehnologia oferită şi drepturile de
proprietate intelectuală implicate. În concluzie, utilizarea abordării prin piaţă este
adesea foarte limitată.



5. Componentele de bază ale unui contract de
licenţă

a) Obiectul contractului
Este prima secţiune principală a unui contract de

licenţă şi va avea o influenţă importantă asupra conţinutului
contractului. Poate include creaţii cum ar fi invenţii, informaţii
confidenţiale, creativitatea exprimată în romane, filme, jocuri,
muzică, numele de bunuri şi servicii. Acestea pot fi deţinute
şi protejate în temeiul legislaţiei PI, care cuprinde brevete

de invenţie, modele de utilitate înregistrate, secrete comerciale, mărci, indicaţii
geografice, desene şi modele, drepturi de autor, topografii de produse semiconductoare,
precum şi cele care oferă protecţie împotriva anumitor tipuri de concurenţă neloială.

Este important să se includă în contract una sau mai multe clauze care
asigură confidenţialitatea contractului înainte de începerea negocierilor. Astfel de
clauze pot să ia în considerare următoarele:

- să definească ce se înţelege prin informaţii confidenţiale;
- să asigure că licenţiatul s-a angajat să pună în aplicare procedurile de

restricţionare a utilizării informaţiilor;
- să dispună răspunderea în cazul dezvăluirii accidentale sau din neatenţie

a informaţiilor către terţi;
- să clarifice cât timp vor continua aceste prevederi după încetarea contractului
şi să precizeze când ar trebui informaţiile să fie restituite sau şterse.

b) Definirea drepturilor
Definirea drepturilor de licenţă se referă la domeniul de aplicare a dreptului

de a fi licenţiat, dacă licenţa este exclusivă, unică sau neexclusivă, totală sau
parţială, inclusiv teritoriul geografic pentru care se acordă licenţa. Domeniul de
aplicare ar putea include, de asemenea, îmbunătăţiri aduse tehnologiei pe durata
contractului de licenţă.

În cazul în care de aceeaşi licenţă beneficiază mai mulţi licenţiaţi cu care
licenţiatorul a încheiat contracte de utilizare şi exploatare a tehnologiei, opţiunea
preferată a celor mai mulţi licenţiatori este licenţa neexclusivă.

O licenţă exclusivă descrie de obicei situaţia în care drepturile acordate
licenţiatului exclud chiar şi drepturile licenţiatorului în teritoriu. O licenţă unică
descrie de obicei situaţia în care atât licenţiatorul, cât şi licenţiatul sunt singurele
persoane care pot utiliza tehnologia în teritoriu. Dacă licenţa se referă la mai mult
de un teritoriu, aceasta ar putea fi exclusivă într-unul şi neexclusivă în altul.
Exclusivitatea poate fi limitată, de exemplu, la un domeniu de utilizare sau la o
perioadă de timp, sau legată de realizarea unor succese.

În ceea ce priveşte teritoriul geografic, drepturile ar putea fi acordate la nivel
internaţional, pentru anumite ţări sau chiar pentru anumite regiuni.

c) Considerente comerciale şi financiare (preţ)
Un factor important pentru aceste considerente este reprezentat, pe lângă

evaluarea tehnologiei, de diversele tipuri de plată care sunt aplicate în contractele
de licenţă. Părţile vor încerca să ajungă la o formă şi structură de plată care să reflecte
natura şi circumstanţele contractului, precum şi termenii şi condiţiile convenite. Unii



factori care influenţează stabilirea unor rate de redevenţă sunt puterea şi domeniul
de aplicare a drepturilor de PI, gradul teritorial al drepturilor, exclusivitatea drepturilor,
nivelul de inovare, durabilitatea tehnologiei, gradul de concurenţă/disponibilitate al
altor tehnologii, riscul inerent, nevoia strategică, portofoliul potrivit, stadiul de
dezvoltare etc. În plus, această secţiune va lua în considerare problema inflaţiei,
precum şi administrarea financiară, care acoperă costurile şi înregistrările licenţiatului.
Se va referi, de asemenea, şi la chestiuni legate de nerespectarea termenelor şi
obligaţiilor stipulate în contract, şi de garanţia produsului.

Plăţile către licenţiator pentru achiziţionarea şi utilizarea tehnologiei sunt,
de obicei, clasificate în două categorii:

- sume forfetare, care sunt plătite în cazul în care este posibil să se
întâmple un eveniment deosebit pe durata contractului;

- redevenţe, ce reprezintă plăţi regulate către licenţiator, reflectând nivelul
de utilizare a tehnologiei de către licenţiat.

Multe contracte prevăd ambele modalităţi de plată.

d) Considerente generale (efectele contractului)
Includ aspecte cum ar fi:
- reprezentări şi garanţii referitoare la o anumită chestiune sau poziţie

relevantă a unui contract de licenţă;
- obligaţii specifice ale licenţiatorului şi licenţiatului. Licenţiatorul ar trebui

să ia toate măsurile necesare pentru a transfera tehnologia şi a asista
licenţiatul pentru a începe producţia comercială, iar licenţiatul ar trebui
să producă şi să comercializeze produsul licenţiat în teritoriu;

- probleme legate de renunţare, de forţă majoră, de soluţionare a litigiilor
şi problemele care decurg din încetarea sau rezilierea contractului de
licenţă.

6. Bazele negocierii unui contract de licenţă
Negocierea unui contract de licenţiere a tehnologiei

se bazează pe capacitatea părţilor de a ajunge la un contract
în care licenţiatorul acordă şi licenţiatul dobândeşte dreptul
de utilizare a tehnologiei licenţiatorului în termenii şi condiţiile
specificate. Obiectivul este de a stabili baza pentru o
reciprocitate satisfăcătoare, care să se concretizeze într-o
relaţie de perspectivă.

Procesul de negociere implică patru etape distincte:
pregătirea, discutarea, propunerea şi negocierea.

a) Faza de pregătire
Este, probabil, faza cea mai importantă, în care este aproape imposibil să

se recupereze sau să se depăşească situaţia unei pregătiri neadecvate. Atât
licenţiatorul, cât şi licenţiatul urmează să stabilească motivele pentru care un
contract de licenţă este în concordanţă cu obiectivele lor de afaceri. În calitate de
parteneri, ei vor trebui să identifice potenţialul de a-şi completa, consolida şi
îndeplini reciproc aspiraţiile de afaceri.



Licenţiatorul şi licenţiatul vor stabili o întâlnire în care să clarifice şi să se
concentreze pe următoarele probleme:

1. care este scopul încheierii contractului de licenţă şi cum poate fi
atins acesta;

2. ce se aşteaptă să obţină cele două părţi în urma discuţiilor;
3. negociatorul principal va fi, de preferinţă, cel care înţelege strategia

globală de afaceri şi care, în mod ideal, ar trebui să fie asistat de un
grup de experţi din domeniile financiar, juridic şi tehnic;

4. pregătirea unui rezumat al problemelor comerciale cheie care
urmează să fie incluse în contractul de licenţă şi poziţia părţilor
pentru fiecare astfel de problemă. Acest document permite stabilirea
unei poziţii de maxim (cea mai bună) şi de minim (cea mai proastă),
iniţierea şi progresul negocierilor, uşurinţa şi rapiditatea cu care se
negociază problemele.

b) Faza de discuţie
Este caracterizată de licenţiator ca promovând meritele şi oportunitatea

oferite de tehnologia sa, iar potenţialul licenţiat revizuieşte documentele şi informa-
ţiile în cadrul unui contract de confidenţialitate. Licenţiatul poate, de asemenea, să-şi
spună punctele de vedere cu privire la valoarea de licenţă pentru activităţile şi
interesele sale. Această conversaţie rămâne generală.

c) Fazele de propunere şi negociere
În faza de propunere, părţile explorează posibila lor relaţie şi principalele

condiţii comerciale. În această fază sunt formulate întrebări-cheie, cum ar fi: De ce
ar trebui acordată o licenţă exclusivă la nivel mondial?, sunt testate ipoteze, se
stabilesc obiective strategice şi se identifică limitele negocierii.

Există diferite soluţii posibile în rezolvarea unei probleme sau pentru
realizarea unui contract acceptat de ambele părţi. Toţi termenii-cheie ai contractului,
cum ar fi exclusivitatea licenţei/teritoriile geografice/domeniul de licenţă/sumele de
plată şi calendarul/redevenţele, sunt variabile, la care se pot adăuga noi variabile
suplimentare. Toate acestea pot fi gestionate în mod creativ, astfel încât să se
ajungă la un rezultat care să fie pe măsura aşteptărilor celor două părţi şi să
corespundă obiectivelor de afaceri ale acestora, care înseamnă câştigul reciproc.
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