Alternativa sa
for uppfinnar
att realisera
sina patent

Att bli entreprenor eller féretagare ar
det langt ifran alla uppfinnare som

drommer om.

| den har artikeln ger Bertil Burstrom
darfor en rad tips pa hur man kan
realisera patent pa alternativa satt.

Av: Bertil Burstrém

Langt ifran alla uppfinnare brinner
for att sjalv starta egen verksamhet
kring sin uppfinning — att bli fabrikor
och marknadsforare. Visserligen dr
denna vig den avgjort siikraste for att
fora ut idéer pd marknaden. Att sétta
sin tillit till att andra personer och fore-
tag skall se vinstchansen innan du
sjélv visat att produkten verkligen gar
att sdlja, kan bli en dryg vintan. Men
nu dr det ju sa att riktiga idésprutor —
uppfinnare helst vill fortsitta generera
idéer och projekt och inte binda upp sig
med inkép, montering, packning, folje-
sedlar, redovisning, forsiljning och fak-
turering etc som en producent méste
dgna tiden at.

Den som tack vare sin kreativitet, ny-
fikenhet och kombinationsférméaga lost
ett problem som han eller hon upptéickt
eller hirt talas om, bor vil a4 méjlighet
att 1osa dven andra problem som
méingkligheten brottas med? Faktiskt
finng det en liten vérldsforbéttrare i
manga genuina uppfinnare. Mera sil-
lan en vinst-suktande entreprendr. Sa
varfor inte skapa béttre forutsdttning-
ar for att de olika aktiérerna far fortsét-

ta med det man &r bast pd? Det giller
att hitta vigar att na varandra och
samarbeta. For nog ar det stort re-
surssloseri att uppfinnaren méaste
springa hela stafettloppet sjélv. At-
minstone borde sista hicken klippas av
en specialist!

Det récker gott att uppfinnaren iden-
tifierar och kartldagger problemet, tin-
ker ut bra idéer och 16sningar, gor for-
sok och tester, kreerar dnnu béttre 16s-
ningar, nyhets- och marknadsunderso-
ker, tar fram prototyper, berdkningar
och testresultat, uppréttar skisser, pro-
spekt och ritningar, soker patent, fi-
nansidrer och intressenter etc. Sedan
édr det vél dags att entreprendrer och af-
farsproffs ser till att produkten hamnar
hos tacksamma kunder s att allt arbe-
te och nedlagda kostnader kan atergél-
das.

Men hur gora for att de immateriella
dgodelarna skall hamna i god jord och
forckas med hjélp av intressenter? Det
skulle underléitta om det fanns tillgang
till ett "Uppfinnarnas handelshus” eller
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bra licensméklare. Det dr hog tid att
Sverige tar bittre vara pé sina "intel-
lectual properties” om vi skall bérja
klidttra uppéatigen i standardligan!

For att uppfinnaren verkligen skall fa
nagon revenue av sitt projektarbete bor
— nir den tekniska lgsningen &r fast-
lagd, patent- och/eller monsterskydd
registreras. Helst dven varunamns-
skydd. Inte endast i Sverige. Markna-
den dr ju intressantast ddr merparten
anviandare, kunder och ramaterialet
finns. Utan registrerade immaterial-
rétter dr risken stor att uppfinnaren
far se sin smarta idé plagieras av an-
dra, for att sedan tvingas betrakta allt
slit och tankemdéda som en hobby for att
inte bli alltfor bitter. Tack och lov finns
regionala Innovationsradgivare och
stodfinansiering att fa hos SIC (Stiftel-
sen Innovationscentrum) samt ALMI
och NUTEK. Dér erbjuds ekonomisk
hjdlp och goda rad. Viktigt 4r att dven
idésdgaren tilldgnar sig nédvindig kun-
skap och ar grundlig, envis och uthél-
lig. D4 6kar chansen att astadkomma
ett lyckat affarsprojekt. Sedan under-
lattar det om nagon annan hjélper till
pé sista hinderstrickan. Klart dr dock
att en uppfinning blir mer "aptitlig” om
man med en nollserie eller en pilot-
plant kan visa att projektet har goda
mdjligheter pA marknaden.

Hir dr nagra alternativa végar.

¢ Se forst till att s4 manga presumtiva

intressenter som mdéjligt far chans
att uppticka ditt utbud sa att det
kan bli ndgon form av auktion.
Forevisa uppfinningen pa méassor,



genom annonsering och utskick mm.
Kontakta narmaste Marknadsfore-
ning och s6k hjilp av nagon offensiv
séljare eller miklare.

* Skriv sekretessavtal med intresse-
rat foretag om du soker specialist-
hjalp och vill ha finansieringen tryg-
gad innan patent- och ménsteransé-
kan inldmnas. Betona i avtalet bety-
delsen av att du exklusivt och mot
tystnadsplikt 6verldmnar unik och
vardefull kunskap, som (rimligen)
skall atergildas med strikt sekre-
tess- och skadestdndsansvar.

* Skriv samarbetsavtal sa att du far
in experthjilp, personella resurser
och kapital. Men gardera dig och bli
inte alltfor beroende av kompanjo-
ner eller andra.

* Ar ni tva eller flera som tagit fram
uppfinningen bor ni snarast mgjligt
skriva ett andelsavtal dir ni forde-
lar dganderitten och tillkommande -
kostnader. Se hela tiden till s att
alla viktiga éverenskommelser be-
kraftas i skriftlig form.

¢ Salj hela konceptet med patent och
mdnsterskydd i ett for allt. Priset
blir en uthallighets- och forhand-
lingsfraga. Gram dig bara inte om
det visar sig att koparna gjort ett
klipp och sedan far ansenliga in-
komster. De har i sa fall gjort ett bra
jobb och du sjalv tog vil forhopp-
ningsvis bra betalt for ditt.

* Silj delar av patentet. D4 far upp-
finnaren hjilp av ndgon som far ett
lika stort intresse av att uppfinning-
en exploateras pa bésta satt. Undvik
for allti varlden att inteckna paten-
tet for att lana till att behalla allt-
sammans sjdlv utan att dela med
nagon annan.

* Silj andelar av framtida royalty
pa uppfinningen. Ni blir fler som
hjalps at att lansera uppfinningen

och sla mynt av projektet. De ekono-
miska risker du tagit fordelas pa fler
hénder.

Salj en optionsrdtt for ett halvar el-
ler ett ar. Men da maste ni dven for-
handla fram ett bakomliggande av-
talsupplégg till en licens om optio-
nen skall avlésas av ett licensavtal
innan optionstiden 16pt ut. Den in-
tressent som relativt oinvigd garini
projektet far d4 finna sigi att punga
ut en summa som minst motsvarar
royaltyn fran ett forvintat avtal
med annan part eftersom uppfinna-
ren blir uppbunden till optionshava-
ren for viss tid.

Sélj enkla licenser till olika territo-
rier pa tillgidnglig marknad. Eller en
exklusiv licens dér du begér entré-
biljett i form av down-payment, som
skall ticka nedlagda kostnader och
presenterad materia samt know-
how jamte skilig vinst pa ditt arbete
mm. Dela om s8 ar nédvéndigt upp
kostnaden for intrédet i flera mindre
rater sa blir allt "l4ttare att svilja".
Avtala om en hygglig procentuell
royaltysats som baseras pa nettofak-
turering (och slutkundernas betal-
ning) samt dérutover en periodisk
minimiroyalty som i ndgon man ga-
ranterar att lanseringsarbetet be-
drivs skyndsamt och seridst. Ange
for sdkerhets skull dven krav pa vis-
sa prestationer sasom faktiskt silj-
arbete och 1amplig lagerhallning.
Erbjud licens enligt ovan med en
sdrskild flyktklausul. Har en sa-
dan inskrivits i avtalet som efter
viss tid kan utlésas under sérskilda
villkor, tar licenstagaren en mindre
ekonomisk risk sgvitt giller den un-
der avtalets ordinarie 16ptid garan-
terade minimiroyaltyn. Da kan en
overenskommelse om licens under-
lattas.

¢ Silj en enkel nyttjanderitt som in-
terimslicens. Da kan man over-
brygga problemet for den mindre
kapitalstarke intressenten att sjalv-
standigt f4 rad att testa din idés béar-
kraft och svarighetsgrad. Férfogan-
derédtten kan d3 forviarvas under en
kortare tid med forskottsvis betal-
ning for varje manad. Uteblir betal-
ningen forfaller hyresritten. Hyres-
avgiften per manad 6kas kraftigt
och sprangvis varje kvartal. Under
den relativt korta 16ptiden far upp-
finnaren endast ha synpunkter och
foreskrifter om uppfinningens utfo-
rande, handelsnamn och kvalitet
men ej pa forsdljningsséitt, resulta-
tet eller erhalla nagon andel av det-
ta. Koparen far alltsa testsalja den
nya produkten for en éverkomlig av-
gift men behover inte dela med sig
av ett gott utfall eller avslgja mark-
nadsutsikter etc nér parterna sedan
sitter sig att forhandla om en lingre
och vildefinierad licensritt med alla
erforderliga klausuler. Detta forsilj-
ningssétt 4r mindre lampligt for
spekulanten néar det krédvs dyra in-
vesteringar i formverktyg och mate-
rial etc. Uppfinnaren far sjélv an-
svara for patentkostnaderna under
hyrestiden. Den temporéra inte-
rimslicensen tacklar det motargu-
ment som ménga spekulanter har
for att fa ner licensavgiften: "Varfor
skall vi betala sa stor klumpsumma
ientréavgift for det tvivelaktiga noj-
et att d4ven ta pa oss alla andra kost-
nader i uppstarten?”

Som synes finns manga alternativa
végar att exploatera sin uppfinning pa
marknaden. Striavan bor vara att gora
végen sa kort och framkomlig som maj-

ligt.
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