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  سخن ناشر
ها است و لذا استفاده مؤثر از دانش و فناوري  پذيري پايدار بنگاه در حال حاضر دانش و تحولات سريع فناوري مهمترين عامل رقابت

هاي موفق اقتصادي در جهان   بنگاهي هاي عمده  و انتشار اثر بخش در توليد كالاها و خدمات جديد يكي از فعاليتنموجود در جها
  .باشد مي
المللي موفق باشند درصدد كاهش شكاف  اند در فضاي بين هايي كه در كشورهايي با اقتصادهاي در حال توسعه توانسته اهبنگ

هاي موجود درصدد  ها همزمان با دريافت دانش و فناوري آن. باشند هاي پيشرو از طريق يادگيري فعال مي فناوري خود با بنگاه
ها  برآيند فعاليت اين بنگاه. اند برداري، افزايش و بهبود دانش و فناوري دريافتي بوده هاي دروني براي بهره ايجاد توانمندي

  .ي صنعتي و اقتصادي پايدار و بلند مدت در آن كشور را به همراه داشته است آمدهايي همچون توسعه پي



 
 

و 

هاي  متأسفانه بنگاه. ادهاي فناوري استها نقش اساسي دارد انعقاد قرارد هايي كه در چارچوب يادگيري فعال بنگاه يكي از فعاليت
اند، بنابراين  ي مناسبي در انعقاد چنين قراردادهايي كسب نكرده المللي، تجربه كشور ما به علت ضعف در تعامل با بازارهاي بين

ها  بنگاههاي اساسي در راه توسعه درونزاي صنعت است چه در حالتي كه  كسب اطلاع قراردادهاي امتياز فناوري يكي از قدم
  .باشند واردكننده تكنولوژي هستند و چه در حالتي كه بر آن تكنولوژي مسلط شده و توان صدور آن را دارا 

ن قراردادها را يم ايح تنظيكند و راه و روش صح ان مييسازي قراردادهاي حقوق معنوي را ب ادهيي پ د نحوهيش رو داريكتابي كه پ
  .ن قراردادها را ذكر كرده استيهاي ا ك قرارداد را در بر دارد، و نمونهي مهم در اتين كتاب تمام جزئيا. دهد نشان مي

جا دارد از زحمات آقاي همچنين . ي دقيق و روان كتاب تشكر كنم ترجمهبه خاطر جناب آقاي مهندس كامران باقري بجاست از 
مهندس محمد ثروتي و همچنين سركار خانم گذاري و آقاي  ريزي و سياست منش مسئول دپارتمان برنامه مهندس محسن نادري

 .محمديان نيز تشكر و تقدير به عمل آيد
  

. موده شوديار و البته آگاهي و دانش تخصصي كافي پيد با تلاش و كوشش بسيچ و خمي است كه بايراه توسعه راه دراز و پر پ
  .ن راه باشديمودن ا نيطن كتاب قدمي هرچند مختصر در يدوارم انتشار ايام
  
  
  

  سيد مجتبي هاشمي
  رئيس مركز صنايع نوين
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   مترجمي همقدم
پذير  هاي تكنولوژيك امكان جز از طريق كسب مزيته المللي ب در عصر انقلاب تكنولوژي، حضور با عزت و قدرتمند در عرصه بين

كنند تا با تسلط بر  اند و تلاش مي جديدي شدهدر اين ميان، بازيگران تاثيرگذار ميدان رقابت جهاني، ناگزير به رعايت قواعد . نيست
واسطه ه يكي از اين قواعد كه ب.  فرصتي، مزيتي رقابتي براي خود خلق كرده و جايگاهشان را بهبود بخشندي ها از هر پنجره آن

هاي مادي و  اريگذ يت معنوي است كه حمايت از سرمايهماهيت منحصر به فرد تكنولوژي، اهميتي فزاينده يافته است، حقوق مالك
ابعاد ( "تريپز"المللي، همچون  شكل گيري توافقنامه هاي جديد بين. معنوي خالقان تكنولوژي و تشويق نوآوري را در پي دارد

باشد، تقويت هرچه بيشتر  كه امضاي آن پيش نياز پيوستن كشورها به سازمان تجارت جهاني مي) تجاري حقوق مالكيت معنوي
 بايد هاي توسعه يافته توسط ديگران، حتماً كارگيري تجاري تكنولوژيه لذا در شرايط كنوني، ب.  داشته استحقوق مربوطه را در پي

  .با مجوز و تحت امتياز مالكان تكنولوژي صورت گيرد
  
 از كشور هاي توسعه يافته در خارج دسته از صنايع داخلي كه براي حضور در بازارهاي رقابتي، ناگزير به استفاده از تكنولوژي آن
لذا سالانه هزاران قرارداد امتياز تكنولوژي منعقد . آورند باشند، با امضاي قراردادهاي امتياز، چنين امكاني را براي خود فراهم مي مي
المللي حقوق  علت ناآشنايي با  قوانين بينه هاي بزرگ و كوچك ايراني قرار دارند و متاسفانه ب سوي آن شركت گردد كه يك مي

شدت كاهش يافته و در ه ها در مراحل مذاكره ب زني آن معنوي و نحوه تنظيم قراردادهاي امتياز تكنولوژي، توان چانهمالكيت 
 ضعف قوانين موجود مالكيت معنوي كشور و عدم مطمئناً. شوند اي مواجه مي سازي قرارداد نيز با مشكلات عديده  پيادهي مرحله

 ي عملكرد نامناسب مراكز آموزشي از سوي ديگر، از  دلايل  عمدهو  ،  سونولوژي از يكهمخواني آن با مقتضيات تحولات سريع تك
 .رود كه در مجموع پيامدهاي ناگواري براي كشور در پي داشته است شمار ميه اين ناآشنايي ب

  



 
 

ح 

اي  امتياز تكنولوژي  در   مالكيت معنوي  و قراردادهي  حوزهي لف آن يكي از مديران سرشناس و با تجربهؤانتخاب اين كتاب كه م
بيان ساده و گام به . شمار مي رود، با دقت فراوان و با نيت پر كردن خلاء اطلاعاتي موجود صورت گرفته استه سطح بين المللي ب

اب فرد اين كته هاي منحصر ب ها و مراجع تكميلي، همگي از ويژگي مراه مثال هگام مباني مالكيت معنوي و قراردادهاي امتياز، به
  اولين منابع به زبان فارسي در قلمرو حقوق مالكيت معنوي و خصوصاًي  اين كتاب كه در زمرهي ترجمه. رود شمار ميه ارزشمند ب

 كه رهنمودهاي اساتيد و كارشناسان محترم كشور به رفع ،هايي همراه است شك با كاستي ، بياستقراردادهاي امتياز تكنولوژي 
  .شتر آن كمك خواهد كردنقاط ضعف و غناي هر چه بي

  
طباطبائيان و مديران ...  اين اثر، خود را رهين منت استاد بزرگوارم جناب آقاي دكتر سيد حبيب اي جانب در مسير ترجمه و ارائه اين

ر كنم كه بدون همراهي وي اين اث  و حاصل تلاش خود را به همسر مهربانم تقديم مي،دانم گرانقدر مركز صنايع نوين ايران مي
  .نشست هيچگاه به ثمر نمي

  
  

  سيد كامران باقري
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  ي مؤلف درباره
ي تكنولوژي و امتيازات تكنولوژي دارد كه اين تجارب عمدتاً در صنايع  ي توسعه اي در حوزه ي بيست ساله رابرت مگانتز تجربه

وي متصدي .  افتاده بوده استهاي جا هاي نوپا و همچنين شركت الكترونيك، مخابرات و كامپيوتر و حاصل همكاري با شركت
  .ي محصول، مدير مالكيت معنوي، مدير بازاريابي و مديرعاملي بوده است هاي مختلفي همچون مدير توسعه مسئوليت

هاي  او در اين شركت پست.  در كاليفرنيا آغاز كرد١هاي دالبي  در بخش امتيازات آزمايشگاه1978مگانتز كار خود را از سال 
ي امتيازات داشته، به نحوي كه در  هاي بزرگ و موفقي در حوزه وي در دالبي، فعاليت. ي مختلفي را تجربه كردمهندسي و مديريت

وي . هاي مختلف واگذار شده است اي صوتي به شركت  امتياز در بازار محصولات معمولي و حرفه125ي فعاليت وي، بيش از  دوره
توان به  هم صوتي مشاركت و نقش اصلي داشته است كه از اين جمله ميي چند تكنولوژي م ي فني نيز، در توسعه در حوزه

هاي كنترل  سازي رويه  و همچنين تدوين و پيادهD و Cهاي كاهش نويز از نوع   و سيستم٣، اچ ايكس پرو٢ ساروند تكنولوژي دالبي
  .كيفي براي اطمينان از رعايت الزامات واگذاري امتياز علائم تجاري اشاره كرد

هاي معنوي  هاي تكنولوژي محور كمك كرد تا از مالكيت هاي دالبي را ترك كرد و به ديگر شركت  آزمايشگاه1991ز در سال مگانت
ي  اي فعال در حوزه شركت مشاوره (٤هاي وي در شركت تاك تك به عنوان مثال از فعاليت. عمل آورند ي مؤثرتري به خود استفاده

در  (٥.ام. هاي آي  به دفتر امتيازات تكنولوژي دانشگاه استنفورد، همكاري با شركت شبكهتوان كمك ، مي)امتيازات و بازرگاني
ي  در ارائه (٦ي كسترل و كمك به مؤسسه) هاي راديويي اينترنتي سازي مدلي تجاري مبتني بر امتياز براي تكنولوژي تدوين و پياده

هاي  ي سال وي در فاصله. طور خاص موردنظر قرار داد را به) زارياف هاي نرم هاي فني و امتياز براي تكنولوژي مشاوره در حوزه
اي، در  او علاوه بر كار مشاوره. نمود هاي عصبي در كاليفرنيا فعاليت مي  به عنوان مديرعامل شركت سيستم1999 تا 1997

  .كرد ريس ميرا تد» ي واگذاري يا خريد امتياز تكنولوژي نحوه« ي بازرگاني دانشگاه سانتا كلارا  دانشكده
وي داراي مدرك مهندسي الكترونيك از دانشگاه كورنل نيويورك است و . ي مديران امتياز و مهندسان صوتي است او عضو جامعه

  .است» ي واگذاري يا خريد امتياز تكنولوژي نحوه« مگانتز داراي كتابي در مورد . مقالات متعددي از وي به چاپ رسيده است

                                                           
 

1. Dolby Laboratories Licensing Corporation 
2. Dolby Surround  
3. HX Pro 
4. Tac Tec 
5. i M Networks Inc. 
6. Kestrel Institute  
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  تقدير و تشكر
ي خود را به محضر تمام اين عزيزان و  تشكرات خالصانه. اند از دوستان و همكاران، در نگارش اين كتاب مرا ياري دادهبسياري 

  :نمايم خصوصاً دوستان و همكاران زير تقديم مي
 ).8-1( و براي استفاده از شكل 8 در فصل ١، براي نگارش بخش مميزي پتنت)كاليفرنيا(داگلاس اگويلرا 

 .7براي نگارش بخشي از فصل ) جورجيا (DSI از مايكل اميري
 .2، براي به روز كردن فصل )كاليفرنيا(استيفن بالدوين 
 .7 و نگارش بخشي از فصل 4ي پتنت در فصل  ، بخش مزايده2براي بازنگري فصل ) پنسيلوانيا(رابرت برامسون 

رايش بخشي در مورد مباحث ضدانحصار و موانع بازرگاني در ، براي به روز كردن و وي)كاليفرنيا(رابرت كريستوفر و كودرت برادرز 
 .5فصل 

و براي كمك به ) 3-1(و ) 1-1( و استفاده از شكل 1، براي كمك در فصل )كاليفرنيا(گ فرانكلين از شركت اينتلكت پارتنر گرِ
 .4تشريح محاسبات ارزش خالص فعلي در فصل 

 ).2-6(ل براي استفاده از شك) كاليفرنيا(لائورا ماجروس 
 و براي استفاده از 7، براي نگارش بخش مذاكرات فصل )كاليفرنيا(ي بازرگاني دانشگاه ايالتي سن خوزه  ويليام موريسون از دانشكده

 ).7-1(شكل 
هاي وي از همه جهت، خصوصاً در نگارش بخش  ، كه كمك)در دانشگاه استنفورد بنيانگذار دفتر امتيازات تكنولوژي(نيلز ريمرز 

 .وده است ب1ل ي ايده در نگارش فص  و ارائه5يازات دانشگاه در فصل امت
 .5براي كمك وي در بخش امتيازات دانشگاه در فصل ) كاليفرنيا(جان ساندلين از دفتر امتيازات تكنولوژي دانشگاه استنفورد 

 و بخش امتيازات شركتي 7 بخشي از فصل نويس ي پيش ، براي نظرات ارزشمند و تهيه)كاليفرنيا(هاي دالبي  اد شامر از آزمايشگاه
 .5در فصل 

 ).2-4( و )2-3(هاي براي استفاده ازشكل)كاليفرنيا(رابرت اسپانر ازگروه قانوني ترايل اندتكنولوژي
طور عام و مشاركت وي در  ي وي به و نهايتاً به سوزان مك درمات، ويرايشگر كتاب در انتشارات وايلي و براي كمك و روحيه

  .طور خاص پيوست كتاب بهي  تهيه
  
  

  رابرت مگانتز
  سان خوزه ـ كاليفرنيا

                                                           
 

1. Patent audit 
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   مختصرفهرست

  گفتار ـ تكنولوژي چيست ؟ پيش
  فصل اول ـ اعطا يا عدم اعطاي امتياز تكنولوژي

  )13(انواع قراردادهاي امتياز   )11 (هاي مديريت تكنولوژي استراتژي    )9 (هاي مختلف گزينه
  فصل دوم ـ مالكيت معنوي

  )48 (مديريت مالكيت معنوي  )48 (آثار ماسك  )45 (دانش فني  )36 (رايت كپي   )31 (علائم تجاري  )21( پتنت
 فصل سوم ـ تحقيقات بازار

  )72 (كاربردهاي اطلاعات بازار    )69 (ها سازي داده آماده  )65 (منابع اطلاعاتي    )62 (اطلاعات موردنياز
  گذاري تكنولوژي فصل چهارم ـ ارزش
  )88 ( اقتصاديتحليل    )80 (بازار مبتني بر گذاري ارزش  ) 79( هزينه مبتني بر گذاري ارزش    )77(  منافعتقسيم

 )95 (ي ارزش خالص فعلي  تنزيلي براي محاسبهنقدينگي از جريان استفاده 
 هاي امتياز فصل پنجم ـ استراتژي

 دريافت   )120 (ها دانشگاه امتياز از يافتدر    )107 ( امتيازاستراتژي اصلي در ملاحظات  )103 ( استراتژي امتيازتدوين
 )126 ( شركتيامتيازات پيشرفته ـ هاي روش    )125 ( امريكادولتامتياز از 

  فصل ششم ـ بازاريابي تكنولوژي
 هاي  امتيازگيرندهبرقراري ارتباط با    )137 (بازاريابي استراتژي تدوين   )133 ( از تكنولوژيبازار مؤثر بر استقبال عوامل
 )144 ( عموميروابط    )141 (ظرموردن

  نويس قراردادها ي پيش فصل هفتم ـ مذاكرات و تهيه
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هاي مختلف بدن فيل، تصورات  او با لمس قسمت.  ماجراي برخورد فرد نابينا و فيل استي تلاش براي تعريف تكنولوژي به مثابه
  .كند را در ذهن خود مجسم مي)  چيزهاي ديگرياز درخت گرفته تا مار، طناب، بادبزن يا(مختلفي 

تواند به محصولي تجاري تبديل  از نظر اهل علم، تكنولوژي محصول نهايي تحقيقات يا همان دانش فني و اطلاعاتي است كه مي
 كار بهداعي اي كه براي اثبات ماهيت اب تحقيقات علمي معمولاً در قالب مقالات تحقيقاتي، اسناد پتنت و محصولات نمونه. شود
  .يابد روند، تجسم مي مي

منظور از محصولات . شود  گرفته ميكار بهاما از نظر مهندسان، تكنولوژي ابزار يا فرآيندي است كه براي ساختن محصولات بهتر 
يد فراهم  در بازارهاي جدها  آن كمتري داشته باشند و امكان فروشي تواند محصولاتي باشد كه عملكرد بهتر يا هزينه بهتر، مي

هاي جديدي خلق  به عبارتي تكنولوژي. كنند وردهاي تحقيقاتي را به محصولاتي قابل فروش در بازار تبديل ميĤمهندسان دست. باشد
  .گذارد ها برجاي مي اي بر درآمد و سودآوري شركت كنند كه تأثيرات عمده مي

وژي از يك سو با فراهم آوردن امكان تنوع در محصولات يا ورود پرسنل بازاريابي بايد تكنولوژي را نوعي چالش بدانند، زيرا تكنول
 بايد به پيامدهاي ها  آنتواند فرصتي براي كسب مزيت رقابتي دربرابر رقبا باشد و از سوي ديگر، سريع به بازارهاي جديد، مي

هاي اضافي آن  وژي جديد بر هزينهبازاريابي تكنولوژي جديد كاملاً واقف بوده و مشخص كنند كه آيا مزاياي استفاده از تكنول
 ها را گيري سودآور از آن در محصولات شركت  بهرهي بازاريابان بايد ارزش اقتصادي تكنولوژي جديد و نحوه.  يا خير دارديبرتر

  .عيين كنندت

، رايت ئم تجاري، كپيپتنت، علا. ، تكنولوژي همان مالكيت معنوي است كه بايد مورد حمايت و حفاظت قرار گيرددانان حقوقاز نظر 
هاي قانوني تكنولوژي است كه به منظور كنترل، اشاعه و استفاده از تكنولوژي، مورد استفاده   و دانش فني همگي جلوهآثار ماسك
ها و   ما گرفته تا لباسي هاي مورد علاقه از سرگرمي. مالكيت معنوي در تمام ابعاد زندگي ما نفوذ كرده است. گيرند قرار مي
قانون، مسئول اطمينان از استفاده صحيح و . كنيم كنيم و حتي داروهايي كه در زمان بيماري مصرف مي يي كه خريداري ميغذاها

  .عادلانه از مالكيت معنوي است و بدين منظور، مطمئناً زمان و تلاش فراواني صرف خواهدشد

اكثر مديران معتقدند كه . گيرد متر موردتوجه قرار ميها است كه ك ين دارايي شركتتر مهماز نظر مديران بازرگاني، تكنولوژي 
ها هنوز استراتژي تكنولوژي  با اين وجود، بسياري از شركت.  تا حد زيادي به استفاده از تكنولوژي بستگي داردها  آن شركتي آينده

ديگر مديران، كاملاً به نقش . اند دهسازي نكر هاي تكنولوژيك خود تدوين و پياده گذاري دارايي و روش مناسبي براي ارزيابي و ارزش
هاي تكنولوژي در ديگر  گيري از دارايي هاي بهره ها و روش اند، اما در شناخت فرصت و بازار خود پي بردهوكار  كسبتكنولوژي در 
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اقفند و منابع و توجه اي موفق كه از بينش لازم برخوردارند، به اهميت تكنولوژي به خوبي و اما مديران حرفه. اند بازارها ناكام بوده
  .دهند يبه آن اختصاص م كسب بيشترين منافع يرا در راستاكافي 

برند، تكنولوژي ماهيتي بسيار جالب، جذاب و هميشه متغير   و از آن لذت ميگرفته كار بهدر نهايت از نظر كساني كه تكنولوژي را 
هاي مختلف كه دنياي تكنولوژي را شكل  جمع ديدگاه. آورد ميتر و بهتر را فراهم  تر، شادتر، امن دارد كه امكان زندگي سالم

  .ها است تر از تك تك اين ديدگاه ، تصويري جامع)همچون ملاحظات همان فرد نابينا(دهند  مي

هاي تكنولوژي ـ محور باشد و مطمئناً اين روند در  روي شركت  ين موضوع پيشتر مهم از تكنولوژي، مؤثرگيري  شايد امروزه، بهره
ها باشند، در حالي كه كمـّي كردن و استفاده  هاي شركت ترين دارايي توانند باارزش هاي معنوي مي سرمايه. آينده تشديد خواهد شد

راحتي تعريف و در ترازنامه وارد   را بهها  آنتوان آلات و ديگر انواع دارايي است كه مي ها، ماشين  بسيار دشوارتر از ساختمانها  آناز
هاي معنوي در  هاي برخوردار از مالكيت شركت ييدارااند بايد به ارزش  يي كه هنوز به ارزش مالكيت معنوي پي نبردهها  آن.كرد

  .اند گذاري كرده  ميليارد دلار ارزش40فقط براي نمونه بد نيست بدانيم كه فقط نام تجاري كوكاكولا را حدود . بازار، نگاهي بياندازند

هاي جديد و  نولوژي در راههاي تك گيري از دارايي هاي مالكيت معنوي است كه به منظور بهره  ستراتژي، از اامتيازخريد يا فروش 
 در صنايعي همچون الكترونيك، كامپيوتر، مخابرات، بيوتكنولوژي، امتيازخريد يا فروش .  مورد توجه قرار گرفته استخلاق

هاي  هايي با تكنولوژي ايي وارد شوند كه پيش از اين فقط جولانگاه شركتها امكان داده تا به بازاره داروسازي و شيميايي به شركت
  .اند خاطر نياز به استانداردسازي اساساً وجود نداشته هانحصاري بوده يا حتي باعث خلق بازارهاي جديدي شده كه پيش از اين ب

 امتياز قراردادهايسازي   تدوين و پيادهي نحوهنياز به منبعي كه بارها چند سالي است كه همكاران، موكلان، دوستان و آشنايان 
هرچند منابع چندي كه ابعاد قانوني و مالي امتياز . اند تكنولوژي در آن به صورت روشن و خلاصه آمده باشد، را به من يادآور شده

م به قدم به اين تكنولوژي در آن به تفصيل تشريح شده در دسترس است، اما كمبود كتابي كه مطالب آن به صورت ساده و قد
  .شد موضوع پرداخته باشد، به خوبي احساس مي

اين كتاب، با بررسي . كند تا اين خلأ را پر كند  امتياز تكنولوژي، تلاش ميقراردادكتاب حاضر با تشريح ساده و كامل تمامي ابعاد 
 ملاحظات بلندمدت پايان ي و با مطالعه موردتوجه قرار گيرد آغاز شده امتيازلي كه بايد در اولين مراحل خريد يا فروش ئمسا
. پردازد  ميها  آن تعيين استراتژي مناسب در مياني  و نحوهامتيازهاي جايگزين خريد يا فروش   به تشريح روش1فصل . پذيرد مي

اجزاء را  مديريت بر اين ي و نحوه) همچون پتنت و علائم تجاري (امتياز، اجزاي مختلف مالكيت معنوي در هر استراتژي 2فصل 
 و امتيازهاي رقابتي و خريداران بالقوه   انجام تحقيقات بازار براي شناسايي بازارها، تكنولوژيي ، نحوه3فصل . كند معرفي مي

هاي معمول براي تعيين ارزش مالكيت معنوي را معرفي  روش 4فصل . كند  استفاده از اطلاعات گردآوري شده را تشريح ميي نحوه
سازي تكنولوژي   تجاريي ، نظراتي در مورد نحوه6فصل . كند  را تشريح ميامتيازلازم براي تدوين استراتژي ، اطلاعات 5فصل و 

 بلندمدت ي ملاحظات سازماني اداره. پردازد  ميامتيازنويس قراردادهاي   پيشي  مذاكرات و تهيهي ، به مقوله7فصل ارائه كرده و 
  . است8فصل  نيز موضوع امتيازهاي  قرارداد
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پيوست يك كتاب، فهرستي از . تر اختصاص يافته است  اطلاعات دقيقي هاي كتاب نيز به ارائه علاوه بر هشت فصل اصلي، پيوست
 ي كند و پيوست دو، نمونه را معرفي مي) ها، انتشارات و منابع اينترنتي همچون سازمان(منابع اطلاعاتي مفيد در فاز تحقيقات بازار 

  .نمايد ارائه ميرا  امتيازكيبي  تري از قراردادهايكامل

اولين گروه شامل افرادي است كه . ام من در نگارش اين كتاب، سه گروه را مشخصاً به عنوان خوانندگان اصلي كتاب مدنظر داشته
ازي يك س برند ولي هنوز نياز و زمان كافي براي تدوين و پياده هاي خود از مالكيت معنوي برخوردارند و از آن بهره مي در شركت

 مناسبي از ي  اين كتاب بتوانند شناخت اوليهي اميدوارم اين گروه از خوانندگان با مطالعه. اند استراتژي جدي را در اين حوزه نداشته
توانند از اين كتاب بهره گرفته و تصميم بگيرند كه  همچنين معتقدم كه اين گروه مي.  آورندبه دست امتيازهاي قراردادتمامي ابعاد 

رود يا خير و اگر چنين بود، بتوانند به سمت طراحي و   استراتژي مناسبي به شمار ميها  آن اساساً برايامتيازفروش يا خريد آيا 
اي هستند كه در يكي از ابعاد فروش يا  دومين گروه هدف، آن دسته از كارشناسان حرفه.  بردارندقراردادي مناسب گامسازي   پياده

براي مثال، اطلاعات . اند و تمايل دارند كه اطلاعات خود در مورد ديگر ابعاد موضوع را گسترش دهند داشته نيز تجاربي امتيازخريد 
هرچند اين افراد با ابعاد قانوني امتيازات تكنولوژي . تواند براي وكلاي مالكيت معنوي جالب توجه باشد  مي١گذاري تكنولوژي ارزش

سومين گروه هدف، مبدعان و . گذاري باشند آموزش نكات بيشتري در مورد ارزش دنبال بهبه خوبي آشنايند ولي ممكن است 
 اين كتاب، اقدامات لازم براي حفاظت از اختراع و ابداع خود ي اي ناچيز و مطالعه توانند با پرداخت هزينه كساني كه مي. مخترعانند
ستفاده از اين كتاب آشنايي خود را با فرآيند فروش يا خريد توانند با ا مخترعان و مبدعان مي. سازي موفق آن را بياموزند و تجاري

  . را افزايش دهندامتيازسازي ابداعات خود و مذاكره با دريافت كنندگان بالقوه   گسترش داده و توان تجاريامتياز

 ي هاي مطرح حوزه  تكنولوژي، به عنوان عضوي از سازمانامتياز اعطاي ي جانب در طي بيست و اندي سال تجربه در حوزه  اين
در تمام . ام  بازرگاني فعاليت داشتهي  تكنولوژي، به عنوان مشاوري مستقل در دو شركت نوپا و نهايتاً به عنوان استاد دانشكدهامتياز

ه  تكنولوژي پيشنهاد كنم، ولي من هيچگاامتيازاي  ها، همواره از من خواسته شده تا مرجعي مناسب در مورد اطلاعات پايه اين سال
و (هاي خود  لذا در اينجا ديدگاه. چنين كتابي كه تمامي اطلاعات لازم، به شكلي واضح و مختصر در آن منعكس شده باشد نيافتم

  .كنم  تكنولوژي به شما عزيزان تقديم ميامتيازرا در مورد مباني فروش يا خريد ) بسياري از دوستان و همكاران خود

اميدوارم اين كتاب . ر اين عرصه جالب و پرآتيه فعالند يا مايلند كه به اين حوزه وارد شونداين كتاب براي تمام كساني است كه د
  .نمايم هاي تكنولوژيكي براي شما آرزوي توفيق مي براي شما مفيد و جالب توجه واقع شود و در فعاليت

                                                           
 

1. Technology Valuing  
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. سازي مالكيت معنوي وجود دارد ري و تجاريكارگيه  براي بكه است يمتعددهاي  يكي از استراتژيتنها  امتياز فروش يا خريد
 را انتخاب ين استراتژين سوال پاسخ داد كه چرا ايبه ا فروش يا خريد امتياز، بايد ابتدا ي چگونگي بحث دربارهبنابراين قبل از 

شود، زيرا فقط با بررسي دقيق تمام  سازي و مديريت مالكيت معنوي تشريح مي  تجارييراگر بي ديها نهيگزدر اين فصل، . ميكن يم
  . استيم درستياز تصميد امتيا خري كه انتخاب فروش توان مطمئن شد ها مي گزينه

  
  هاي مختلف گزينه
  :ردي سودآور به كار گيرا به شكل معنوي  تواند مالكيت مين روش يبه چندشركت يا فرد ك ي

  
  جديد براي توسعه، توليد و فروش محصولاتا شركتي  ش مخاطره و به راه انداختن پروژهپذير •
 هاي لازمه هاي موجود با دارايي خريد شركت •
 گذاري مشترك سرمايه •
 امتيازاعطا و دريافت  •
 تشكيل پيمان استراتژيك •
 فروش حقوق مالكيت معنوي به طرف ثالث •

  
  1دي جدي شركتاي پروژه يانداز راه

د ي حاصل شود، باي فروخته و درآمديكه محصول قبل از آن. را داراست سود بالقوه نيشتريب ريسك و نيشتريب، اين روش
در صورت اما .  استي قابل توجهي نهين كار مستلزم صرف زمان و هزيد كه ان شومهياوكار  كننده كسب تي حمايها رساختيز

 كامل حفظ خواهد طور به حداكثر خواهد بود و امكان اعمال كنترل نيز گري ديها نهيگزسود و ديگر منافع آن در مقايسه با ت، يموفق
  .شد
  

                                                           
 

1. New Venture 



  تكنولوژي امتياز قراردادهاي    10

 
 

  هاي مختلف ريسك و منافع گزينه    )1-1(شكل 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
  
  
 
  1شركت موجودك يخريد 

و  انجام شده اي  توسعهيها تيفعال ي  زيرا بخش عمده،، كمي كمتر استديك خط توليا ي  شركت موجودكريسك خريد ي
ك شركت ياندازي   راهتواند در مقايسه با  بازار ميبنابراين زمان ورود به.  فراهم آمده استلاًااحتم نيز كسب و كارهاي  رساختزي

گذاري   به سرمايهروشاين ن وجود، يبا ا. دشو يمنيز حفظ ر يفراگ امكان اعمال كنترل كه در عين حال ،تر باشد جديد كوتاه
به علاوه، پيوند دو فرهنگ سازماني متفاوت كه شرط موفقيت اين . دهد ين امر، سود بالقوه را كاهش ميكه همدارد توجهي نياز  قابل
تر و   زماني كه يك شركت بزرگ و جاافتاده اقدام به خريد يك سازمان كوچكژهيو به، باشد بسيار مشكل نه است، ممكن استيگز

عنوان بخشي از قرارداد خريد  اي را به ها و تعهدات ناخواسته  داراييكهد همچنين ممكن است خريدار مجبور شو. كند ميتر  كارآفرين
  .پذيردب

  
  2گذاري مشترك سرمايه

ي مشترك، دو يا چند شركت در قالب شركتي جديد به همكاري پرداخته و ريسك، منافع و كنترل عمليات موردنظر رگذا در سرمايه
اً زيادي وجود دارد، اما به نسبت هر كدام از مشاركت كنندگان اين ريسك هرچند هنوز ريسك نسبت. كنند را بين خود تقسيم مي

اما مديريت بر . يابد هاي مختلف مكمل يكديگر باشد، امكان موفقيت نيز افزايش مي ها و منابع طرف يابد و اگر مهارت كاهش مي
                                                           

 
1. Acquisition  
2. Joint Venture  
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هاي مختلف، دشوار شود و منافع  نترل طرف تفاوت موجود در اهداف و سطح اعمال كي تواند به واسطه هاي مشترك مي اين پروژه
  .شود هاي قبلي كمتر است، زيرا بين مالكان چندگانه تقيسم مي حاصله نيز همچون ريسك آن، نسبت به گزينه

  
  امتياز افتي و دراعطا

بخش . كمتري نياز داردگذاري و منابع   در مقايسه با توليد، به سرمايهراي، زدهد بيشتر كاهش مين هم ياز ا، ريسك را امتيازاعطاي 
طبيعي است كه نسبتي .  است1 مسئول توسعه، توليد و بازاريابي محصول امتيازيشود كه  منتقل ميامتيازخريدار  ريسك به ي عمده

وح هاي مختلف اعطاي امتياز، سط استراتژي. كند  امتياز را محدود ميي يابد و منافع اعطاكننده انتقال ميبه او از منافع بالقوه نيز 
 زياد به همراه 2 اوليهامتيازبراي مثال، پرداخت .  درپي خواهد داشت، هم براي اعطاكننده و هم خريدار امتياز،ريسك متفاوتي را

 كم به همراه ي اما پرداخت اوليه. كند  ميامتياز خريدار متوجه ريسك را ي  ، بخش عمدها صفري  كم3 جاريامتيازپرداخت 
در  ميان ريسك و منافع حيصح توازن انتخاب ي نحوه. تر است  پرمخاطرهامتياز ي اي اعطا كنندههاي جاري بيشتر، بر پرداخت
  . خواهد شدي، بررس7 و 5فصل در ، امتياز يقراردادها

  
  پيمان استراتژيك

ود به  سهمي از منافع حاصله، به شكلي محديازا به تشكيل دهند كه در آنپيمان استراتژيك ك يتوانند  دو يا چند شركت مي
 يدر ازا) الف(براي مثال در يك پيمان عمودي، ممكن است شركت . تواند افقي يا عمودي باشد ها مي اين پيمان. پردازندبهمكاري 

در يك پيمان افقي، ممكن است دو . رديافته، بپذي توسعه) ب( توسط شركت  را كهيبازاريابي و فروش محصول از سود، يسهم
ريسك و منافع بالقوه . ك بازار استفاده كننديتر از  ي بهره بردن كاراتر و رقابتيد، برايگر در توليدكيهاي تخصصي  شركت از مهارت

  .شود هاي همكاري مشترك محدود مي هاي استراتژيك، به حوزه پيمان
  
  فروش

 لين حال به دليعدر . نه استين گزيتر مخاطره اين روش كم. يكجا به فروش رساندتوان  در نهايت، تكنولوژي غيرلازم را مي
  .كمتر استنسبتاً ز ين روش ني منافع حاصل از ا،شود ي متحمل مريداركه خ يريسك زياد

  
  هاي مديريت تكنولوژي استراتژي

هاي معنوي به دقت مورد بررسي قرار  گيري از مالكيت هاي بهره  تكنولوژي، بايد تمام روشامتياز براي اعطاي  گيري قبل از تصميم
گيري موفق از   براي بهره لازميها يي، دارا»هاي مكمل دارايي«نون تحليلي، ترسيم موقعيت تكنولوژي در برابر يكي از ف. گيرد

                                                           
 

1. Licensed Product 
2. Initial License Payment 
3. Running Royalties  
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 روابط ي دهنده نشان) 1-2(شكل . باشد يهاي توليدي م بي و فروش و توانمندي نقدي، منابع بازارياي  همچون سرمايه،تكنولوژي
  .ژي تكنولوژي استهاي مكمل و استرات موقعيت تكنولوژي، دارايي

  
  

 هاي مكمل دارايي

 ضعيف قوي

 

 

  توليد
  و

 فروش

  هاي مكمل كسب دارايي
 توسعه •
 پيمان استراتژيك •
 گذاري مشترك سرمايه •

  يا
 اعطاي امتياز

وي
ق

 

  كسب تكنولوژي
 توسعه •
 پيمان استراتژيك •
 گذاري مشترك سرمايه •

  يا
  امتيازخريد 

  فروش
  يا

يف  تكنولوژيكي يداراي گذاشتن كنار
ضع

 

ژي
نولو

 تك
يت

وقع
م

 

  هاي مختلف در مديريت تكنولوژي  استراتژي   )2-1(شكل 
  

اما اگر . هاي مكمل قدرتمند باشند، اقدام به توليد و فروش، بهترين استراتژي ممكن است اگر هم موقعيت تكنولوژي و هم دارايي
  .هاي تكنولوژي را فروخت يا واگذار نمود هر دو ضعيف باشند، بايد دارايي

از (هاي مكمل را  توان دارايي مي) 1: (شود هاي مكمل ضعيف باشند، دو گزينه مطرح مي اگر موقعيت تكنولوژي قوي، ولي دارايي
) 2(كسب كرد و نسبت به ساخت و فروش محصولات اقدام نمود، يا ) گذاري مشترك طريق توسعه، پيمان استراتژيك يا سرمايه

  .هاي مكمل مناسب برخوردار باشد اعطا نمود  به شركتي كه از دارايي تكنولوژي موردنظر راامتيازتوان  مي
 يا امتيازتوان تكنولوژي موردنظر را از طريق خريد  هاي مكمل شركتي قوي، ولي موقعيت تكنولوژي آن ضعيف باشد، مي اگر دارايي

  . آوردبه دست ، كندتأمين لازم را با شركتي كه بتواند تكنولوژيگذاري مشترك  ستراتژيك يا سرمايههاي ا ورود به پيمان
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  امتياز يانواع قراردادها
 مالكيت معنوي خود امتياز، در اين روش فرد يا شركتي، امتيازواگذاري ) 1: (گيرد  مورد بررسي قرار ميقرارداددر اين كتاب دو نوع 

، كه فرد يا شركتي در جستجوي فرد يا تيازامخريد ) 2(كند و  را در ازاي پرداخت مبلغ يا تحت ملاحظاتي به ديگري واگذار مي
اكثر مطالبي كه در . هاي موردنظر را با امتياز او عرضه نمايد  يا تكنولوژيتآيد تا محصولا شركت برخوردار از مالكيت معنوي برمي

  .استكند، ولي به نكاتي اختصاصي در مورد هر يك نيز اشاره شده  شود در هر دو مورد صدق مي اين كتاب عنوان مي
  

  1امتيازواگذاري 
هاي ديگر  ، بايد حتماً نسبت به ترجيح اين روش بر گزينهامتيازگونه كه پيش از اين اشاره شد، قبل از تصميم به اعطاي  همان

هاي ممكن را  نمايد ولي نبايد اهميت گام نخست را دست كم گرفت و بررسي تمام گزينه  واضح ميمسألههرچند اين . مطمئن شد
ها بايد با اين فرض اوليه آغاز شود كه معمولاً توليد و فروش محصول برمبناي مالكيت   اين گونه بررسي. جديت دنبال نمود يد بابا

ها از جمله اعطاي  توان ديگر گزينه فقط زماني كه روش توليد و فروش محصولات رد شد، مي. معنوي، سودآورترين گزينه است
  . را بررسي كردامتياز

  
 تصميم براي انتخاب راهكار اعطاي امتياز، بايد توجه داشت كه برخلاف تصور عموم، اعطاي امتياز، روشي ساده، قبل از اتخاذ

 بايد منابعي را هم از نظر انساني و هم مالي براي امتيازدهنده. قيمت و در عين حال مدل اقتصادي بسيار سودآوري نيست  ارزان
 اطلاعات و كمك به ي تواند شامل ارائه اين كارها مي. موفق تخصيص دهد امتياز لازم در يك قراردادانجام كارهاي 

 مخارج اضافي تأمين امتياز و  مالكيت معنوي، مذاكره در مورد خود، حمايت از)نامه توافققبل و بعد از امضاي ( امتياز ي كننده دريافت
 تكنولوژي را ي  بايد عمر مفيد بالقوهامتيازدهندهچنين هم.  قرارداد باشدفسخو متأسفانه گاهي بعد از مدت قرارداد لازم در طول 

تواند بسيار زودتر از   تر از سوي رقبا مي  تكنولوژي مفيدتر و ارزاني در عصر فعلي رشد انفجاري تكنولوژي، ارائه. درنظر داشته باشد
و زيرساخت بسيار عظيمي براي حمايت از  جايگزين كرد و به صنعت راحتي بهاگر بتوان تكنولوژي موردنظر را . انتظار صورت پذيرد

گيري كامل از تكنولوژي، به  اما از سوي ديگر اگر براي بهره. تواند نسبتاً كوتاه باشد آن نياز نباشد، طول عمر مورد انتظار مي
ورد انتظار زيرساخت عظيمي نياز باشد و چند صنعت مختلف بايد با يكديگر مشاركت كنند، هم فاز مقدماتي و هم كل طول عمر م

  .تر خواهد بود طولاني
  

يعني هرچند ممكن است درآمد ثابتي را در درازمدت . شمار آورد   را بايد تعهدي بلندمدت بهامتياز اعطاي اين كه  از همهتر مهم
  .طلبد  قابل توجهي را ميي درپي داشته باشد، اما تلاش و هزينه

  :توان چنين برشمرد دلايل اعطاي امتياز را مي

                                                           
 

1. Licensing -Out 
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 ، اگر شركتي نتواند دررابطه با مالكيت معنوي خود به هر دليلي ازجمله كمبود منابع.دزايي از منابع مالكيت معنويدرآم .1
كه امتياز مالكيت معنوي موردنظر فروخته  اين اصل نخواهد شد مگرد كرده و به فروش رساند، درآمدي حيتولمحصولي 

  .شود
ت توليد محدود باشد، توليد محصول غيراقتصادي يا غيرعملي باشد، يا بازار  اگر ظرفي.1هيثانو ي منابع عرضهفراهم آوردن  .2

 تصميم بگيرد امتياز طراحي و  شركتك يكننده اكراه بورزد، ممكن است  تأميناز يك تنها از پذيرش محصول موردنظر 
 .مالكيت معنوي محصول موردنظر را به يكي از رقبا بفروشد

لات و ساخت و فروش محصيد براي شا،ت استفاده در چند حوزه را داشته باشدياختراع قابلك ي اگر .ورود به بازارهاي ديگر .3
هاي متخصص و متبحر در بازارهاي خارج از   به شركتامتيازاعطاي . ك شركت مشكل باشدي يمربوطه در تمام بازارها برا
 .اي مناسب باشد تواند گزينه پوشش اين شركت، مي

افزايش . پي داشته باشد كننده در توجهي براي اعطا تواند منافع جانبي قابل  ميامتيازاي  اعط.براي حصول منافع جانبي .4
بهبودهاي ايجاد شده توسط  يها شرفتيپ، استفاده از رندهيازگي شده به علت تبليغات امتاعتبار علائم تجاري واگذار

 .هايي در اين حوزه است كننده بر روي تكنولوژي و امثال آن نمونه دريافت
هاي تحت تعقيب  توان از هزينه از اين طريق مي.  اعطا كرد2توان امتياز را به تقلبكاران  مي.هاي قانوني سازي هزينه حداقل .5

گيرد، زيرا در  اين استراتژي زماني مفيد است كه علامت تجاري مورد تقلب قرار مي.  اجتناب كردها  آنقانوني قرار دادن
حتي . در غير اين صورت حفاظت از مالكيت معنوي موردنظر منتفي خواهد شد. گرفتاين حالت بايد جلوي تقلبكاران را 

.  دست دادن علامت تجاري باشد ازتواند بهتر از مي) يعني فقط در ازاي پرداخت اوليه( بدون پرداخت جاري امتيازفروش 
 اين ي  جمع رقبا باشد، بايد تأثيرات بالقوههاي قانوني را كاهش دهد، اما اگر دريافت كننده از تواند هزينه هرچند اين كار مي

در بازارهاي ديگري فعاليت كار  باگر تقل.  لحاظ شودامتيازهاي كلي اعطاي  اعطاكننده در كنار هزينهوكار  كسبكار بر 
 يها ژيديگر استرات.  در بازار اعطا كننده امتياز محدود شودها  آنهاي توان در مذاكرات تلاش كرد تا فعاليت كند، مي مي

 . آمده است7فصل ممكن در برخورد با تقلبكاران، در 
درآمدزايي در جايي كه : تواند موردتوجه باشد ي مي خارجياز در بازارهاي امتياعطا گاهي .كسب درآمد در بازارهاي خارجي .6

الزام برخي (اليت توجيهي كافي براي هيچ فعاليت ديگري وجود نداشته باشد؛ براي حفاظت از پتنت با نشان دادن نوعي فع
 خارجي امتياز ي ؛ حداكثر استفاده از دانش دريافت كننده)كشورها به استفاده از پتنت در آن كشورها براي معتبر ماندن آن

 ارز، ماليات، ملاحظات نيروي كار و  در بازار محلي و براي پرهيز از بروز مشكلات با ارزهاي محلي، كنترل تبديل
 . مالكيت محدوديت

  

                                                           
 

1. Second Source of Supply  
رسانند و  اند كه به صورت غيرمجاز و بدون امتياز، تكنولوژي فرد يا شركت ديگري را توليد و به فروش مي منظور از تقلبكاران، همان كساني. 1

  )مترجم. (شوند ي غيرقانوني را مرتكب ميعمل
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  1امتيازخريد 
در . ها  آن مستقلي ها، بدون صرف زمان و منابع لازم براي توسعه ، روشي است براي كسب محصولات يا تكنولوژيامتيازخريد 

شود كه به جزء استانداردي از  هاي انحصاري استفاده مي  براي دسترسي به آن دسته از تكنولوژيامتيازبرخي موارد، از خريد 
شود تا بخشي از سود حاصل از فروش محصولات  درعوض، از خريدار امتياز خواسته مي. اند شدهمحصولات بازار هدف تبديل 

  .اعطاكننده امتياز بازگرداندبه  امتيازمربوطه را به صورت 
  

 به علاوه، خريداران. كند  نيز به همان نسبت صدق ميامتياز، در مورد خريد امتياز واگذاري ي نهي زمبسياري از ملاحظات فوق در
  : بايد چند سوال مهم زير را پاسخ دهندامتيازبالقوه 
 و اگر چنين است، چقدر زمان و هزينه صرف اين ؟ درونزاي تكنولوژي يا محصول موردنظر وجود داردي آيا امكان توسعه •

 كار خواهد شد؟
سازد؟ آيا شرايط امتياز  رده ميآيا محصول يا تكنولوژي موردنظر، تمامي الزامات موجود از نظر تكنولوژي و بازاريابي را برآو •

 توان محصول موردنظر را به صورتي رقابتي توليد كرد و به فروش رساند؟ مناسب است و آيا مي
امتياز موردنظر باشد؟ اگر به حمايت و كمك مفاد  طبقتواند جوابگوي تمامي تعهدات خود  خواهد و مي  ميامتيازدهندهآيا  •

ها برخوردار است وآيا اين منابع با پرسنل و عمليات   اين كمكي از منابع كافي براي ارائه امتيازدهندهخاصي نياز باشد، آيا 
 دريافت كننده امتياز همخواني دارد؟

  
  : اشاره كردزيرتوان به موارد   ميامتيازاز دلايل خريد 

تمامي . انحصاري استهاي   بسياري از استانداردهاي فعلي، برگرفته از تكنولوژي.ليد محصولات استانداردامكان تو .1
 امتياز، )نه هميشه(معمولاً .  آورندبه دستها را  فروشندگان براي رقابت در بازار، بايد امتياز اين گونه تكنولوژي

 .شود هاي مرتبط با استانداردها، تحت شرايط مشابهي به تمامي دريافت كنندگان داراي صلاحيت واگذار مي تكنولوژي
 ي ن زمان لازم براي ارائهتوا  با خريد امتياز محصول يا تكنولوژي، معمولاً مي.2بازار كاهش زمان عرضه محصولات به .2

 .به بازار را به شدت كاهش دادمحصولات 
محصولي را به بازار عرضه ) يا گاهي عمداً( برخي مواقع توليدكننده، ناخواسته .براي قانوني كردن تقلب و كپي كاري .3

هزينه براي قانوني كردن اين گونه  ، روشي كمامتيازخريد . رود ديگران به شمار ميكند كه تخطي به مالكيت معنوي  مي
هاي سنگين  شركت يا تحمل هزينهوكار  كسبتوان از بروز اختلال جدي در  با انجام اين كار، مي. رود تخلفات به شمار مي

 .پيگردهاي قانوني پرهيز نمود
 

                                                           
 

1. Licensing - In 
2. To reduce time-to-market 
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  د كرد؟ چه بايامتيازفروش  يا بعد از تصميم به خريد
  :شود اتخاذ  شد، چند تصميم مهم بايدانتخاب به عنوان روش مناسب امتيازفروش يا  زماني كه خريد

، پتانسيل امتيازدهنده بعد از انتخاب محصول يا تكنولوژي موردنظر، بايد محصولات و بازارهاي فعاليت .امتيازموضوع  •
 . به دقت لحاظ شودامتيازدهندهصول براي استراتژي كلي  و اهميت تكنولوژي يا محامتياز كنندگان رقابت با دريافت

ل تجاري و مالكيت معنوي، به مشاوره حقوقي و قانوني نياز خواهد شد و براي تعيين ئ براي مشورت پيرامون مسا.همشاور •
 مالكيت براي كمك به ارزيابي نقاط ضعف و قوت.  نيز به كمك نياز استامتيازهاي مختلف  پيامدهاي مالياتي استراتژي

 .سازي استراتژي حفاظت از آن، به مشاوره نياز است معنوي موردنظر و در تهيه و پياده
 بايد مشخص كند كه آيا هدفش امتيازدهندهبراي مثال، .  مشخص شودامتياز   بايد اهداف كلي از طرح.امتيازاستراتژي  •

است يا حداكثر )  سال20 تا 10(ن در بلندمدت هاي خود و شايد ديگرا تبديل شدن به مجراي امتيازدهي براي تكنولوژي
مدت است يا  آيا هدف، كسب درآمد در كوتاه. استفاده از يك ايده يا اختراع و سپس گذر به سمت ايده و اختراع بعدي

 شانس  رساندنحداكثربه هاي مناسبي براي  تري مدنظر است؟ در هر صورت بايد استراتژي هاي بلندمدت استراتژي
 . تشريح شده است5فصل ها در  اين استراتژي. اذ شودموفقيت اتخ

هايي در آن بازارها فعالند؟ بايد   تكنولوژي رفت و چه شركتامتيازتوان به سراغ   در كدام بازارها مي.تحليل بازار •
هاي  بايد درك كاملاً روشني از مزيت. هاي رقيب، شناسايي و تحليل شوند و حجم بازار احتمالي برآورد شود تكنولوژي

، اطلاعات بيشتري در مورد فنون 3فصل در . ها وجود داشته باشد تكنولوژي موردنظر براي مشتريان و ارزش اين مزيت
 .تحليل بازار آمده است

هاي رقابتي، حجم بازار احتمالي چقدر   با توجه به نقاط قوت مالكيت معنوي موردنظر و تحليل.برآورد درآمدهاي احتمالي •
 پذير است؟ نرخ پرداخت جاري تا چه حدي توجيهتواند باشد و  مي

 و هم براي عمل به تعهدات  طرح امتيازي ه توان پرسنلي اضافي هم براي ادارهچ به ،امتيازمنابع لازم براي واگذاري  •
كند؟  سازي طرح امتياز را توجيه مي هاي لازم براي پياده ها و تلاش بيني شده، هزينه  نياز است؟ آيا درآمدهاي پيشمربوطه

ها و   تكنولوژي و نهايتاً پرداختمؤثر، چه كسي مسئول يافتن محصول يا تكنولوژي مناسب، انتقال امتيازدر زمان دريافت 
 دهي درمورد تعهدات امتياز مربوطه خواهد بود؟ گزارش

 
  ملاحظات مالي

  : عبارتند ازامتياز ي هاي اصلي مطرح در حوزه هزينه
ها، مالكيت معنوي، اطلاعات فني مرتبط  نامه توافق ي تواند شامل مديريت، اداره ها مي زينهاين گونه ه. هاي پرسنلي هزينه •

هاي  با محصول يا تكنولوژي موردنظر و نهايتاً پرسنل مهندسي و بازاريابي اختصاص يافته براي كمك به پيشبرد فعاليت
 .مربوطه باشد

ندگان امتيازگيرگان و امتيازدهندرقراري ارتباط و ملاقات با  ممكن است شما براي ب. سفر، سرگرمي و ارتباطاتي هزينه •
همچون انتقال تكنولوژي و (ها  قرارداد خدمات بعد از امضاي ي  و نهايتاً براي ارائهقراردادهابالقوه، براي مذاكره پيرامون 
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 امتياز ي ي كه در حوزهانبه علاوه، كس. هاي فراواني را متقبل شويد ، هزينه)هاي كيفي مرتبط با علامت تجاري كنترل
 و انجمن 1امتيازهمچون انجمن مديران ( تكنولوژي امتيازهاي مختلف تجاري مرتبط با  ، بايد به سازمانكنند يت ميفعال

 . مشاركت داشته باشندها  آنهاي بپيوندند و در فعاليت) 2ها مديران تكنولوژي دانشگاه
  

 مالياتي و هر مشاوري كه حضورش ي  حقوقي، مشاورهي  مشاورههايي همچون هزينه. اي هاي تخصصي و حرفه هزينه •
 . لازم باشدامتيازهاي  براي كمك به طرح

.  استامتيازهاي بلندمدت  در قراردادامتيازدهندهدينگي  معمول ميان زمان و جريان خالص نقي  رابطهي دهنده نشان) 3-1(شكل 
هاي   تكنولوژي، بازاريابي و هزينهي هاي توسعه تواند هزينه  نميامتيازي  درآمدهارايز منفي خواهد بود ي جريان نقدينگي اوليه

 محصولات امتيازي و تعدادشود و با افزايش  با افزايش درآمدها، جريان نقدينگي مثبت مي. حقوقي و قانوني را پوشش دهد
 يجا به هاي جديد  تكنولوژيينيگزيجا بعدي، هاي در سال. امتيازگيرندگان در بازارها، اين روند در طي چند سال ادامه خواهد يافت

  .شود ي درآمدها ميمنحن)  شدنيا نزولي(باعث تخت ها   مدت اعتبار پتنتيا انقضايتكنولوژي امتيازي 
، توسط امتيازدهنده به امتيازهاي جاري  هاي مربوط به توسعه و بازاريابي محصولات امتيازي و پرداخت ، هزينهامتيازدر زمان خريد 

معمولاً در ابتدا، رشد فروش محصولات نسبتاً به آرامي صورت . شود مدهاي حاصل از فروش محصولات امتيازي پوشش داده ميدرآ
 ريس عمر خود، اين روند ثابت شده و ي چرخه رشد سريع آغاز شده و با نزديك شدن تكنولوژي به انتهاي ي گيرد، سپس دوره مي

باشد، به نحوي كه در ابتدا منفي، سپس ) 3-1(تواند مشابه شكل   ميامتياز ي كننده  دريافتجريان نقدينگي. گيرد نزولي به خود مي
  .گيرند همزمان با افزايش درآمد فروش جريان نقدينگي مثبت شده و نهايتاً روندي ثابت و سپس نزولي به خود مي

  
 هاي بلندمدت امتياز نامه فقتواي امتياز در  ي زمان و جريان نقدينگي واگذاركننده  رابطه   ) 3-1(شكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
  

  3         6         9         12         )سال(زمان   

                                                           
 

1. Licensing Executives Society (LES) 
2. Association of University Technology Managers (AUTM) 
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بدين منظور، امتيازدهندگان بالقوه . ، كليد كسب موفقيت استامتياز فروش كننده ليتسههاي  سازي ريسك و منافع استراتژي كمـّي
 ي  دسترسي و تحليل اطلاعات بازار، نحوهي عنوي، نحوههاي م مالكيتو  امتيازل حقوقي مطرح در حمايت و واگذاري ئبايد از مسا

يك فصل از اين . ، شناخت صحيحي داشته باشندامتياز تدوين استراتژي مناسب ي هاي موردنظر و نحوه گذاري تكنولوژي ارزش
 ارائه امتيازهاي ادقراردسازي   پيادهي كتاب به هر كدام از اين موضوعات اختصاص يافته و سپس اطلاعاتي تكميلي در مورد نحوه

هايي در اين زمينه  ايد، اجازه دهيد ببينيم كه چه ظرافت  تصميم گرفتهامتيازفروش  يا بنابراين، اكنون كه براي خريد .خواهد گرديد
  .مطرح است



  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 فصل دوم
 مالكيت معنوي
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كنند، از اهميت   تكنولوژي فعاليت ميامتياز ي ي كه در عرصههاي گيري مناسب از مالكيت معنوي، براي شركت توسعه، حفاظت و بهره
قبل از هرگونه اقدامي در . رود درحقيقت، مالكيت معنوي مبنايي براي امتياز تكنولوژي و اجزاي آن به شمار مي. حياتي برخوردار است

  . تدوين شود1 يك استراتژي مالكيت معنوي كامل مورد بازنگري قرار گيرد وطور بههاي معنوي موجود  ، بايد مالكيتامتيازي  حوزه
رايت، دانش فني و آثار  ي نخست اين فصل به معرفي و تشريح مختصر مفاهيم حقوقي و قانوني وراي علائم تجاري، پتنت، كپي نيمه

وي، مميزي  مديريت مالكيت معن  اهداف طرح سپس موضوعات مختلفي در ارتباط با حفظ مالكيت معنوي از جمله. پردازد  مي2ماسك
درنهايت، رهنمودهايي كلي . گيرد ي مالكيت معنوي مورد بررسي قرار مي مالكيت معنوي، تدوين استراتژي مالكيت معنوي و اداره

  .براي حفاظت، ارزيابي و تعامل با مالكيت معنوي عنوان خواهد شد
، 3درس اينترنتي دفتر پتنت و علائم تجاري امريكاتوان به آ تر در مورد پتنت و علائم تجاري مي براي كسب اطلاعات بيشتر و دقيق

ارزيابي مالكيت .  مراجعه كرد4رايت امريكا توان به آدرس اينترنتي دفتر كپي رايت مي و براي كسب اطلاعات بيشتر در مورد كپي
  . تشريح خواهد شد5فصل  در امتيازهاي   و جزئيات استراتژي4فصل گذاري در  ، ارزش3فصل معنوي در 

  
  تپتن

  پيشينه
با (گيري عموم از منافع اختراع و ابداع موردنظر  ها با حمايت از حقوق مالكيت مخترع و همزمان با فراهم آوردن امكان بهره پتنت

دهد  هر پتنت به صاحب آن اجازه مي. كنند  ، تشويق نوآوري را دنبال مي)فاش كردن جزئيات و فروش محصولات مبتني بر آن اختراع
  .ي زماني ثابت و مشخصي، منع نمايد  از ساخت، استفاده يا فروش اختراع مربوطه در دورهتا ديگران را

  :هاي زير است هر پتنت معمولاً داراي بخش
 مرتبط با اختراع، 5ي پتنت، نام مخترع، زمان ثبت و انتشار پتنت، اختراعات و كارهاي قبلي ي پوششي كه شماره صفحه 

 .شود يگر اطلاعات مرتبط در آن منعكس مياي از اختراع موردنظر و د خلاصه
 .تر نشان دهد هايي كه اختراع را تشريح كرده و روشن نقشه 
 .اطلاعات كلي اوليه، شامل تشريح اصول علمي كلي حاكم بر اين اختراع و اختراعات مرتبط 

                                                           
 

1. IP Strategy  
2. Mask works 
3. www.uspto.gov 
4. www.loc.gov/copyright/ 
5. Prior Art 
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 .اي از اختراع تشريح خلاصه 
 .ها فهرست نقشه 
 .سازي آن تشريح كامل اختراع و پياده 

 .ي اختراع موردنظر و وجه تمايز آن از كارهاي قبلي است  شامل فهرستي از مواردي كه به اعتقاد مخترع، قلب و جوهره،»ادعا«
  .در خود دارد) ها به استثناي نقشه(هاي مختلف مشروحه را  ي مختصري از يك پتنت امريكايي است كه بخش ، نمونه)1-2(شكل 

  
  

  ريكايياي از يك پتنت ام  نمونه   ) 1-2(شكل 
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ي پتنت موردنظر را گسترش  كند تا ادعا را تا حد ممكن گسترده مطرح كند تا حوزه سعي مي) و مشاور حقوقي وي(معمولاً مخترع 
د تا ادعاها را تا نكن ، تلاش مي1 دفاتر پتنتمميزان ،از سوي ديگر. تراز كندحي اختراعات قبلي ا دهد و از طرح ادعاهايي در حوزه

در ادامه اين فصل، اين چهار ويژگي با دقت .  و كاملاً تشريح شده برسانند2حدود كنند تا به اختراعي جديد، مفيد، غيربديهيآنقدر م
  .گردند بيشتري تشريح مي

هاي ديگر  ، از ادعاها براي تعريف اختراع و تعيين تحت پوشش قرار دادن يا ندادن محصول يا تكنولوژي3در هر دادخواهي پتنت
كند تا نشان دهد كه ادعاهاي پتنت، محصول موردنظر را پوشش  ها تلاش مي صاحب پتنت در اين گونه دادخواهي. شود ه مياستفاد
كه اساساً ادعاهاي پتنت موردنظر را به  كند تا خلاف اين امر را نشان دهد يا اين از سوي ديگر طرف مدافع نيز تلاش مي. دهد مي

  .كند از اعتبار ساقط ) هاي قبلي ت و پتنتهمچون پوشش اختراعا(دلايل مختلف 
زيرا ممكن است اين اختراع تنها . مالك پتنت حتي پس از دريافت آن، لزوماً حق توليد، استفاده يا فروش از اختراع پتنت شده را ندارد

تعيين .  را پوشش دهدبهبود مختصر يك پتنت قبلي باشد كه ادعاهاي آن پتنت قبلي، تمامي محصول مبتني بر بهبودهاي پتنت شده
اين گونه . شود گيرد يا خير، در طي دادخواهي مشخص مي كه يك محصول يا تكنولوژي در پوشش ادعاي پتنت قرار مي نهايي اين
ها نه تنها پرهزينه بلكه براي صاحب پتنت بسيار خطرناك است، زيرا امكان دارد كه ادعاهاي پتنت موردنظر به دلايل  دادخواهي
 پتنت، ابتدا بايد راه مذاكره را پيش گرفت و دادخواهي فقط بايد بعد از ي بنابراين در هر اختلاف و منازعه. عتبار اعلام شودا متعدد بي

  .شكست مذاكرات مدنظر قرار گيرد
  

يد  است كه اختراعات عملكردي و تركيبات جد4 پتنت مصرفيها  آنترين معمول. شود پتنت امريكايي به سه گروه كلي تقسيم مي
افزاري كامپيوتري  هاي نرم توان اغلب برنامه اخيراً مي. دهد شامل داروها و حيوانات و گياهان حاصل از مهندسي ژنتيك را پوشش مي

به ( سال بود 17تا همين اواخر، » پتنت مصرفي«اعتبار . شد، در قالب پتنت حمايت كرد رايت حمايت مي را نيز كه معمولاً توسط كپي
 سال 20 به زمان اين 1995كه از تاريخ هشتم ژوئن سال ) طلبيد  را مي5ي غذا و داروي امريكا ي اداره روها كه تأييديهغير از برخي دا

كند به   از ابعاد تزئيني و غيرعملكردي محصولات توليدي حمايت مي كه»پتنت طراحي«. از تاريخ درخواست افزايش يافته است
توان با استفاده از علائم تجاري به صورت مضاعفي مورد حمايت قرار  راحي محصول را ميبرخي ابعاد ط.  سال اعتبار دارد14مدت 

  . سال معتبر است17شود كه براي  هاي  گياهي بازآفريني شده صادر مي براي انواع گونه» پتنت گياهي«. داد
ست پتنت در دفتر پتنت و علائم تجاري  اختراع، بايد نسبت به ثبت درخواي  يك سال از اولين كاربرد، فروش يا عرضهي در فاصله

شود تا قبل از هرگونه كاربرد، فروش يا انتشار عمومي،  در عين حال در اكثر كشورها از مخترعين خواسته مي.  اقدام نمود6امريكا
  .درخواست پتنت ثبت شود

                                                           
 

1. Patent Examiner 
2. Non-obvious 
3. Patent litigation  
4. Utility Patent 
5. Food and Drug Administration (FDA) 
6. U. S. Patent and Trademark Office (PTO) 
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  .مريكا اطلاعات اختراع خود را افشا كنيد حمايت خارجي از پتنت هستيد، نبايد قبل از درخواست پتنت در ادنبال بهاگر شما : هشدار
، تغييري مهم در قانون 2000در نوامبر سال . ماند در گذشته، محتويات درخواست پتنت امريكا تا زمان اعطاي پتنت محرمانه مي

كننده در  درخواستكه  شود، مگر اين  ماه از تاريخ ثبت آن منتشر مي18پتنت امريكا رخ داد و امروزه درخواست پتنت امريكا بعد از 
اگر چنين كاري در زمان ثبت درخواست پتنت انجام شود، دفتر . زمان ثبت كتباً اظهار دارد كه براي ثبت خارجي اقدام نخواهد كرد

  .پتنت و علائم تجاري امريكا مادامي كه پتنت موردنظر معتبر است، اطلاعات درخواست پتنت را منتشر نخواهد كرد
كند، زيرا در آن كشورها معمولاً اطلاعات  واني بيشتري ميان شرايط امريكا با اكثر كشورهاي خارجي ايجاد مياين تغيير قانون، همخ

بعد از پايان زمان اعتبار پتنت نيز هر . شود  ماه از ثبت امريكايي يا اولين تاريخ ثبت خارجي، منتشر مي18درخواست پتنت بعد از 
  .ده كندتواند از اختراع موردنظر استفا كسي مي

دهد تا شرح كامل و  شود و به مخترع اجازه مي ناميده مي» 1درخواست پتنت موقت«نوع ديگري از درخواست پتنت نيز وجود دارد كه 
. ي ادعا نيست در درخواست پتنت موقت، نيازي به ارائه. مكتوبي از اختراع را در دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا به ثبت برساند

دهد و در طي يك سال بعد از ثبت، اگر وي خواهان كسب حمايت پتنت   به مخترع يك سال وضعيت معوق ميدرخواست موقت،
تواند براساس تاريخ درخواست  در اين صورت مخترع مي. مصرفي باشد، بايد درخواست خود را به درخواست مصرفي تبديل كند

  . كند2موقت، ادعاي تقدم
  

 يك درخواست ي  كمتر از هزينه ثبت يك درخواست موقت معمولاًي اول، هزينه. فيد هستندهاي موقت به دلائل متعدد م درخواست
 مثال وقتي كه يك اختراع در شرف انتشار است، يك درخواست موقت عنوان بهدوم، هنگامي كه زمان اهميت دارد . مصرفي است

رف مدت يكسال به ظت موقت همچنين زماني كه يك درخواس. تواند براي به دست آوردن سريع حالت معوق پتنت به كار آيد مي
  . سال را همراه داشته باشد21تواند براي مخترع، حمايت پتنت به مدت  درخواست مصرفي تبديل شود، مي

اما اختراعي كه . آيد شود اگر هيچگونه توافقي بر خلاف آن نباشد، به مالكيت مخترع درمي هايي كه توسط مخترع درخواست مي پتنت
. گيرد گيرد، معمولاً براساس شرايط قرارداد كاري به كارفرما تعلق مي  كارمند و به عنوان بخشي از كار وي صورت ميتوسط يك

ماند، خصوصاً  ي كاري وي صورت گيرد، در برخي موارد در مالكيت شخصي باقي مي اختراعي كه توسط يك كارمند و خارج از حوزه
اگر اختراع با استفاده از .  آمده باشد و موضوع آن نيز با وظايف كاري مخترع مرتبط نباشدبه دستاگر اين موقعيت خارج از محل كار 

 از پتنت 3امتيازي استفاده بدون پرداخت جاري  ، اجازه»حق كارخانه«تواند با استفاده از  منابع كارفرما صورت گرفته باشد، كارفرما مي
 استفاده شود، در قراردادهاي مشاوره بايد حقوق مالكيت معنوي به روشني ي محصول از مشاوران خارجي اگر در توسعه. را بيابد

  .تعريف شود
 ها  آن تفكيك نشده است، يعني هركدام ازها  آن سهم،ي اختراعي پتنت شده همكاري داشته باشند وقتي بيش از يك نفر در توسعه

تواند مشكلاتي در راه اعطاي امتياز  ز آنجا كه اين امر ميا. باشند مستقلاً حق فروش يا اعطاي امتياز پتنت موردنظر را دارا مي
                                                           

 
1. Provisional Patent Application  
2. Priority Claim 
3. Royalty-free use 
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توانند حقوق پتنت خود را مشتركاً به يك سازمان واگذار كنند و آن سازمان مسئوليت كلي  ايجادكند، مخترعان چندگانه مي
  .هاي مرتبط با پتنت را برعهده گيرد فعاليت

اگر مالكيت پتنت به . تواند به مخترع يا مؤسسه تعلق گيرد  ميهايي كه حاصل تحقيقات مؤسسات آموزشي است مالكيت پتنت
اگر منابع مالي تحقيق توسط دولت . گيرد مؤسسه برسد، معمولاً بخشي از درآمدهاي حاصل از آن به مخترع يا بخش وي تعلق مي

  .كند ي خود حفظ مي را براامتياز و بدون پرداخت جاري 1ي غيرانحصاري  شده باشد، معمولاً دولت حق استفادهتأمين
در ارتباط با پتنت، چندين .  اقدام نمودها  آنبراي حمايت از پتنت در هر كشوري، بايد جداگانه نسبت به درخواست و ثبت پتنت در

كننده به مدت يك سال بعد از اولين درخواست  كنوانسيون پاريس به درخواست. المللي نيز وجود دارد معاهده و كنوانسيون مختلف بين
. هاي بعدي در ديگر كشورهاي عضو اقدام نمايد دهد تا نسبت به ثبت درخواست ر هركدام از كشورهاي عضو كنوانسيون فرصت ميد

تقريباً تمامي كشورهايي كه از نظر بازرگاني . المللي ، ابزاري است براي ثبت درخواست پتنت بين2(PCT)ي همكاري پتنت  معاهده
  .روند  به شمار ميPCT پاريس و ي ، از امضاكنندگان معاهده)يوانجز تا هب(روند  مهم به شمار مي

 را PCTتواند تمامي كشورهاي   به ثبت رسيده باشد، تنها يك درخواست اضافي ميPCTزماني كه درخواستي در يكي از كشورهاي 
ها، ترجمه و  كشورها به علت هزينهر هر يك از د پتنت ي از آنجا كه درخواست تك به تك و جداگانه. ي حمايتي اضافه كند به حوزه

اي فراواني در  جويي زماني و هزينه تواند صرفه  ميPCTگيري از امكانات  بر باشد، بهره تواند بسيار زمان ديگر الزامات آن مي
پوشي از  توان با چشم مي. ، منتشر خواهد شد)PCTو نه ( ماه پس از تاريخ ثبت اوليه 18درخواست، . مدت درپي داشته باشد كوتاه

تواند مدنظر قرار گيرد كه شما نسبتاً  اما اين تاكتيك فقط زماني مي.  ماهه را به تعويق انداخت18 اوليه، تاريخ انتشار 3تاريخ تقدم
. مطمئن باشيد كه در اين فاصله در هيچ جاي دنيا پيشرفتي مرتبط صورت نگرفته باشد كه بتواند آن را مقدم بر كار شما به شمار آورد

توان نسبت به تاريخ اولين درخواست و تقدم آن   يك ساله ثبت نشود، ديگر نميي ي اگر درخواست خارجي نيز در اين فاصلهحت
  .ادعايي داشت

) و امريكايي(هاي خارجي  داشتن پتنت براي معتبر نگه.  سال باشد20 تا 15تواند از  هاي خارجي متفاوت است و مي شرايط زماني پتنت
  . بايد پرداخت شود و در برخي كشورها بايد پتنت موردنظر حتماً مورد استفاده قرار گيرد تا معتبر بماند4هاي نگهداري ماليات و هزينه

  
  الزامات كسب پتنت

  )خارجي ممكن است كمي متفاوت باشدشروط پتنت  (:هر اختراع براي كسب پتنت امريكايي، بايد هرچهار شرط زير را برآورده سازد
نبايد در كارهاي قبلي افشا . سابقه باشد و پيش از اين براي هيچكس شناخته شده نباشد د بكر و بيياع مورد ادعا با اختر5تازگي. 1

هرگونه شرح منتشر شده از اختراع در دنيا و فروش يا حتي پيشنهاد فروش يا استفاده از اختراع در امريكا كه به يك سال . شده باشد
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به علاوه اگر كسي بتواند ثابت كند كه فردي . كند برگردد، اصل تازگي اختراع موردنظر را نقض ميقبل از تاريخ ثبت درخواست پتنت 
ي ديگري در دسترس عموم  گونه انتشاراتي تشريح كرده يا به هر شيوههرغير از مخترع، قبل از تاريخ ثبت، اختراع موردنظر را در 

 .شود هم پيش از اين اعطا شده باشد، نامعتبر اعلام ميقرار داده باشد، پتنت موردنظر اعطا نخواهد شد و اگر 
ن دفاتر پتنت غيرممكن است كه تمام كارهاي قبلي مرتبط با هر درخواست پتنت را مرور كنند و بنابراين ظاهر مميزادر عمل براي 

اما . ن دفاعيات متقلبان استتري درحقيقت اين امر يكي از رايج. شدن كارهاي قبلي بعد از اعطاي پتنت، آن چنان غيرمعمول نيست
، هنوز مخترع )و پتنت نشده باشد(اگر اختراع موردنظر پيش از اين توسط فرد ديگري كشف شده باشد ولي محرمانه باقي مانده باشد 

يز از براي پره.  آوردعمل به آورده و از استفاده مخترع اصلي از اختراع پتنت شده ممانعت دست بهتواند حمايت پتنت را  بعدي مي
  .اي برخوردار است العاده چنين مشكلاتي، كسب حمايت پتنت از اهميت فوق

 
 اگر بتوان مرجعي يافت كه به اختراع نزديك باشد و با اندكي تغييرات به اختراع موردنظر منتج شود، آن اختراع را غيربديهي. 2
هاي معمولي بتواند اين  دو يا چند مرجع يافت و فردي با مهارتيا اگر تمامي عناصر اختراع را بتوان در . توان بديهي به شمار آورد مي

تواند براي  اختراع هيچگاه نمي. توان آن را بديهي به شمار آورد مراجع چندگانه را تركيب كند و اختراع مذكور را خلق نمايد، باز مي
 اي برخوردارند ممكن است اين العاده هاي فوق مهارتاز هاي معمولي در آن حوزه بديهي باشد، ولي براي كساني كه  فردي با مهارت

 .چنين باشد
هاي صرفاً  العاده، بديهي است با اختراع ديگري كه از نظر فردي با مهارت هاي فوق تعيين تفاوت اختراعي كه براي فردي با مهارت

، اختراع ادعا شده را براي افرادي تست بديهي بودن اين است كه آيا كارهاي قبلي. تواند بسيار مشكل باشد معمولي بديهي است، مي
اند يا خير؟ از آنجايي كه اين كار به قضاوت فردي بستگي دارد، معمولاً  هاي معمولي در آن حوزه توصيه يا تدريس كرده با مهارت

شود و اگر  دوباره كارهاي قبلي چك مي. پذيرش تصميم دادگاه در تعيين بديهي بودن يا نبودن ادعاي يك اختراع بسيار مشكل است
  .شود توانسته به اختراع مذكور دست يابد، آن اختراع بديهي اعلام مي هاي معمولي مي فردي با مهارت

كند كه   مشخص شود كه اين اختراع مشكلي را حل مياين كهيكي . توان پتنت را از ادعاي بديهي بودن مبرا كرد به چند طريق مي
 از نظر تجاري با موفقيت همراه شود، زيرا اختراعات بديهي معمولاً كمتر اين كهديگر . ها وجود داشته و حل نشده باقي مانده سال

دهد كه  يا حتي با كسب موفقيت در اعطاي امتياز اختراع موردنظر، زيرا چنين موفقيتي نشان مي. آورند  ميبه دستموفقيت تجاري 
  .ديگران نيز غيربديهي بودن اختراع را قبول دارند

 
اين اهداف نبايد غيرقانوني يا عليه . كارگيري اختراع موردنظر به حداقل اهداف مفيدي دست يافت هيد بتوان با ب بامطلوبيت. 3

اما برخي موارد . سازند  اين شرط را برآورده ميراحتي به را واگذار كرد، ها  آناكثر اختراعاتي كه بتوان امتياز. هاي دولتي باشد سياست
همچون دارويي جديد كه هنوز كاربرد (و اختراعاتي كه فاقد اهداف مشخصي باشند ) ها يا مستندات مهمچون برخي الگوريت(قانوني 

هاي  توان روش  حقوقي مهم مشخص شد كه ميي ، در يك پرونده1998در سال . توان پتنت كرد ، را نمي)آن مشخص نشده باشد
ي  درنتيجه، هزاران درخواست پتنت درباره. د را نيز پتنت كردوكار مادامي كه ديگر شروط پتنت كردن را برآورده سازن انجام كسب

ها  هنوز مشخص نشده كه چه تعداد از اين گونه پتنت. ي اينترنتي بود  در حوزهها  آنوكار به ثبت رسيد كه بسياري از هاي كسب روش
 .ها معتبر باقي بمانند توانند نهايتاً در دادخواهي مي
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كسي با هر امكان افشاسازي اختراع طي درخواست اصلي پتنت است، به نحوي كه  شرط چهارم،امكان افشاسازي. 4
بدين معنا كه . هاي عادي در همان حوزه بتواند اختراع ادعايي را بدون آزمون و خطاي زائد، بسازد يا مورد استفاده قرار دهد مهارت

 راحتي بههاي عادي طراحي،  خته باشد كه بتوان با مهارتها آنقدر به جزئيات پردا محتويات درخواست بايد از نظر مستندات و نقشه
سازي تكنولوژي پتنت شده را كه تا زمان درخواست  ي پياده مخترع بايد بهترين شيوه. نسبت به ساخت يا استفاده از اختراع اقدام نمود

 .به آن پي برده، در توضيحات خود بگنجاند
را بعداً به درخواست خود اضافه كند و كماكان براساس تاريخ ثبت ) 1ه موضوع جديدموسوم ب(تواند توصيفات جديد  متقاضي پتنت نمي

به علت همين محدوديت در افزودن موضوعات جديد، درخواست پتنت در همان زمان ثبت اوليه بايد تا حد . اصلي، ادعاي تقدم نمايد
ر اين شرط برآورده نشود، هرگونه پتنت صادر شده ممكن اگ. امكان كامل باشد تا شرط امكان افشاسازي را به خوبي برآورده نمايد

  .اعتبار اعلام شود است بعداً بي
  

   بر تصميم پتنت كردن يا نكردنمؤثرعوامل 
معمولاًَ گام اول، جستجوي كارهاي قبلي مرتبط است تا امكان پتنت كردن اختراع . ثبت درخواست پتنت، فرآيندي پرهزينه است

هاي ساده، كل هزينه تا اين مرحله  براي درخواست. شود  مربوط تهيه شده و حق ثبت پرداخت ميآنگاه درخواست. مشخص شود
پاسخگويي به . تواند چندين برابر باشد هاي ثبت مي هاي پيچيده، هزينه  دلار باشد و براي درخواست4000 تا 3000تواند حداقل  مي
ي كسب پتنت را به  هايي چندبرابر هزينه تواند هزينه  مي2داريالات دفتر پتنت، ثبت خارجي، حق ترجمه و حق صدور و نگهؤس

  .متقاضي تحميل نمايد
  :علاوه بر هزينه، عوامل متعدد ديگري نيز در زمان ثبت درخواست پتنت براي يك اختراع مشخص، بايد مدنظر قرار گيرد

رود؟ آيا استفاده از اين اختراع،   شمار ميي خودش به آيا تقاضا وجود دارد؟ آيا اين اختراع، پيشرفت فني چشمگيري درحوزه •
شود؟ در اين صورت،  ي كاربرد منتهي مي ي شديد حوزه ها، افزايش قابل توجه عملكردها، يا توسعه به كاهش چشمگير هزينه

 ها براي حمايت از آن دورنماي اقتصادي پتنتي كه اين اختراع را پوشش دهد بسيار روشن است و بايد از انواع مكانيزم
 .استفاده كرد

سازي آن ممكن است  هاي پياده آيا اختراع موردنظر هم از ديدگاه طراحي و هم توليد، كاملاً توسعه يافته است؟ اگر نه، هزينه •
از سوي ديگر، انتظار طولاني براي ثبت . مبهم بوده و برخي ابعاد لازم براي پتنت كردن آن هنوز كاملاً توسعه نيافته باشد

اگر . ها بيانجامد ي اختراعي مشابه، انتشارات يا ديگر انواع افشا، به از دست دادن فرصت تواند به واسطه يدرخواست پتنت م
توان عمداً اختراع مربوطه را افشا كرد تا در برابر ادعاهاي  مراحل توسعه كامل شده باشد و كسب پتنت توجيه نشده باشد، مي

 . آيدعمل بهدهند، نوعي حمايت   ميهاي بعدي ديگران كه اين اختراع را پوشش پتنت
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هاي ديگري نيز مطرح است؟ در اين صورت، اختراع موردنظر چه مزايايي دارد؟ اين مزايا بايد آنقدر زياد باشد كه  آيا گزينه •
ايد گذرانند، ب هايي كه هنوز مراحل توسعه را مي به علاوه، ديگر گزينه. هاي توسعه و حمايت از اختراع را توجيه كند هزينه

 . بر آينده و تازگي اختراع مشخص شودها  آنبررسي شوند تا تأثيرات

) براي مثال، بهبود نوارهاي ويديويي كوچك (؟آيا تقاضا محدود است؟ آيا اختراع مبتني بر يك تكنولوژي منسوخ شده است •
هاي توسعه و حمايت پتنت  زينه وجود دارد كه سودآوري حاصل از آن، ه1اي در بازار اگر تقاضا محدود است، آيا فرصت ويژه

 پتنت كردن دنبال بهبه عنوان يك راز تجاري درنظر گرفت و ) در صورت امكان(را پوشش دهد؟ اگر نه، بهتر است اختراع را 
 .آن نرفت

 بزرگي براي آن وجود دارد، بسيار ي شده آيا ارزش تجاري اختراع، ثابت شده است؟ پتنت يك تكنولوژي كه بازار اثبات •
العمل  اي وجود ندارد، عكس شده اگر بازار اثبات. كوچكي داردي  شده شمندتر از پتنت تكنولوژي ديگري است كه بازار اثباتارز

كنندگان درقبال آن چه خواهد بود؟ ملاحظات بازاريابي، بايد تأثير شديدي بر تصميمات حمايت از مالكيت معنوي  مصرف
 . آمده است3ر براي تعيين دورنماي تكنولوژي در فصل ي انجام تحقيقات بازا نحوه. داشته باشند

توان اختراع را به صورت انحصاري نگاه داشت؟ آيا كارهاي قبلي در اين زمينه صورت گرفته است؟ اگر اينچنين  آيا مي •
ايت مناسب كافي محدود كرد تا از كارهاي قبلي متمايز شود و همزمان حم قدر توان ادعاي درخواست پتنت را به است، آيا مي

اولاً آيا تخصيص : را نيز فراهم كند؟ اگر امكان كسب حمايت به روشني مشخص نباشد، به دو عامل بايد حتماً توجه شود
ال دارد، كار صحيحي است و ثانياً، آيا ؤسابقه بودن آن هنوز جاي س منابع به توسعه و پتنت كردن يك تكنولوژي كه بي

 ر حال توسعه، لازم و ضروري باشد؟سازي اين اختراع د برخوردارند كه براي تجاريديگران از تكنولوژي انحصاري خاصي 

گونه اجزاء خاص وجود دارد؟ اگر چنين باشد، شايد كنترل كاربرد آن توسط هر آيا امكان ساخت اختراع بدون استفاده از •
سازي يك  مع ضروري براي پيادهتواند يك مدار مجت يك جزء خاص مي. بسيار دشوار باشد) حتي اگر پتنت شود(ديگران 

مالك پتنت، با كنترل توان توليد . دسترسي است اي باشد كه فقط از طريق منابع محدود قابل تكنولوژي يا مواد اوليه
اگر به .  تكنولوژي، افزايش دهدامتيازكنندگان  تواند كنترل خود را بر تكنولوژي و دريافت محصولات تحت پوشش پتنت، مي

 .ها بايد از طريق دادگاه دنبال شود  غيرمجاز از پتنتي ياز نباشد، برخورد با استفادهاجزاء خاصي ن
  

معمولاً به سه دليل زير، حمايت . كند وكار كمك مي تحليل كامل عوامل تجاري، به تعيين اهميت اختراع براي استراتژي كلي كسب
  :گيرد پتنت در دستوركار قرار مي

 .شركت، از اهميت فراواني برخوردارندوكار  كسب براي هايي كه براي حمايت از نوآوري •

 .امتيازي براي اعطاي ايهاي آتي يا به عنوان كانديد براي استفاده •
 .ها زني در مذاكره با ديگر شركت استفاده به عنوان ابزار چانه •
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شخص مخترع ممكن .  مبهم استها آن  اختراعاتي كه از قابليت كسب پتنت برخوردارند، دورنمايي متأسفانه معمولاً در زمان توسعه
است تصوراتي از ارزش اختراع موردنظر داشته باشد، اما معمولاً تعيين دقيق ارزش آن به بعد از اعطاي پتنت يا حتي بعد از آن 

و رسند، ممكن است بعد از اعطاي پتنت  نظر ميه حتي اختراعاتي كه در زمان ثبت درخواست پتنت بسيار مهم ب. شود موكول مي
 ي هايي كه با انگيزه درعوض ممكن است اهميت درخواست.  تغيير شرايط بازار، از اهميت كمتري برخوردار باشندي واسطه به

هاي موجود  مسلماً، قضاوت درمورد اهميت پتنت. هاي اوليه باشد هاي احتمالي آينده ثبت شده باشند، در عمل بيش از ذهنيت كاربري
  .تر خواهد بود قضاوتي آسان) گذاري  يا ارزشمثلاً با هدف اعطاي امتياز(

ودها براي تدوين و نهادينه كردن يك سياست پتنت هوشمندانه، الزامي مها، وجود برخي رهن  برخي ابهامات و عدم قطعيترغم علي
  .گردد ملاحظات زير نيز در همين زمينه ارائه مي. بندي فوق از اين نظر مفيد است دسته. است

  
 ها  آنهايي واقعي را درپي دارند و ادعاهاي ها از اهميت فراوان برخوردارند، معمولاً پيشرفت شركتوكار  كسبراي هايي كه ب پتنت

توانند از قدرت انحصاري خود براي دستيابي به  ها مي مالكان اين گونه پتنت. دهند ها و بازارها را پوشش مي طيف وسيعي از كاربري
ها به علت  اين گونه پتنت. تفاده كرده يا مبنايي براي يك طرح موفق اعطاي امتياز فراهم آورندموقعيت بازار برتر و سودآورتر اس

  .شوند هاي بيشتري مواجه مي تر، با چالش اهميت هاي كم العاده خود نسبت به پتنت ارزش فوق
  

هاي فعلي يا  ند، معمولاً بهبود پتنتهايي كه احتمالاً در آينده مفيد واقع شوند يا ممكن است كانديداي اعطاي امتياز باش پتنت
ها حمايت از  در اغلب موارد، هدف از اين پتنت.  محدودتري دارندي دهند كه از نظر كاربردي يا بازار، حوزه اختراعاتي را پوشش مي

تياز به علاوه در زمان اعطاي ام.  محصولات آينده از طريق جلوگيري از دسترسي ديگران به حقوق انحصاري استي توسعه
ها   تشكيل شود و بهتر است يك يا چند پتنت مهم در اين سبد باشد كه امتياز اين پتنت1تكنولوژي، بهتر است كه نوعي سبد پتنت

، اطلاعات 5فصل در . تر از حقوق مالكيت معنوي فراهم آورد تر و قابل دفاع اي جامع بتواند يكجا واگذار گردد و با اين كار مجموعه
  .ابعاد استراتژيك اعطاي امتياز مالكيت معنوي آمده استبيشتري در مورد 

  
شوند، معمولاً گستره  هاي دفاعي ناميده مي  است و اصطلاحاً پتنت2زني  به عنوان ابزار چانهها  آنهايي كه هدف استفاده از پتنت

 رايج 3 صنايعي كه امتيازدهي متقابلتر است و در  آسانها  آناما كسب. شوند محدودتري داشته و به خودي خود، كمتر مفيد واقع مي
هاي دفاعي، كه ابعاد كوچكي از يك  از پتنت. هاي ديگران مبادله كرد تا از تعهدات مالي پرهيز شود  را با پتنتها  آنتوان است مي

ا هدف توان ب دهند، مي  را پوشش ميMPEGسازي صوتي و تصويري  تكنولوژي استاندارد همچون استاندارهاي تكنولوژي فشرده
  .سازي تكنولوژي استفاده كرد هاي معنوي موردنياز براي پياده تضمين دسترسي به تمامي ديگر مالكيت
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  گذاري پتنت علامت
اما اگر هنوز پتنت موردنظر .  پتنت موردنظر مشخص كرد توان با شماره محصولاتي كه يك تكنولوژي پتنت شده در خود دارند را مي

گذاري  علامت. »1براي كسب پتنت اقدام شده است«: توان اين جمله را بر روي محصول آورد كند مي مراحل قانوني خود را طي مي
  .ايجادكند) 2مثلاً با ارسال هشدارهاي سازنده(تواند موانعي بر سر راه متخلفان و متقلبان  براي حمايت از پتنت، الزامي نيست ولي مي

  
  علائم تجاري

  پيشينه
 تنها در مورد 3از نظر فني، علائم خدمت. (دي است كه مبين منبع يا كيفيت كالاها يا خدمات باشدعلامت تجاري، كلمه يا نما

كار آن، تمايز محصولات يا خدمات ) رود ميكار  بهرود ولي معمولاً علامت تجاري، هم براي كالاها و هم خدمات  ميكار  بهخدمات 
از محصولات و خدماتي مشابه است كه توسط ديگران به ) شود  فروخته ميكه توسط مالك و يا امتيازگيرنده آن(داراي اين علائم 

كند و به عموم   كمك ميها  آنعلامت تجاري با حمايت از شهرت مالك يا امتيازگيرنده، به حفظ منافع اقتصادي. رسد فروش مي
  .كند مي توسط علائم مشابه جلوگيري دهد تا محصولاتي با كيفيت شناخته شده را انتخاب كنند و از فريب مردم  مردم امكان مي

بندي محصولات  معمولاً پوشش تجاري به ويژگي بسته.  اشتباه گرفت5هاي تجاري  و نام4نبايد علائم تجاري را با پوشش تجاري
اما . تاي از پوشش تجاري اس دونالد، نمونه هاي طلايي مك قوس. توان از آن حفاظت كرد گردد و مي بازمي) شكل، رنگ و امثال آن(

تواند يا مانند علامت تجاري مورد استفاده براي شناسايي محصولات يا خدمات  يا سازمان است و ميوكار  كسبنام تجاري، نام يك 
كه در چنين مواردي، (يا چنين نباشد ) توان از نام تجاري نيز محافظت كرد كه در چنين مواردي، با ثبت علامت تجاري مي(آن  باشد 

  ).توان با قانون ايالتي از آن حمايت كرد جاري را در دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا به ثبت رساند ولي ميتوان نام ت نمي
  

.  نگهداري كردها  آن را جاانداخته و ازها  آنتوان چنين است كه با استفاده تجاري از علائم تجاري مي در امريكا، حقوق عرفي اين
به علاوه اگر از اين علائم در . گيرد ها تعلق مي ده كه بايد به دقت آن را مستند نمود به شركتاين حقوق عرفي از تاريخ اولين استفا

ثبت در يك يا چند . تبادلات بين ايالتي استفاده شود، بايد تحت قانون علائم تجاري فدرال، آن را ثبت نمود و از آن حفاظت كرد
 سال اعتبار 10اين ثبت به مدت .  حفاظت شده خواهد بودها  آنلائم بر رويكننده نوع كالاهايي است كه استفاده از ع گروه، تعيين
  .تمديد نمود) شود مادامي كه از علامت تجاري استفاده مي( ساله 10هاي  توان آن را براي دوره دارد و مي

ج سال بعد از ثبت، بايد پن. پذير است  بر روي كالاها امكانها  آنحفظ مالكيت معنوي علائم تجاري، از طريق استمرار كاربرد
 علائم تجاري بر روي كالاها در مبادلات بين ايالتي باشد، در غير اين صورت، ثبت كارگيري بهدهنده  اي ثبت شود كه نشان اقرارنامه
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 از آن . در امريكا فراهم بودها  آن، فقط امكان ثبت علائم تجاري مبتني بركاربرد1998تا سال . شود موردنظر خود به خود ملغي مي
 كارگيري بهگيرد و گواهي ثبت نيز بعد از   صورت مي1(ITU) كارگيري بهها براساس نيت جدي در  زمان به بعد، پذيرش درخواست

 اعلام شد، مالك بايد درخلال سه سال بعد از ITUزماني كه موافقت دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا با درخواست . شود صادر مي
نامه كاربرد و پرداخت حق ثبت اقدام نمايد، در غير اين صورت درخواست مذكور اعتبار خود را از دست خواهد آن نسبت به ثبت اظهار

  .داد
 در سطح فدرال نيز صورت گيرد و مبتني بر ITUزماني كه درخواست .  واقع شودتواند ابزار تجاري بسيار مفيد  ميITUدرخواست 

 ITUاين ضمانت اجرايي مبتني بر تاريخ ثبت درخواست . يابد نوعي ضمانت اجرايي ميكاربرد واقعي علائم باشد، علامت ثبت شده، 
 بهتر از ITU بنابراين حفاظت از طريق ثبت ) باشدITUچندين سال بعد از تاريخ ثبت تا تواند  كه مي(است نه تاريخ ثبت فدرال 

زيرا مورد دوم از تاريخ اولين كاربرد علامت آغاز  (گيرد حفاظتي است كه از طريق قانون عرفي حمايت از علائم تجاري صورت مي
  ).گردد مي

اي  كشور، بايد ثبت جداگانههر كند و براي حفاظت در  ثبت علائم تجاري امريكا، فقط از كاربرد علامت تجاري در امريكا حفاظت مي
شود تا اولين علامت استفاده  ه حمايت مي، از اولين علامت ثبت شد)برخلاف امريكا(معمولاً در كشورهاي ديگر . در آن صورت گيرد

اي  العاده شده به همين دليل، ثبت علائم تجاري در تمامي كشورهاي مدنظر قبل از شهرت يا ارزش يافتن آن علائم، از اهميت فوق
 مواردي، براي ثبت تواند باعث شود كه فردي ديگر علامت مذكور را به ثبت برساند و در چنين زيرا انتظار بيهوده مي. برخوردار است

  .علامت، روندي بسيار پرهزينه بايد طي شود
اند و مالك آن بايد در    در كشور خود را شرط لازم قرار دادهها  آنكارگيري بهبسياري از كشورها براي تداوم حمايت از علائم تجاري، 

گذاري محصولات و ديگر الزامات  ه علامتبه علاو. فواصل زماني مشخصي، اطلاعاتي ارائه دهد كه گواهي بر اين كاربرد باشد
بنابراين بايد اين الزامات را بررسي كرد و براي هر كشور، راهنمايي در مورد الزامات .  علائم تجاري نيز متفاوت استكارگيري به
  . علائم تجاري تدوين نمودكارگيري به

 (®) R  وشده از علامت دايره  براي علائم تجاري ثبت و”TM“ (™)نشده از علامت  در امريكا، براي شناساندن علائم تجاري ثبت
. »است... علامت تجاري شركت «توان از اين جمله نيز استفاده كرد  همچنين براي شناساندن علائم تجاري، مي. شود استفاده مي

  .همانگونه كه پيش از اين اشاره شد، الزامات ديگر كشورها متفاوت است
به عنوان تلاش براي فريب ( آن امتيازيش از اين اعطاي پند بسيار نزديكي با شهرت مالك آن دارد، از آنجايي كه علامت تجاري پيو

 مجاز امتيازاما اخيراً مادامي كه امتيازدهنده بر كيفيت محصولات امتيازگيرنده كنترل داشته باشد، اعطاي . ممنوع بود) دادن مشتريان
 كارگيري بهگذاري شده و هم به معناي  هاي عملكردي محصول علامت اقلكنترل كيفيت، هم به معناي تضمين حد. شده است

اگر مالك علامت تجاري قادر به اعمال كنترل كافي نباشد، علامت موردنظر اعتبار قانوني خود را از دست . صحيح علائم است
د به متقلبان امتياز اعطا كند يا جلوي  يا بايها  آنبه علاوه، مالك علائم تجاري، براي حفظ. رود دهد و حمايت آن از بين مي مي

  . آمده است8فصل اطلاعات تكميلي در مورد كنترل كيفي علائم تجاري در .  را بگيردها  آنفعاليت
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  استفاده از علائم تجاري در قراردادهاي امتياز تكنولوژي
در . شود رايت و دانش فني محدود مي تنت، كپيبه پفقط ، امتيازمالكيت معنوي موردنظر قراردادهاي كه رسد  به نظر ميچنين معمولاً 

  : زير را درپي داشته باشدي تواند مزاياي عمده هاي معنوي، مي عين حال، اعطاي امتياز علائم تجاري در كنار ديگر مالكيت
براين افزايد و بنا  كلي ميامتيازعلائم تجاري، مالكيت معنوي ديگري است كه امتياز آن قابل واگذاري است و بر ارزش  •

 .كند هاي بيشتر توسط امتيازگيرنده را توجيه مي پرداخت

تواند  بنابراين امتيازات علائم تجاري مي. توان تا هر زمان كه لازم باشد تجديد نمود را مي )برخلاف پتنت(علائم تجاري  •
 .ماندگار باشد

امتيازگيرنده بر آگاهي عمومي نسبت به علائم تمامي تبليغات . افزايد استفاده امتيازگيرنده از علائم تجاري بر ارزش آن مي •
 .شود افزايد و بنابراين به نفع مالك علامت تجاري تمام مي مذكور مي

واسطه افزايش آشنايي  هتواند روندي افزايشي داشته باشد كه اين امر ب در طول مدت هر قرارداد، ارزش علائم تجاري مي •
، ها  آنها به واسطه اختراعات بعدي يا نزديك شدن به تاريخ انقضاء تنتعموم با اين علائم است، اما ممكن است ارزش پ

حتي با افزايش ( و تمديد امتياز امتيازهاي جاري  تواند حفظ پرداخت روند افزايشي ارزش علائم تجاري، مي. كاهش يابد
 .ها توجيه كند را بعد از انقضاء پتنت) هاي جاري پرداخت

تواند اثرات متقابلي  شود، مي  واگذار ميها  آني محصولات توليدي و محصولاتي كه امتيازاستفاده از علائمي مشابه بر رو •
تواند فروش محصولات توليدي را   واگذار شده ميها  آنبدين شكل كه شناخت علائم محصولاتي كه امتياز. داشته باشد

 بر روي ها  آنها، مكمل كاربرد بر روي فيلمرفته كار  به» 1دالبي ديجيتال«به عنوان مثال علامت . افزايش دهد و بالعكس
 . واگذار شده استها  آنآن دسته از محصولات صوتي خانگي است كه امتياز

، مباحث 5در فصل . گذاري زيادي نياز است المللي به سرمايه از سوي ديگر، براي توسعه، ثبت وحفظ علائم تجاري در سطح بين
  .ات علائم تجاري آمده استتكميلي در مورد ابعاد استراتژيك امتياز

  
   علائم تجاريي توسعه

، بايد نسبت به انتخاب علائم امتيازهاي معنوي در قرارداد  بعد از اتخاذ تصميم مبني بر گنجاندن علامت تجاري با ديگر مالكيت
رسد  عه و ثبت، به حداقل ميهاي توس در اين صورت، هزينه. شايد امتياز علائم تجاري موجود قابل واگذاري باشد. مناسب اقدام نمود

به نفع امتيازدهنده، زيرا ارزش . توان به نفع امتيازدهنده و امتيازگيرنده بهره برد و از شناخت عمومي موجود نسبت به اين علائم مي
 ها  آن كه امتيازبه نفع امتيازگيرنده، زيرا محصولاتي. تر خواهند بود هاي بالقوه مطلوب اين علائم بيشتر بوده و براي امتيازگيرنده

ها  بسياري از شركت. بينند  ميها  آنشود تا خريداران، كيفيتي بالاتر را در خريداري شده اگر با اين علائم همراه شوند باعث مي
  .كنند كنند و امتياز آن را نيز واگذار مي ، از نام تجاري خود به عنوان علامت تجاري استفاده مي)همچون كوكاكولا(
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هاي  توان با شركت در اين رابطه مي. گنجد  اين كتاب نميي ئم تجاري مناسب، موضوعي است كه در حوزههنر طراحي علا
اما در عين حال برخي رهنمودها و ملاحظات كلي، به عنوان . گذاري و طراحي علائم تجاري مشاوره نمود متخصص در حوزه نام

  .تواند مفيد باشد اي بر اين موضوع مي مقدمه
 در قالب نامي واحد و ساده يا مجموعه همخواني از يك ها  آنكثر منافع اقتصادي از علائم تجاري، بهتر است طراحيبراي كسب حدا
تواند همان نام  نام انتخابي مي. صورت گيرد) كار برد  به1 را جداگانه يا با هم به صورت يك نشانها  آنكه بتوان(نماد و يك نام 

 كه به خودي خود 1عبارات رايجي همچون نوع ( عمومي ي هاي مختلف را با يك مشخصه لوژيتوان تكنو مي. شركت باشد يا نباشد
امتياز اين روش . يا استفاده از يك علامت تجاري ديگر در كنار نشان موردنظر معرفي نمود) كنند اطلاعات محدودي را منتقل مي

لذا علامت تجاري مذكور در بالاترين سطح . بردكار  بهول يافته را بر روي چندين محص توان علامت تجاري توسعه اين است كه مي
به علاوه از اسامي و نمادهاي . رسد هاي توسعه و حفاظت از آن به حداقل مي گيرد، در حالي كه هزينه ممكن در معرض توجه قرار مي

  .تر است سانتر آ  از علائم توصيفيها  آنشود كه معمولاً ثبت شانسي و تخيلي، علائم تجاري خوبي حاصل مي
  :هاي زير برخوردار باشند هاي خوب بايد از ويژگي نشان

 . از ديگر علائم تجاري آسان باشدها  آنبايد متمايز باشند، به عبارتي تشخيص •

 را بر ها  آنقدر كلي و عام باشند كه بتوان مربوطه در ذهن متبادر سازند، ولي آنوكار  كسببايد تصوير دقيقي از شركت و  •
 .بردكار  بههاي متنوعي  وژيروي تكنول

 .بازآفريني كرد) و همچنين به صورت سياه و سفيد(هاي متنوع  ها و رنگ  را در اندازهها  آنبايد بتوان در صورت نياز •

 .آن را به خوبي نمايش داده و منتقل نمود) از جمله تلويزيون و نمابر(ها  بايد بتوان با انواع لوازم و رسانه •
 .ه باشد و بتوان آن را در تمامي كشورهاي لازم، به ثبت رساندسابق بايد بكر و بي •
تواند به صورت داخلي يا با كمك  ها مي ي علائم تجاري يا نشان توسعه. ي علائم تجاري به شدت متفاوت است هاي توسعه هزينه

. ين روش، تلفيقي از هر دو باشدهر دو روش از مزايا و معايبي برخوردارند و شايد بهتر. گرفتن از يك شركت خارجي صورت پذيرد
گذاري، حداقل ده هزار دلار و طراحي يك نشان براساس نام انتخابي نيز  ي نام ي انتخاب نام علامت تجاري به علاوه مشاوره هزينه
  . ديگر دربر داشته باشدي تواند ده هزار دلار هزينه مي

ت و بروشورهاي مربوطه استفاده كرد و امتياز آن را به ديگران نيز توان از آن بر روي محصولا بعد از طراحي و حفاظت از نشان، مي
توان در صورت نياز به صورت جداگانه  به علاوه، از تك تك عناصر نشان نيز مي. براي استفاده بر روي محصولاتشان واگذار كرد

وسيله ميان  شان استفاده كرد تا بدينتوان از عبارات كلي به همراه ن گونه كه پيش از اين اشاره شد، مي همان. استفاده كرد
تواند توسط مالك  هاي داراي علامت تجاري مي كننده در برخي موارد توصيف. هاي مختلف تفكيك قائل شد محصولات يا تكنولوژي

 مورد )د خواهد شتأمينهاي توسعه و حمايت از علامت تجاري با استفاده بيشتر از آن  كه اطمينان حاصل كند كه هزينه مادامي(آن 
  .ه قرار گيردداستفا
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  حمايت از علائم تجاري
شوند و در   توليد يا فروخته ميها  آنها، بايد در تمامي كشورهايي كه محصولات نشاندار در علائم تجاري مورد استفاده در نشان

 كشورهاي اتحاديه اروپا، امريكا،( كشور 24فرض كنيد دو علامت تجاري در يك گروه و در . هاي لازم، به ثبت برسند تمامي گروه
هاي ثبت و امور قانوني  به ثبت رسيده باشد، در اين صورت هزينه) كشورهاي اروپايي عضو پيمان تجارت آزاد و چند كشور آسيايي

هاي حقوقي در مورد مشكلات ثبت، حق ثبت در برخي كشورها و   مشاورهي هزينه.  هزار دلار خواهد بود35محلي، معمولاً در حدود 
به علاوه، در صورت نياز بايد با تجديد ثبت شامل حق ثبت و . ي كسب و گواهي ثبتي كاربرد در اين تخمين نيامده است ينههز

ي علائم تجاري و امور حقوقي  هاي داخلي اداره در نهايت نبايد هزينه. ها، علائم تجاري را حفظ نمود گواهي كاربرد و برخورد با تقلب
  .ه گرفت را ناديدها  آنمربوط به

  :كند طرح كنترل كيفي دو هدف را دنبال مي. الذكر، طرح كنترل كيفي علائم تجاري نيز بايد نهادينه شود علاوه بر حمايت قانوني فوق
  

  .اطمينان از كاربرد صحيح علائم تجاري .1
 .اظت شود حفها  آنر و ذهنيت كيفياطمينان از عملكرد مناسب محصولات داراي اين علائم، به نحوي كه از تصوي .2

  

ندگان، امتيازگيربراي اطمينان از كاربرد صحيح و مناسب از علائم تجاري، بايد براي طراحان محصول، پرسنل بازاريابي و 
ها بايد به  تمامي كاربردهاي علائم تجاري بر روي محصولات، بروشورهاي بازاريابي و ديگر حوزه. هاي راهنما تهيه شود دستورالعمل

ها يا تقلب  براي شناسايي و برخورد با سوءاستفاده.  با دستورالعمل راهنما اطمينان حاصل شودها  آن از انطباقدقت بررسي گردد تا
  .علائم تجاري نيز بايد طرحي جدي تدوين و به اجرا درآيد

مك مخترع يا تواند با حمايت و ك اين كار مي. در نهايت، بايد يك طرح كنترل كيفي فني براي محصولات امتيازي نهادينه شود
يا از ) ل فنيئي گزارشات براي گيرندگان امتياز و پيگيري مسا براي ارزيابي محصولات امتيازي، تهيه(ي محصول  مهندسان توسعه

هاي  راه حل دوم، براي بلندمدت بهتر است، با اين فرض كه فعاليت. ي مهندسي ويژه صورت گيرد طريق تأسيس يك دايره
  :توان چنين برشمرد وظايف پرسنل فني بخش امتيازات را مي. ترش خواهد يافتامتيازدهي علائم تجاري گس

  

 هاي امتيازي ي توصيفات فني و اطلاعات لازم براي درخواست ثبت تكنولوژي تهيه •

 هاي تست ي مشخصات عملكردي و روش تهيه •
 ي مستندات مربوط هاي محصول و تهيه ارزيابي نمونه •
 ي قبلي ر شدهاطمينان از تصحيح تمام مشكلات ذك •
 هاي جديد محصول تحليل طرح •

هاي جديد و براي  ها، طرح محصولات جديد، تكنولوژي ي امتياز براي بحث پيرامون ارزيابي بازديد از شركت دريافت كننده •
 بررسي خطوط توليد

  

  . تجاري، آمده استهاي كنترل كيفي امتيازدهي علائم ، اطلاعات بيشتري در مورد ابعاد سازماني و عملكردي طرح8فصل در 



  تكنولوژي امتياز قراردادهاي    36

 

  رايت كپي
رايت در قلمرو  كپي. شود ها استفاده مي ها و فيلم ها، قطعات موسيقي، نمايش رايت براي حمايت از انواع كارها همچون كتاب از كپي

رفته در كار  بهميكرو كدهاي  (1وير افزارهاي كامپيوتري، فيرم تكنولوژي نيز از اهميت بسيار زيادي برخوردار است، چرا كه براي نرم
اين بخش به كاربردهاي . رود ميكار  بهها و بروشورهاي بازاريابي  هايي همچون دستورالعمل و نوشته) هاي كامپيوتري پردازنده

  .پردازد ي ميژرايت در زمينه اعطاي امتياز تكنولو كپي
  

  پيشينه
تواند قوانيني به  طبق اين قانون، كنگره مي. ه استرايت در امريكا براساس تمهيدات قانون اساسي اين كشور بود گذاري كپي پايه

رايت در اكثر كشورها نيز  قانون كپي. كند  را در مدتي محدود اعطا ميها  آنهاي تصويب برساند كه به مؤلفان، حق انحصاري نوشته
  .اند رايت را تشكيل داده جهاني كپي از قوانين  اي المللي به يكديگر پيوند خورده و شبكه وجود دارد و اين قوانين توسط معاهدات بين

و نمود ) و به عبارتي اصل باشند(اولين بار توسط مؤلف خلق شده  گيرد كه براي رايت فقط به كارهايي تعلق مي حفاظت از كپي
. ح نيستمنظور از اصل بودن اين است كه مؤلف بايد خالق اثر باشد و شرط تازگي و ابتكار در آن مطر. خارجي ملموسي داشته باشند

. شوند رايت نمي ها يا مفاهيم نهفته در آن مشمول كپي گيرد و ايده رايت قرار مي تنها عناصر متجلي و آشكار هر اثر مورد حمايت كپي
ها و مفاهيم به  يا نگهداري ايده) اگر كسب آن ممكن باشد(اگر حفاظت از ايده يا مفهوم موردنياز باشد، اين كار از طريق اخذ پتنت 

بر روي كاغذ چاپ شود، (شود كه اثر مربوطه، نهايي شود  اي آغاز مي حمايت از همان لحظه. پذير است اسرار تجاري، امكانصورت 
  ...).ضبط شود يا 

هاي مختلفي تفكيك كرد كه هر كدام، مورد حمايت   را به بخشها  آنتوان   حقوقي در خود دارد كه مي رايت، مجموعه هر كپي
هاي آن  و حق توزيع كپي) 2آثار اقتباسي(ي اثرات جديد مأخوذ از اثر اوليه  د عبارتند از حق بازآفريني اثر، حق تهيهاين موار. باشند مي

  .رايت الزامي نيست ، توزيع اثر در ميان عموم است و براي كسب حمايت كپي3منظور از انتشار. در بين عموم
ي آثار اقتباسي اثر  ؤلف، نه تنها از حق انحصاري بازآفريني، توزيع و تهيهخالق يا م. رايت، يكي از انواع مالكيت معنوي است كپي

رايت شده  مالكيت كارهاي كپي. باشد ي تجاري از آن حقوق را نيز دارا مي برخوردار است، بلكه همچنين حق انحصاري استفاده
ي استخدامي وي  توسط يك كارمند و در حوزهكارهايي كه . به وضعيت استخدامي مؤلف يا خالق اثر بستگي دارد) ها همچون پتنت(

ي استخدامي  اما معمولاً كارهايي كه خارج از حوزه. گيرد به كارفرما تعلق مي) به غير از چند استثناء(، معمولاً 4صورت گرفته باشد
تعيين مالكيت . گيرد ، به خالق اثر تعلق مي)دان ساخته شده باشد همچون يك اثر موسيقي كه توسط يك شيمي(صورت گرفته باشند 

در اين موارد بهتر است . شود كه خالق اثر، مشاوري خارجي بوده كه داراي قراردادي با كارفرما باشد تر مي رايت، زماني مشكل كپي
  .رايت در قرارداد مشاوره، از مشاور حقوقي كمك گرفته شود ي شرط مالكيت كپي براي تهيه

                                                           
 

1. Firmware  
2. Derivatives  
3. Publication  
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رايت  اعتبار كپي.  سال اعتبار دارند50لق شده باشند، در تمام طول عمر خالق اثر به علاوه  خ1978رايت كارهايي كه بعد از سال  كپي
هر ( سال بعد از تاريخ خلق اثر است 100 سال بعد از تاريخ اولين انتشار يا 75گيرد، تا  ي استخدامي صورت مي كارهايي كه در حوزه

  ).كدام كه زودتر محقق شود
  

  رايت حمايت از كپي
رايت  اما براي حمايت بهتر از كپي. شود رايت، از همان لحظه نهايي شدن اثر آغاز مي ه كه پيش از اين اشاره شد، حمايت كپيهمانگون

ها و ديگر  ها، شكل ها نوشتاري از برنامه رايت شدن همچون تمامي كپي هاي قابل كپي بهتر است يادداشتي بر روي تمامي بخش
و ) شود هايي كه در زمان نصب برنامه بر روي صفحه ظاهر مي مثل پيام(ها  ، خود برنامه1ها ROMمستندات فني، لوح فشرده، نوار، 

  .ها، گذاشته شود دستورالعمل
  :روند رايت به شمار مي هاي معمول كپي موارد زير از جمله پيام

 .2 حقوق محفوظ استتمامي. ©] سال[ ]شركت[):  محصول مثلاً براي يك مقاله چاپ شده يا دستورالعمل(پيام ساده  •
هاي  ريزي يك پردازشگر سيگنال رفته در برنامهكار  بهي كامپيوتري حاوي كدهاي  مثلاً براي يك لوح فشرده(تر  پيامي جامع •

المللي به عنوان آثار  رايت امريكايي و بين ي تحت حمايت قوانين كپي اين محصول حاوي يك يا چند برنامه): ديجيتال
يا ساخت آثار ) كلي با جزئي(بازآفريني يا افشا . باشد  مي[…]ها سري و در انحصار شركت  رنامهاين ب. منتشر شده است
تمامي . […] توسط شركت […] سال  رايت كپي.  ممنوع است[…]، بدون مجوز صريح شركت ها  آناقتباسي جديد از

 .حقوق محفوظ است
اما با اين وجود، به ثبت رساندن آن منافع . رايت به ثبت رساند  دفتر كپيرايت، لزوماً نبايد آن را در براي برخورداري از حمايت كپي

شمرد  رايت دادگاه را مجاز مي رايت به ثبت نرسيده باشد ممكن نيست و ثبت كپي ثبت ادعاي تقلب، مادامي كه كپي. مهمي دربر دارد
د قانوني قرار گيرد و نظر دادگاه مثبت باشد، امكان علاوه اگر ادعاي تقلب تحت پيگر به. كننده را همان مالك اثر بداند كه ثبت

  .الوكاله بيشتر نيز فراهم است دريافت خسارات قانوني و پرداخت حق
پر شود و به همراه يك نسخه از اثر منشتر ) افزارهاي كامپيوتري  براي نرمTXفرم (براي ثبت اثر، كافيست يك فرم درخواست ساده 

رايت در  ي ثبت كپي يك فرم ساده.  ارسال شود3رايت امريكا و حق ثبت به دفتر ثبت كپي) شده باشددو نسخه اگر اثر منتشر (نشده 
  .آمده است) 2-2(شكل 
توان بلافاصله بعد از  مي. ي محصولي اقتصادي همراه باشد را بايد به ثبت رساند رايت شده كه با عرضه  تغييري در آثار كپيهرگونه

  .رايت اقدام نمود آن براي توليد، نسبت به درخواست كپياتمام كارهاي طراحي و ارسال 
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  TX پر كردن فرم درخواست    ) 2-2(شكل 

ركردن فرم درخواست پTX  
   را جدا كرده و مطالعه نماييددستورالعملقبل از پر كردن اين فرم، حتماً اين 

 قبل از بازگرداندن فرم، از پر كردن تمامي بندهاي مربوطه اطمينان يابيد

  ………………………………………اطلاعات اوليه………………………………………

اين گروه از آثار، . شود استفاده مي) بغير از مجلات( براي ثبت آثار منتشر شده يا نشده غيرنمايشي TXاز فرم : شود چه زماني از اين فرم استفاده مي
هاي اطلاعاتي و  ها، نسخ تبليغاتي، گردآوري اتر راهنما، كاتالوگهاي درسي، آثار مرجع، دف تخيلي، غيرتخيلي، شعر، كتاب: دهد طيف وسيعي را پوشش مي

 . استفاده كنيدSEبراي مجلات از فرم . هاي كامپيوتري برنامه

. اي باشد كه در آن، نسخ چاپي يا صوتي كل اثر مورد ثبت، گذاشته شده باشد رايت بايد بسته به همراه درخواست كپي: ي همراه فرم درخواست بسته
  :زير، مواردي است كه طبق قانون بايد به همراه فرم باشدموارد 

 )چاپي يا صوتي(ي كامل  يك نسخه: آثار منتشر نشده
 از بهترين ويرايش اثر) چاپي يا صوتي(ي كامل  دو نسخه: آثار منتشر شده

 يرايش خارجياز اولين و) چاپي يا صوتي(ي كامل  يك نسخه: اند آثاري كه اول در خارج از امريكا منتشر شده
  از اولين ويرايش كار گروهي) چاپي يا صوتي(ي كامل  يك نسخه: تكميل يك كار گروهي

 
رايت در قالب فرم يكنواختي   منتشر شده باشند، بايد حاوي اخطار كپي1989طبق قانون، تمامي آثاري كه اولين بار بعد از ابتداي سال : رايت اخطار كپي

هاي مالك  رايت، از مسئوليت استفاده از اخطار كپي .مامي نسخ توزيع شده عمومي اثر به نحوي بيايد كه به خوبي قابل رويت باشدباشند و اين اخطار بايد بر ت
» تراي كپي«، يا كلمه »©«علامت ) 1: (معمولاً فرم اين اخطار بايد داراي سه عنصر اصلي باشد. رايت نيازي ندارد رايت بوده و به مجوز قبلي دفتر كپي كپي

اين اخطار بايد به نحو مناسب و در جاي . ”Jane Cole 1995©“:براي مثال. رايت نام مالك كپي) 3(سال اولين انتشار؛ و ) 2( ؛ ”.Copr“يا حروف اختصاري 
ر شده باشد، يا بايد اخطار  منتش1989آثاري كه قبل از ابتداي مارس . رايت باشد گر اخطار منطقي و معقولي نسبت به ادعاي كپي مناسبي نصب شود تا ارائه

  .رايت را بپذيرند  باشد يا ريسك از دست دادن حمايت كپيها  آنبر روي
رايت، با آدرس زير  ، يا هرگونه اطلاعات ديگري پيرامون كپي1989براي كسب اطلاعات بيشتر در مورد درج اخطار بر روي آثار منتشره قبل از مارس 

  :مكاتبه كنيد
Information Section, LM 401, Copyright Office, Library of Congress, Washington DC, 20659-6000. 
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  )2-2(ادامه شكل 

  هاي گام به گام دستورالعمل
 تايپ شود لطفاً با جوهر سياه نوشته يا

 عنوان: 1   بند 1

اگر نسخ چاپي يا صوتي اثر داراي عنوان . بايد يك عنوان داشته باشدشود، براي شناسايي  رايت درنظر گرفته مي  هر اثري كه براي ثبت كپي:عنوان اين اثر
بايگاني اين .  كامل و دقيق بر روي برگ درخواست وارد كنيدطور بهانتخاب گردد، آن عبارت را » عنوان«تواند براي  يا عبارت شناسايي مناسبي است كه مي

  .كنيد بستگي دارد كه شما در اينجا وارد ميدرخواست و ارجاع بعدي به اثر موردنظر، همگي به اطلاعاتي 
اگر عناوين ديگري براي اثر وجود دارد و احتمالاً برخي افراد تحت آن عنوان ثبت مربوطه را جستجو كنند، يا حتي اگر : عناوين قبلي يا جايگزين

  .مستندات مربوطه به اين اثر تحت آن عنوان آمده، اين محل را پر كنيد
سپس در اين قسمت، در مورد . بياوريد» عنوان اين اثر«اي از يك مجله است، عنوان مقاله را در بخش  اگر اثر ثبت شده، مقاله: قالهانتشار در قالب م

  .اي كه مقاله موردنظر در آن چاپ شده، اطلاعاتي بياوريد مجله

  اثر) خالقان(خالق : 2   بند 2
آنگاه در مورد . رايت است اين اثر به منظور كسب كپي» خالق«ها، مشخص كنيد كه چه كسي  ملعي اين دستورال  بعد از مطالعه:هاي كلي دستورالعمل

اگر به فضاي بيشتري نياز بود، صفحه ديگري . اند، اطلاعات خواسته شده را ارائه نماييد رايت شده نقش داشته اي در خلق اثر كپي تمامي افرادي كه تا اندازه
، فقط اطلاعات مربوط به خالق كلي اثر )همچنين گلچين كردن، مجموعه مقالات يا دائرةالمعارف(كه اثر مشتركي مدنظر باشد اما در مواردي . درخواست كنيد

  .را ارائه كنيد
قامت در تمام حالات، ذكر مليت يا محل ا. نام كشور محل اقامت خالق اثر يا كشوري كه وي تابعه آن است را ذكر كنيد: مليت يا محل اقامت خالق اثر

  .الزامي است
مؤلف مشترك كل «، »كل متن«: مثال. ي خالق در خلق اين اثر ارائه دهيد در اين قسمت، شرحي مختصر و كلي از ماهيت نقش ويژه: ماهيت خلق اثر

  .»متن جديد«، »ي انگليسي گردآوري و ترجمه«، »اطلاعات ويرايشي«، »ي كامپيوتري برنامه«، »متن

  نتشارآفرينش و ا: 3   بند 3
تاريخ و كشوري . ذكر شود» سال تكميل آفرينش اثر«رايت، بايد   در هر درخواست ثبت كپي.  آفرينش را با انتشار نبايد اشتباه گرفت:هاي كلي دستورالعمل

  ).اگر اثر منتشر شده باشد(كه اثر براي اولين بار منتشر شده را ذكر كنيد 
  اگر اثري در طول يك دوره. شود كه نسخه كاغذي يا صوتي براي اولين بار نهايي شده باشد تلقي مي» ه شدهآفريد« از نظر قانوني زماني اثر : آفرينش

آوريد،  تاريخي كه در اينجا مي. دهد اثر را تا آن زمان تشكيل مي» آفريده شده«آماده شده باشد، آن بخشي از آن كه در تاريخ خاصي نهايي شده باشد، بخش 
هاي ديگري از اثر موجود باشد يا  رايت را تكميل كرده باشد، هرچند اگر ويرايش د كه خالق در آن، همان ويرايش مورد درخواست كپيبايد همان سالي باش

  .ريزي شده باشد براي تغييرات ديگري برنامه
 طريق فروش، ديگر انواع انتقال مالكيت يا از از(شود كه نسخ كاغذي يا صوتي آن در بين عموم  تلقي مي» منتشر شده«از نظر قانوني زماني اثر : انتشار

تر يا  است كه نسخ كاغذي يا صوتي آن به گروهي از افراد با هدف توزيع گسترده» منتشر شده«همچنين اثر وقتي . توزيع شده باشد) طريق كرايه دادن
اگر انتشار همزمان در . ار براي اولين بار صورت گرفته، ذكر شودو كشوري كه انتش) روز  ماه، شامل سال،(بايد تاريخ كامل . نمايش عمومي عرضه شده باشد

  .كافيست» امريكا«امريكا و ديگر كشورها صورت گرفته باشد، ذكر نام 
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  )مدعيان(مدعي : 4   بند 4
ي نخست به خالق  ت اثر در وهلهراي كپي. رايت اثر را ذكر كنيد، حتي اگر وي همان خالق اثر باشد نام و آدرس مدعي كپي: رايت نام و آدرس مدعي كپي

رايت  رايت يا همان خالق اثر است يا فرد و سازمان ديگري كه كپي مدعي كپي). ي استخدامي صورت گيرد حتي زماني كه كار در حوزه(گيرد  آن تعلق مي
  . انتقال يافته استها  آنمتعلق به خالق در ادامه به

آورده » رايت توسط مدعي  ي كسب مالكيت كپي شرح مختصري از نحوه«الق اثر نباشد، در درخواست بايد رايت همان خ طبق قانون اگر مدعي كپي: انتقال
 مختصر تشريح طور بهرايت توسط مدعي  ي كسب مالكيت كپي  يكي نباشد، بايد نحوه2 با نام خالق اثر در بند 4رايت در بند  بنابراين اگر نام مدعي كپي. شود
مستندات انتقال مالكيت يا هرگونه پيوست . »نامه توسط وصيت«، »واگذاري«، »انتقال تمامي حقوق توسط خالق اثر«، »ارداد مكتوباز طريق قر«: مثلاً. شود

  .و الحاقيه را به اين فرم ضميمه نكنيد

  ثبت قبلي: 5   بند 5
 است و اگر چنين ثبتي صورت گرفته باشد، بايد بررسي شود  هدف سؤالات اين بند، بررسي انجام هرگونه ثبت قبلي براي اين اثر: هاي كلي دستورالعمل

  . آوردعمل بهتوان  رايت مي به عنوان يك اصل كلي، براي هر ويرايش يك اثر خاص، فقط يك ثبت كپي. كه آيا مبنايي براي ثبت جديد وجود دارد يا خير
اثر در فرم غيرمنتشر شده ) 1: (اين كهعمولاً امكان ثبت دوم وجود ندارد مگر اگر ويرايش حاضر كاملاً مشابه اثر ثبت شده قبلي باشد، م: ويرايش مشابه

 ثبت دنبال بهمدعي ثبت قبلي كسي غير از خالق اثر بوده و اكنون خالق اثر ) 2( پوشش اولين ويرايش منتشر شده است؛ يا دنبال بهثبت شده بوده و ثبت دوم 
 را پر نكنيد؛ TXدر غير اين صورت، فرم . ء، محل مناسب را علامت زده و شماره و تاريخ ثبت قبلي را وارد كنيدفقط در اين دو حالت استثنا. باشد بنام خود مي

  . بگيريدها  آنرايت، از رايت مكاتبه كرده و اطلاعاتي درمورد ثبت تكميلي يا ثبت انتقال مالكيت كپي درعوض با دفتر كپي
 را علامت زده، شماره و تاريخ ثبت قبلي 5هاي جديد هستيد، آخرين بخش بند   ثبت ويرايشدنبال بهشما اكنون اگر اثر تغيير يافته و : ويرايش تغييريافته

  . را پر كنيد6را ارائه دهيد و براساس دستورالعمل زير، هر دو بخش بند 
  . ثبت را ارائه دهيدو تاريخ آخرين اگر بيش ازيك ثبت قبلي براي اين اثر وجود دارد، شماره: شماره و تاريخ ثبت قبلي

ي واقعي اثر همان خالق يا مؤلف  غير از مواقعي كه شرايط استخدامي مطرح باشد، آفريننده. ترين فرم آن بايد ارائه گردد نام خالق اثر در كامل: نام خالق اثر
  .گردد يه شده همان خالق اثر تلقي مياما اگر شرايط استخدامي مطرح شد، طبق قانون كارفرما يا فردي كه اثر براي او ته. آن خواهد بود

آثاري كه توسط يك كارمند و در حوزه استخدامي وي تهيه شده ) 1: (اين گونه آثار عبارتند ازمعناي اثر خلق شده در شرايط استخدامي چيست؟ 
صوتي، به عنوان ترجمه، به عنوان يك اثر تكميلي، به اگر سفارس اثر صرفاً با هدف كمك به يك اثر جمعي، به عنوان بخشي از آثار سينمايي يا ) 2(باشد، يا 

هاي درگير صراحتاً  هاي يك آزمون، يا به عنوان يك اطلس باشد و طرف عنوان گردآوري، به عنوان يك متن راهنما، به عنوان يك آزمون يا به عنوان پاسخ
علامت زديد و تأييد كرديد » آري«اگر در مقابل . ر خلق اثر، اعلام نماييدموافقت خود را به صورت مكتوب و امضاء شده مبني بر پذيرش شرايط استخدامي د

همچنين . را بياوريد)  تهيه شدهها  آنيا ديگراني كه اثر براي(كه اثر مربوطه تحت شرايط استخدامي خلق شده، در آن صورت بايد نام كامل قانوني كارفرما 
  ).»شركت انتشاراتي الستر، كارفرماي استخدامي جان فرگوسن«: براي مثال( ذكر كنيد بايد نام كارمند مربوطه را به همراه نام كارفرما

اگر اشاره به . است» ناشناخته«اگر نتوان از روي نسخ كاغذي يا صوتي اثر خالق آن را شناسايي كرد، خالق اثر : »داراي نام مستعار«يا » ناشناس«اثر 
اگر اثر ناشناس بود، . است» داراي نام مستعار«قالب يك نام ساختگي و تخيلي صورت گرفته باشد، خالق اثر خالق اثر بر روي نسخ كاغذي يا صوتي آن، در 

داراي «اما اگر اثر . مشخصات خالق اثر را برملا كنيد) 3(را بر روي خط بنويسيد يا » ناشناس«عبارت ) 2(جاي مربوطه را خالي بگذاريد، ) 1: (توانيد شما مي
؛ يا نام خالق اثر را )»هانتلي هاوراستاك، نام مستعار«: مثلاً(نام مستعار را ذكر كنيد ) 2(جاي مربوطه را خالي بگذاريد، يا ) 1: (توانيد ، شما ميبود» نام مستعار

اما تابعيت و ). »استجودي بارتون، كه نام مستعار وي مادلين الستر «براي مثال، (برملا كرده و مشخص كنيد كدام يك نام اصلي و كدام يك مستعار است 
  .محل اقامت خالق اثر، در هر صورت بايد مشخص شود

داراي نام «يا » ناشناس«اگر خالق اثر فوت كرده است، طبق قانون بايد سال فوت وي در درخواست بيايد در غير اين صورت اثر : تاريخ تولد و فوت
اما اگر خلق اثر در قالب شرايط استخدامي بوده باشد، اين . تواند براي شناسايي مفيد واقع شود تاريخ تولد خالق اثر اختياري است اما مي. خواهد بود» مستعار

  .بخش را خالي بگذاريد
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  آثار اقتباسي يا گردآوري: 6   بند 6
ي قبلي را نيز  تشر يا ثبت شدهاست و اگر يك يا چند اثر من» اثر اقتباسي«يا » گردآوري شده«، »ويرايش تغييريافته«اگر اثر، يك : هاي كلي دستورالعمل

، به معناي اثري است كه از گردآوري و مونتاژ اطلاعات »گردآوري شده«اثر .  را تكميل نماييد6ي عمومي قرار گرفته، بند   در حوزهاين كهگيرد و يا  دربر مي
، »اثر اقتباسي«. د و اصل را تشكيل دهند، خلق شده باشدها به نحوي كه روي هم رفته اثري جدي موجود يا از طريق گزينش، هماهنگي و چينش دقيق داده
ها، تلخيص، تغليظ يا  توان به ترجمه، داستان سرايي براساس واقعيت هاي آثار اقتباسي مي از نمونه. اثري است كه مبتني بر يك يا چند اثر موجود قبلي است

تواند شامل اصلاحات ويرايشي،  همچنين آثار اقتباسي مي. اده يا اقتباس نمود، اشاره كردهر حالت ديگري كه بتوان اثري را به شكل تازه درآورد، تغييرحالت د
  .رفته به خلق اثري بكر و اصل منجر شده باشد تفسير يا ديگر تعديلات باشد، به شرطي كه اين تغييرات، روي هم

الف آثار موجود قبلي كه تغييرحالت يافته يا -6در بند . الف حتماً پر شود-6در مورد آثار اقتباسي، بايد اين بند و بند ): الف-6بند (مطالب موجود قبلي 
در مورد آثار تدويني يا ). گونچارو» ابلوموو«ويرايش روسي از : تواند چنين باشد اي از مطالب موجود قبلي مي نمونه. (مورد اقتباس قرار گرفته را معرفي كنيد
  . نيستالف-6گردآوري شده، نيازي به پر كردن بند  
رايت مطرح شده و ثبت آن مدنظر است، توضيحي خلاصه و   موارد جديدي كه در پوشش ادعاي كپيبراي): ب-6بند (مطالب افزوده شده به اين اثر 

ين و گردآوري شده، اما براي آثار تدو. »17 تا 11فصل «؛ »ترجمه«؛ »گفتار، ويرايش، تفسيرات مهم پيش«: به عنوان مثال براي آثار اقتباسي. كلي بنويسيد
اما ممكن است برخي آثار، هم . » وودرو ويلسون1917هاي سال  گردآوري سخنراني«: مثال. هم نفس گردآوري و هم مطالب گردآوري شده بايد تشريح شود

  .»ري به علاوه برخي مطالب جديدگردآو«: در مورد اين گونه آثار، كافيست به جمله زير اشاره شود. جنبه اقتباسي و هم گردآوري و تدوين داشته باشند

  شروط توليد: 7   بند 7
  .، اين بند لغو شده است)1986 ژوئن 30در مورخ (رايت  به علت انقضاء شرط توليد در قانون كپي

  ي نابينايان و معلولان جسمي بازآفريني براي استفاده: 8   بند 8
ي انحصاري نابينايان و  ي ويرايش خط بريل و ضبظ آثار براي استفاده ي امريكا، تهيه نگرهي ك هاي اصلي كتابخانه يكي از طرح: هاي كلي دستورالعمل
 از 710، تبصره )رود كه بخش لاينفكي از اين طرح به شمار مي(رايت  هاي اعطاي امتياز كپي بخشي به رويه سازي و سرعت در تلاش براي ساده. معلولين است
توانيد حق  رايت، شما مي طبق قوانين دفتر كپي. رايت ايجاد كرد متياز بلاعوض و داوطلبانه را در كنار ثبت كپيرايت، نوعي سيستم اعطاي ا قانون كپي

هاي جسمي، فقط براي كاربرد افرادي كه بنا به تشخيص مراجع ذيصلاح قادر به مطالعه مطالب چاپي  بازآفريني و توزيع متون چاپي را به علت محدوديت
  . روز آن را لغو كرد90توان طي  اين امتيازدهي كاملاً داوطلبانه و غيرانحصاري است و با يك اخطار مي. عوض واگذار نماييدنيستند، به صورت بلا

 شما در اين محل به علاوه امضاي شما  علامت.  را علامت بزنيد8يكي از سه گزينه بند  يدمايلاگر به اعطاي بلاعوض : ي اعطاي بلاعوض امتياز نحوه
  .تواند بدون هرگونه كاغذبازي بيشتر، نسبت به بازآفريني و توزيع اثر در قالب اين امتياز اقدام نماييد ، بدين معناست كه كتابخانه كنگره مي10در بند 

  حق ثبت، طرف مكاتبه، شهادت، آدرس بازگشت: 11 و 10، 9   بند 11 ، 10 ، 9
در غير اين صورت اين بند را خالي .  مشخصات آن را ذكر كنيد9باشيد، در بند  رايت مي اي در دفتر كپي اگر شما داراي حساب سپرده: حساب سپرده

  . دلاري را به همراه درخواست و بسته همراه آن ارسال نماييد20گذاشته و حق ثبت 
 ابهامات و سوالاتي در مورد اين در اين بند بايد به نام، آدرس، كدپستي و شماره تلفن فردي اشاره شود كه در صورت بروز): 9بند (طرف مكاتبه 

  .درخواست، بتوان با وي مكاتبه كرد
رايت يا مالك حقوق انحصاري يا  نوشته خالق اثر، ديگر مدعي كپي  تاريخ و امضاي دستاين كه هيچ درخواستي پذيرفتني نيست مگر ):10بند (شهادت 

  . در اين درخواست آمده باشدها  آني قانوني نماينده
  .محل آدرس بايد با خط خوانا كامل شود تا گواهي مربوطه عيناً بر روي پاكت بازگشت گواهي آورده شود): 11بند (ت گواهي ثبت آدرس بازگش
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  )2-2(ادامه شكل 

  TXفرم 
  براي آثار ادبي

  رايت امريكا دفتر كپي
  ي ثبت شماره
TXU               TX  

    

  تاريخ ثبت
    روزسال               ماه             

اگر به فضاي بيشتري نياز داشتيد از صفحات ديگري استفاده . در بالاي اين خط مطلبي ننويسيد
  .كنيد

  ◄عنوان اين اثر  1
  ◄عنوان قبلي يا جايگزين 

  انتشار در قالب مقاله
  ◄         درصفحات              ◄ انتشار       تاريخ                ◄      شماره                 ◄مجله:  اگر در قالب مقاله منتشر شده 

  ◄نام خالق اثر  2
  ◄سال وفات   ◄سال تولد 

  الف
  آيا اين اثر تحت شرايط استخدامي خلق شده است؟

   □بله 
  □خير 

  تابعيت يا محل اقامت خالق اثر
  نام كشور

  ◄تابع 
  يا

  ◄مقيم در 

  آيا خالق اثر
  □   خير □ناشناس است؟             بله 

  □   خير □اي نام مستعار است؟  بله دار
اگر جواب هركدام از سؤالات فوق مثبت بود به 

  .دستورالعملهاي مربوطه مراجعه كنيد
  .طور خلاصه توضيح دهيد رايت براي آن صورت گرفته را به  ماهيت خلق اثري كه درخواست كپي:ماهيت خالق اثر

◄  
  ◄سال وفات   ◄سال تولد   ◄نام خالق اثر 

  ب
  آيا اين اثر تحت شرايط استخدامي خلق شده است؟

   □بله 
  □خير 

  تابعيت يا محل اقامت خالق اثر
  نام كشور

  ◄تابع 
  يا

  ◄مقيم در 

  آيا خالق اثر
  □   خير □ناشناس است؟             بله 
  □   خير □داراي نام مستعار است؟  بله 

اگر جواب هركدام از سؤالات فوق مثبت بود به 
  .هاي مربوطه مراجعه كنيددستورالعمل

  .طور خلاصه توضيح دهيد رايت براي آن صورت گرفته را به  ماهيت خلق اثري كه درخواست كپي:ماهيت خالق اثر
◄  

  
اين براي هر بنابر). ها دقت كنيد به دستورالعمل(طبق قانون، خالق آثاري كه تحت شرايط استخدامي تهيه شده باشد معمولاً كارفرما است نه كارمند : نكته

  .بخش از كار كه تحت اين شرايط تهيه شده، گزينه بله را علامت زده و نام كارفرماي آن بخش را ذكر كنيد و جاي تاريخ تولد و وفات را خالي بگذاريد
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3   

  ◄سال تكميل آفرينش اين اثر 
  
  
  .)ارائة اين اطلاعات در همه شرايط الزامي است(

لين بار در آن منتشر شده و تاريخ انتشار نام كشوري كه اين اثر خاص براي او
  مربوطه

            ◄          روز ◄          ماه ◄سال 
  ◄نام كشور 

  )فقط در صورتي اين قسمت را پر كنيد كه اثر موردنظر منتشر شده باشد(
  مدعي كپي رايت درخواست دريافت شد

رس باشد، بايد حتماٌ نام و آد) 2ذكر شده در بند (حتي اگر مدعي، همان خالق اثر 
 يك بسته همراه درخواست دريافت شد  .وي آورده شود

 مراه درخواست دريافت شد ه دو بسته
4   

  انتقال
 طور بهمتفاوت است، ) 2بند (با خالق اثر ) 4ذكر شده در همين بند (اگر مدعي 

  . آورده استبه دسترايت را  خلاصه توضيح دهيد كه مدعي، چگونه مالكيت كپي
اين

در
 

سيد
ننوي

ي 
چيز

ت 
سم

ق
 حق ثبت دريافت شد 

  در اين قسمت چيزي ننويسيد
  . . . . . . . . . . . . از  1صفحة 

  ادامه در پشت صفحه 
 .را در پشت اين صفحه پر كنيد) 11 الي 5هاي  شماره(بندهاي مربوطه 
 .هاي پر كردن اين بندها دقت كنيد به دستورالعمل

  .خط دهم را امضاء كنيد
  .اگر به فضاي بيشتر نياز داشتيد، از صفحات ديگري استفاده كنيد. بالاي اين خط چيزي ننويسيد

  هاي قبلي آن ثبتي صورت گرفته است؟ رايت براي اين آثار يا ويرايش آيا تاكنون در دفتر كپي. ثبت قبلي           5
  ) گزينه مناسب را علامت بزنيد(ستيد؟  ثبت ديگري هدنبال به خير  اگر جواب شما مثبت است، چرا � بله �
  .اين اولين ويرايش منتشر شده از اثري است كه پيش از اين به صورت منتشر نشده به ثبت رسيده بود)  الف�
  .گردد رايت ارائه مي اين اولين درخواستي است كه توسط خالق اثر به عنوان مدعي كپي)  ب�
  ). درخواست مشخص شده6همانگونه كه در بند (ست اي از اثر ا اين ويرايش تغيير يافته)  ج�

                 سال ثبتشماره ثبت قبلي:       اگر جواب شما مثبت است
.......................                .................................                                          

را پر كنيد؛ اما براي آثار گردآوري ) ب-6(و هم ) الف-6( براي آثار اقتباسي هم بند .اثر اقتباسي يا گردآوري شده
  6 .را پر كنيد) ب-6(شده فقط بند 

قبل از پر كردن اين 
هاي   تورالعملدس به بند

   .مربوطه دقت كنيد

باشد   ميها  آن مشتمل بر ياها  آنهرگونه اثر موجود يا قبلي يا آثاري كه اين اثر مبتني بر. مطالب موجود قبلي) الف
  . را معرفي كنيد

...........................................................................................................................................................................  
لاصه و كلي توضيح دهيد كه چه مطالبي به اين اثر افزوده شده  به صورت خمطالب افزوده شده به اين اثر ) ب  

  .رايت منعكس شده است و كداميك در ادعاي كپي
...........................................................................................................................................................................  

  ـ اين بند حذف شده است ـ  7
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8  
ها دقت  به دستورالعمل

  .كنيد

هاي   اين فرم و علامت زدن يكي از گزينه10امضاي بند. بازآفريني براي استفاده نابينايان و ناتوانان جسمي
نگره براي بازآفريني و ، به منزله اعطاي حق بلاعوض و انحصاري استفاده از اين اثر به كتابخانه ك)8بند (همين بند 

هايي است كه در  اين اعطاي امتياز تحت شرايط و محدوديت. توزيع اين اثر فقط براي نابينايان و ناتوانان جسمي است
يا ديگر نمادهاي ( اين درخواست به خط بريل 1نسخه اثر مشخص شده در بند ) 1: (رايت آمده است قوانين دفتر كپي

  .هر دو) 3(انده شده از روي اثر نهايي؛ يا نسخه صوتي خو) 2(؛ يا )لمسي
  فقط نسخه صوتي)  ج�فقط نسخه چاپي        )  ب�نسخ چاپي و صوتي        )  الف�  

9  

رايت ريخته شود، نام و شماره حساب را ذكر  اگر حق ثبت بناست در حساب سپرده در دفتر كپي. حساب سپرده
  .كنيد

      شماره حساب                                                           نام
                     ..................................... ........................................................          

شماره تلفن تماس 
طي روز را فراموش 

 . نكنيد

  .اين درخواست براي وي ارسال شودنام و آدرسي كه مكاتبات مرتبط با . طرف مكاتبه
  كدپستي  /  ايالت /  شهر / آدرس / نام

 ....................................................................................................................................................................
....................................................................................................................................................................  
   .....................................شماره تلفن 

10  

  دهم كه من ، در اينجا شهادت مي)امضاء كننده زير(اينجانب شهادت         
     خالق�                         

  رايت    مدعي كپي� فقط يك مورد       
     مالك حقوق انحصاري�را علامت بزنيد       
  ) يا مدعي يا مالك حقوق انحصارينام خالق............... (الاختيار    وكيل تام�                         

توسط بنده در اين درخواست آمده، برحسب دانش خودم صحيح باشم و مطالبي كه  اين اثر مي
  .باشد مي

  
 اين درخواست به تاريخ انتشار اشاره شده، آن را قبل از آن تاريخ امضاء 3 اگر در بند نام و تاريخ تايپ شده 

  .نكرده و نفرستيد
   .....................................تاريخ ..................................... .........................................................................

11 

  پست شود به
  

 نام 
 خيابان /پلاك
 كدپستي /ايالت/ شهر

  
  
  
 

  : شما بايد
 .تمامي بندهاي لازم را پركنيد

 . درخواست را امضا كنيد10بند 
 :تمامي سه مورد زير را در يك پاكت پست كنيد

  فرم درخواست
 دلار20 حق ثبت بصورت چك ياپول به ميزان

  بسته ضميمه آن
  :پست شود به

رايت امريكا، كتابخانه كنگره، واشنگتن دي  دفتر ثبت كپي
 سي
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  دانش فني
  پيشينه

دانش فني قابل . شود استفاده مي) از جمله اسرار تجاري(هاي فني   كلي براي تمامي اطلاعات و دادهطور بهي دانش فني  از واژه
هاي تجاري و بازاريابي موردنظر براي مصارف داخلي و  ها، فنون و اختراعات پتنت نشده، طرح ، انواع فرمول)اسرار تجاري(حمايت 

  .شود باشند را شامل مي الزامي ميوكار  كسبتمامي ديگر انواع مالكيت معنوي كه به طرق ديگر تحت حمايت نبوده و براي پيشبرد 
ي  هايي كه در زمان انتقال تكنولوژي به دريافت كننده از جمله مشاوره و ديگر كمك(، تمامي ديگر موارد 1غيرقابل حمايتدانش فني 

را ) هاي تبليغاتي و بازاريابي  كاربرد عام داشته باشد و اقلام و توانمنديها  آني هاي كاركنان كه در حرفه شود، مهارت امتياز داده مي
  .شود شامل مي

توان  اما هر دو را مي. توان توان محدود كرد اما استفاده از دانش فني غيرقابل حمايت را نمي ه از دانش فني قابل حمايت را مياستفاد
  . منعكس نمودامتيازدر قراردادهاي 

  . را دانش فني به شمار آورد، آمده استها  آنتوان هايي كه مي ، انواع اطلاعات و داده)3-2(در شكل 
  

  نش فنيحمايت از دا
. ي رسمي درخواست و ثبتي براي حمايت از دانش فني وجود ندارد رايت شده، هيچ رويه كپيها، علائم تجاري و آثار  برخلاف پتنت

هاي افشا و  كاري از طريق نهادينه كردن سياست اين مخفي. توان از دانش فني حمايت كرد درعوض، با محرمانه نگه داشتن آن، مي
توان محرمانه بودن را حفظ كرد و احتمال افشاي غيرعمد و سهوي را  پذير است كه با انجام اين كار مي  امكان دانش فنيكارگيري به

قفل و كليد كردن دانش فني، : رود عبارتند از ميكار  بهها بدين منظور  هاي معمولي كه در داخل شركت روش. نيز به حداقل رساند
با استفاده از . گيري دقيق اسناد حساس  نياز دارند، تحويلها  آن دانستنمحدود كردن دسترسي فقط در حد كساني كه به

) 4-2(در شكل . يابد  خارجي دانش فني كاهش ميي، ريسك افشاامتياز در قراردادهاي 3 و شروط محرمانه2هاي عدم افشا نامه توافق
هاي شركتي براي حمايت و كاربرد دانش فني  ياستاي از س نمونه) 6-2(انواع اقدامات امنيتي براي حمايت از دانش فني و در شكل 

  .آمده است
اما اگر شخص ديگري مستقلاً به اين . توان دانش فني را تا هر زمان كه نياز باشد مورد حمايت قرار داد ها مي با استفاده از اين روش
كسب حمايت پتنت و منع ديگران از كاربرد آن، ) لاًاحتما(توان وي را از كاربرد، واگذاري امتياز، انتشار يا حتي  دانش فني پي برد، نمي

جاي پتنت كردن، تصميمي بسيار مهم و پرمخاطره  هبنابراين تصميم به حمايت از مالكيت معنوي در قالب دانش فني ب. منع نمود
  . باشندييوفا اسرار تجاري، ممكن است دوستان بي. است

                                                           
 

  .شود  نيز تعبير ميShow-how كه گاهي از آن به اصطلاح  1
2. Non-disclosure Agreements 
3. Confidentiality Provisions  
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  ي اطلاعات انحصاري  منابع بالقوه   ) 3-2(شكل 
  
   ـ اطلاعات مالي1

  ي مواد هزينه
  كنندگان تأمينتخفيف 

  كنندگان تأمينمشخصات 
  هاي سربار هزينه
  ي سود حاشيه
  هاي مالي  طرح

  تعهدات بانكي
  گذاري كنوني و آتي هاي قيمت سياست
  ها كنندگان و واسطه هاي توزيع تخفيف

  مشخصات مالكان يا طلبكاران
  داران مشخصات سهام

  گذاران ايهاي سرم سهم سرمايه
  سيستم اطلاعاتي مديريت

  
  
  
   ـ اطلاعات سازماني2

  افتتاح يا تعطيلي كارخانجات
  تعداد و نوع كاركنان در هر نوبت كاري

  ها  آنكارگيري بهنوع تجهيزات و نرخ 
  ها ادغام

  ها خريد شركت
  هاي گسترش طرح

  استخدام كاركنان كليدي
  اخراج كاركنان كليدي

  اطلاعات پرسنلي
  هاي كاري ركنان اصلي يا گروهانتقال كا

 هاي عملياتي روش

  
   ـ اطلاعات بازاريابي3

  ي محصولات جديد توسعه
  جداول زماني تحويل محصولات

  ي بيش از حد كمبود محصول يا ذخيره
  فهرست مشتريان
  ي مشتريان اطلاعات محرمانه

  ندگانامتيازگيرمشخصات 
  شرايط امتياز

  بيني بازار تحقيقات و پيش
   و مذاكرات قراردادقراردادها

  نفوذ در بخش جديد يا خاصي از بازار
  هاي بازاريابي و تبليغات طرح
  هاي بازاريابي و تبليغات بودجه

  
   ـ اطلاعات فني4

  دهي كارخانه طراحي و سازمان
  هاي توليد فرآيندها و روش

  آلات مشخصات و طراحي ماشين
  اطلاعات تلرانس

  تركيب مواد
   مورد استفادهي اجزاء منبع خريد و تهيه

  هاي عملكردي ويژگي
  ي خدمات و تعميرات اطلاعات ثبت شده

  معادلات علمي
  مقادير ثابت تجربي

  هاي شيميايي فرمول
  افزارها نرم

  گزارشات تحقيق و توسعه
  هاي تحقيق و توسعه اهداف و طرح

 هاي تحقيق و توسعه بودجه
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   انواع اقدامات امنيتي   ) 4-2(شكل 
  

  تي فيزيكياقدامات امني. 1
هاي فيزيكي در مسير ورود  حصارها، موانع و ديگر محدوديت •

 .ها ي ساختمان غيرمجاز به محوطه
محافظان، خصوصاً براي محدوديت دسترسي به مناطق  •

حساس و ثبت كردن مشخصات افرادي كه به محوطه 
 .شوند ها وارد مي ساختمان

ديگر ها يا فرآيندهاي محرمانه و  موانع فيزيكي حول دستگاه •
هاي فيزيكي براي جلوگيري از دسترسي عموم و  جداسازي

 .ديگر كاركنان به اسرار تجاري
 اقدامات امنيتي استراتژيك. 2
هاي  نگهداري اسناد حاوي اطلاعات انحصاري در محفظه •

 .نظر دار يا مناطق تحت قفل
 .الزام استفاده از اين اسناد در مناطق حراست شده •
 .از برداشتن اين اسنادالزام به امضاء دادن قبل  •
 .ها محدوديت دسترسي به دستگاه كپي، خصوصاً شب •
استفاده از كليدهاي الكتريكي براي دستگاه كپي به نحوي كه  •

 .كرد كنندگان آن را شناسايي بتوان استفاده
 .گرفته شده كنندگان به معرفي اسنادكپي الزام استفاده •
مانه استفاده از تمبرهاي مخصوص براي نشان دادن محر •

 .بودن اسناد
ها و محوطه  همراهي كردن بازديدكنندگان از ساختمان •

 .شركت
 بازديدكنندگان در مسير خود چه تجهيزات و اين كهثبت  •

فرآيندهايي را مشاهده كردند، چه اسنادي را بازنگري كرده و 
 .نهايتاً با چه كساني صحبت كردند

 .اسرار حفظ  ي ها امضاء موافقتنامه  به   اجبار بازديد كنندگان  •
 .كنترل نحوه كنارگذاشتن و دور ريختن اسناد حساس •
ها در  قفل كردن كامپيوترهاي كتابي، اطلاعات و دستور العمل •

 .گيرند هايي كه مورد استفاده قرار نمي زمان
 .محدود كردن توزيع و تعداد نسخ اسناد مكتوب •
 .محدوديت دسترسي به مواد و تجهيزات تحقيقات •
 .كتوب كردن تمامي اطلاعاتعدم تعهد به م •
هاي ثالثي همچون  هاي حفظ اسرار با طرف انعقاد موافقتنامه •

توليدكنندگان تجهيزات، مشترياني كه موارد انحصاري را 
 .دراختيار داشته و مشتريان بالقوه

تفكيك و تجزيه فيزيكي مراحل فرآيندهاي انحصاري به  •
دها وقوف نحوي كه فقط تعداد كمي از كاركنان بر كل فرآين

 .داشته باشند

محو مشخصات شناسايي، شماره قطعات يا مشخصات  •
 . مشتري    بهها  آن  از تحويل   محصول، قبل    اجزاء  توليدكنندگان 

هاي مرتبط با  مستندسازي) به جاي فروش(اعطاي امتياز  •
هاي  اسرار تجاري شركت، همچون اعطاي امتياز دستورالعمل

 .هاي حفظ اسرار افقتنامهعملياتي و آموزشي تحت مو
  امنيت كامپيوتري. 3
هاي كامپيوتري و ديگر  محدود كردن دسترسي به ترمينال •

 .تجهيزات جانبي
ها و ديگر تجهيزات جانبي در  قرار دادن كامپيوترها، ترمينال •

 .هاي امن كه همواره تحت نظر باشند مكان
 .افزاري استفاده از كلمه عبور يا كليدهاي نرم •
 .زهايي براي رديابي دسترسي غيرمجازتعبيه فيو •
 .هاي نامتعارف براي ثبت اطلاعات استفاده از فرمت •
هاي مخفي براي رديابي منبع  استفاده از شماره سريال •

 .افزاري مورد استفاده افزاري يا سخت نرم
 اقدامات مربوط به كاركنان. 4
آگاه كردن كاركنان از موارد محرمانه و سـّري قبل از شروع  •

ار، آگاه نگاه داشتن كاركنان از حذف يا افزوده شدن به به ك
اطلاعات محرمانه، در انتهاي قرارداد استخدامي دقيقاً 
مشخص كنيد كه چه مواردي محرمانه هستند و نهايتاً توافق 

 . جلب كنيدها  آنكاركنان را براي محرمانه نگاه داشتن
محدود كردن دسترسي كاركنان به مناطقي كه فرآيندهاي  •

 .محرمانه توليدي يا تحقيقات حساس در حال انجام است
الزام كاركنان براي مستندسازي موفقيتهاي تحقيقاتي به  •

 و اكتشافاتي ها  آناي از اطلاعات در دسترس نحوي كه سابقه
 .اند، ايجاد شود  سهيم بودهها  آنكه در

هايي براي نظارت بر ارتباط بين پرسنل فني و  ايجاد روش •
 .فروش

 تلاش افراد هرگونه كاركنان براي گزارش دادن آموزش •
 .غيرمجاز براي كسب اطلاعات انحصاري شركت

منع دسترسي كاركنان ناراضي و اخراجي به اطلاعات  •
 .انحصاري و محرمانه

شوند براي  بررسي هر كدام از كاركناني كه از شركت جدا مي •
تواند حاوي  اطمينان از بازگرداندن تمامي مواردي كه مي

عات انحصاري يا محرمانه باشد و اخذ تعهد از تمامي اطلا
 .كاركنان براي بازگرداندن تمامي اين گونه موارد

 .هاي عدم افشا الزام تمامي مشاوران به امضاء موافقتنامه •
 .محدود كردن اطلاعات در دسترس مشاوران •
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 1آثار ماسك
  پيشينه

قانون .  در مدارهاي مجتمع استها  آنيد مدارهاي مجتمع و تجسمهاي موضعي مورد استفاده در تول  همان نقشه2آثار ماسك
حمايت از اين آثار از بسياري . ، امكان حمايت از آثار ماسك را فراهم آورد1984هادي، مصوب سال  هاي نيمه حمايت از تراشه

و ) هر كدام زودتر باشد(شود  از ميحمايت از تاريخ اولين كاربرد اقتصادي يا تاريخ ثبت آغ. رايت است جهات مشابه حمايت از كپي
 كه اثر ماسك موردنظر در آن هايي مالك آن از حق انحصاري بازآفريني، واردات يا توزيع تراشه. پذيرد ده سال بعد پايان مي

  .يافته و اعطاي مجوز به ديگران براي بازآفريني اثر ماسك توزيع تراشه برخوردار است تجسم
  

  حمايت از آثار ماسك
توان آثار  مي. رايت است ي ثبت آن نيز بسيار مشابه ثبت كپي رويه. توان مورد حمايت قرار داد ار را از طريق ثبت كردن مياين آث

  .يابد ماسك را به ثبت نرساند، اما در اين صورت، پوشش حمايتي بعد از دو سال از تاريخ اولين كاربرد اقتصادي پايان مي
  :ايد به آن ضميمه شود نيز باثر ماسكبه علاوه، يادداشت 

*M* ) يا حرفMنام شركت يا حروف اقتصادي آن) ..................... ( در يك دايره(  
  

  مديريت مالكيت معنوي
بنابراين، مديريت صحيح مالكيت معنوي نقش بسيار مهمي در .  استامتيازهاي قراردادمالكيت معنوي، سنگ بناي اصلي تمامي 

  .كند فا مي ايامتيازموفقيت استراتژي 
  
  اهداف

توان به  مشخصاً مي. هاي معنوي براي كسب بيشترين منافع است اهداف كلي هر طرح مديريت مالكيت معنوي، استفاده از دارايي
  : اشاره كردزيرموارد 
ند از اهميت فراوان برخورداروكار  كسبسازي استراتژي  يي كه در پيادهها  آنهم(هاي معنوي   شناسايي دارايي:شناسايي •

 ).باشند يي كه زائد و غيرضروري ميها  آنو هم

                                                           
 

1. Mask Works 
هادي،  براساس مواد نيمه) آي ـ سي(هاي الكترونيكي و مخابراتي به صورت فشرده و مجتمع  در فرآيند طراحي و ساخت قطعات و سيستم. 2

نام دارد » ماسك«اي از جنس شيشه است كه  مرحله دوم، ساختن صفحه. گيرد اي خاصي صورت ميافزاره اولين مرحله، طراحي است كه با نرم
اي  ماده(توان صدها و بلكه هزاران بار، كپي مدار يا سيستم طراحي شده را روي يك ويفر يا قرص سيليكان  و در مرحله بعدي، توسط ماسك مي

  )مترجم. (نتقل كرددر زماني بسيار سريع م) سخت و شفاف از جنس سيليكان
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، و همچنين اصلاح يا ها  آنها و اهميت  تعيين روش و سطح مناسب حمايت از هر دارايي معنوي بسته به ويژگي:حمايت •
 .ها براساس نياز حفظ حمايت

  
گيري راجع  تجاري و تصميمسازي طرح  هاي معنوي كليدي موردنياز براي پياده  كمك در شناسايي ديگر دارايي:توسعه •

هاي  ، بايد محل وجود داراييامتيازدر صورت انتخاب روش خريد . امتياز از طريق خريد ها  آن داخلي يا كسبي به توسعه
 . آيدعمل به اقدام لازم ها  آنلازم تعيين و نسبت به كسب

  
 و كارگيري بهارتقاء جدي توسعه، .  معنوي حداكثر درآمدزايي از طريق كارآمدترين نوع استفاده از مالكيت:كارگيري هب •

 .هاي معنوي در كل سازمان حمايت از دارايي
  

ي تأكيد هر  بايد مورد ارزيابي قرار گيرد؛ نقطهوكار  كسبمديريت مالكيت معنوي، اجزاي مختلفي دارد؛اولاً نقش مالكيت معنوي در 
هاي معنوي  گذاري در دارايي ميت و منافع حاصل از سرمايهاه. ها بستگي دارد به شرايط شركت» طرح مديريت مالكيت معنوي«

موارد كلي زير بايد حتماً . مقايسه شود) اي جديد همچون احداث كارخانه(ها  گذاري در ديگر دارايي بايد با منابع حاصل از سرمايه
  :لحاظ گردد

 محصول، ايجاد بازار براي ي  شركت تا چه اندازه بر توسعهگيرد؟ هاي فعلي در كجاها صورت مي گذاري سرمايه •
هاي مالكيت  گذاري ورزد؟ توازن ميان سرمايه محصولاتش و تعريف و القاي تصوير شركت در ذهن مشتريانش تأكيد مي

 .ها به اهميت نسبي مالكيت معنوي در استراتژي كلي شركت بستگي دارد گذاري معنوي و ديگر سرمايه
هاست، بنابراين ممكن است اهميت  تژي شركت، رقابت براساس كاهش هزينه اگر استراچه نوع مزيت رقابتي مدنظر است؟ •

تواند مهم  هرچند بهبود فرآيندهاي انحصاري مي(گذاري در منابع توليدي و بازاريابي باشد  مالكيت معنوي كمتر از سرمايه
الكيت معنوي از بيشترين اهميت اما اگر تمايز محصول از طريق برتري فني يا تصوير ذهني در بازار مدنظر باشد، م). باشد

 قيمت و توليد انبوه؟ آيا بازارهاي هدف، مبتني بر مالكيت معنوي است يا مبتني بر محصولات ارزان. برخوردار خواهد بود
 در حالت پذير است؟ آيا كسب موفقيت از طريق تأكيد بر خلق محصولات برتر يا اجراي بهتر استراتژي فعلي شركت امكان •

اما در . هاي اجرايي برتر را كنار زد هاي معنوي محصولات ساخته شده، رقبايي با مهارت ن با حمايت از داراييتوا اول، مي
حالت دوم، ممكن است مالكيت معنوي از اهميت كمتري برخوردار باشد و بنابراين منابع كمتري به توسعه و حمايت از آن 

 .گيرد تعلق مي
هاي مربوطه بايد مورد بررسي  منظور تأييد صحت استراتژي بهوكار  كسبميت مالكيت معنوي در هاي معنوي رقبا و اه ثانياً، دارايي
ي بررسي  ، نحوه3فصل  آمده و در 1فصل اطلاعات مربوط به تعيين نقش مالكيت معنوي در يك كسب و كار، در . قرار گيرد
ي تدوين استراتژي مالكيت  يزي مالكيت معنوي و نحوه انجام ممي مابقي اين فصل به نحوه. هاي رقبا تشريح شده است استراتژي

  .آمده است) 6-2(هاي معمول در برخورد با مالكيت معنوي و حمايت از آن در شكل  دستورالعمل. پردازد معنوي مي
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  مميزي مالكيت معنوي
حقوقي و بازاريابي برخوردار باشد هاي فني،  مميز بايد از مهارت. گردد هاي معنوي از طريق مميزي تعيين مي اهميت و ارزش دارايي

هاي مناسب حمايت از آن را تشخيص داده و ابعاد  هاي مربوطه را بشناسد، ابعاد انحصاري تكنولوژي و روش تا بتواند تكنولوژي
هاي  خروجي مميزي، گزارشي خواهد بود شامل فهرست تمامي دارايي. تجاري و تأثيرات آن بر استراتژي كلي شركت را ارزيابي كند

كه دستيابي به اهداف اصلي شركت را (سازي استراتژي مالكيت معنوي  هايي براي تدوين و پياده  و توصيهها  آنفعلي و موقعيت
هاي معنوي جديد، هم استراتژي و  ي دارايي فرآيند مميزي بايد همواره تكرار شود تا براساس تغييرات بازار و توسعه). تسهيل نمايد

  .ي آن پالايش شودساز ي پياده هم نحوه
هاي   دفاعي مستلزم شناسايي آن دسته از حوزهمسائل. هاي دفاعي و هجومي استفاده كرد ريزي توان از نتايج مميزي براي برنامه مي

مواردي همچون يافتن . هاي كلي شركت بايد مورد توجه قرار گيرند ريزي سازي برنامه مهم مالكيت معنوي است كه براي پياده
 طراحي شوند، يا پرهيز از تقلب ها  آن بايد خريداري شود يا محصولات فعلي و آتي براساسها امتياز آنارجي كه هاي خ پتنت
اما منظور از . اي هاي توسعه ، براي پاكيزه ماندن فعاليت)كپي كردن ايده ديگران با استفاده از بيان آن به روشي متفاوت(رايت  كپي

، براي امتيازمالكيت معنوي براي خلق مزيتي در بازار، براي درآمدزايي از طريق اعطاي هاي استفاده از   هجومي، روشمسائل
  .ها و امثال آن است افزايي در فروش دارايي ارزش

  
ها،  شايد مشخص شود كه از پتنت. هاي متفاوتي كه نياز به توجه بيشتر دارند را مشخص كند تواند حوزه مميزي مالكيت معنوي، مي

شايد مشخص شود كه از .  نيامده استعمل بهشده، نگهداري مناسبي  هاي معنوي حفاظت ها و ديگر دارايي رايت كپيعلائم تجاري، 
 با ها  آني به اجرا درآمده كه شرايطامتيازممكن است معلوم شود كه قراردادهاي . هاي مهم، اصلاً حمايت نشده است برخي دارايي

هاي فعلي در  ممكن است روش.  داشته استها  آناي بر نشده بيني  يا تأثيرات پيشهاي فعلي و آتي شركت همخواني نداشته طرح
ممكن است محصولاتي پيدا شود كه . سازي نشوند خوبي پياده هاي معنوي نامناسب باشند يا به مستندسازي و حمايت از دارايي

معمولاً زحمتي كه صرف مميزي مالكيت . روند  مياند و به نوعي تقلب به شمار  غيرمجاز برمالكيت معنوي ديگران بنا شدهطور به
  .هاي معنوي يا پرهيز از مشكلات آتي در اين حوزه باشد تواند در قالب حمايت از دارايي شود، نتايج باارزشي دارد كه مي معنوي مي

دقت مورد بررسي قرار گرفته هاي مرتبط با مالكيت معنوي همچون موارد زير به  هاي معنوي موجود و رويه ابتدا بايد تمامي مالكيت
  :و فهرست شوند

ها و  بندي پرداخت حق حفظ پتنت بايد تاريخ انقضاء، زمان ).هم داخلي و هم خارجي(هاي پتنت  هاي صادر شده و درخواست پتنت
 .هاي مربوطه به خوبي موردتوجه قرار گيرد تاريخچه دادخواهي

به همراه الزامات كاربردي و جزئيات كاربرد در آن ( به ثبت برسد ها  آنايد در نام تمام كشورهايي كه علائم تجاري ب.علائم تجاري
تاريخ اولين كاربرد و مستندات تكميلي علائم تجاري ثبت . هاي مربوطه بايد ذكر شود تاريخ دادخواهي. ، فهرست شوند)كشورها

 .نشده بايد مشخص شود شده و ثبت ئم تجاري ثبتشده درمورد علا هرگونه تقلب شناخته. شده و نشده بايد مورد اشاره قرار گيرد
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هاي   كامپيوتري و مستنداتي همچون دستورالعمل1ويرهاي افزارها و فيرم شامل نرم ).به ثبت رسيده و نرسيده(آثار كتبي تايپ شده 
 تاريخ .ايد ضميمه شود بها  آناگر ثبت شده باشند، سند و تاريخ ثبت. محصول، نوشتجات فني، بروشورهاي بازاريابي و امثال آن

 .بايد مشخص شودنيز ها و هرگونه تقلب شناخته شده  دادخواهي
ها و  تاريخ دادخواهي.  اگر ثبت شده باشند، سند و تاريخ ثبت آن بايد ضميمه شود).به ثبت رسيده و نرسيده (2آثار ماسك نيمه هادي

 .هرگونه تقلب شناخته شده، بايد مشخص شود
بايد تلاش كرد تا ابتدا آن دسته از . هاي فني انحصاري مشكل است  شناسايي تمامي دانش).رار تجارياس(دانش فني انحصاري 

 . قبلاً فروخته شده، شناسايي شوندها  آنشود يا امتياز  در محصولات استفاده ميها  آنهاي فني كه فعلاً از دانش
هاي كنترل كيفي  هاي توزيع تجهيزات و رويه ريابي و شبكههاي كاركنان، بروشورهاي بازا  همچون مهارت.دانش فني غيرانحصاري

 .و امثال آن
  

  : زير نيز بايد موردتوجه مميز باشدي هاي معنوي، سه حوزه علاوه برخود مالكيت
شود،   اگر استفاده نمي؟شود و چه مزيتي از آن حاصل شده در حال حاضر در كجاي سازمان از مالكيت معنوي استفاده مي .1

  چرا؟
ي تمامي امتيازات فروخته و خريداري شده بايد فهرست  گيري، شرايط و تاريخچه  موجود يا در حال شكلامتيازدهاي قراردا .2

 .شود
  :هاي شركتي براي حمايت از مالكيت معنوي، شامل سياست .3

هاي معنوي و تمامي قراردادهاي  شرايط قراردادي امضاء شده توسط كاركنان جديد در ارتباط با وضعيت مالكيت •
 .هاي فعلي سازگار نيستند موجود كاركنان كه با دستورالعمل

 .هاي بيروني هاي افشا مالكيت معنوي براي طرف رويه •
 .3هاي آزمايشگاهي هاي مديريت يادداشت رويه •
 .هاي افشا و بازنگري اختراعات رويه •
حمايت از علائم تجاري، هاي  هاي حمايت از مالكيت معنوي، شامل ابزارهاي حمايت از اسرار تجاري، رويه سياست •

 .افزارها و امثال آن كاربرد و حمايت از نرم
  

                                                           
 

1. Firmware  
2. Semiconductor mask works 
3. Lab notebook management procedures 
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   فرم نمونه افشا پتنت    )5-2(شكل 
  

كافيست اختراع از ذهن شما .  هر چه زودتر اين كار را بكنيد، بهتر است .ايد، بايد چنين فرمي را پر كنيد هر زمان تصور كرديد كه اختراعي كرده
از آنجا كه ممكن است شما در تعيين ماهيت اختراع خود بسيار ). شرط مطرح نيست سازي آن به عنوان يك پيش پياده(خطور كرده باشد 

  .كارانه عمل كنيد، اين فرم را حتي قبل از اطمينان از تازگي، اهميت يا ارزش اختراع موردنظر پر كنيد محافظه
  :بنابراين بهتر است قبل از هر كدام از موارد زير، اين فرم پر شود. العاده برخوردار است در ثبت درخواست پتنت، زمان از اهميت فوق

 .افزار شما هرگونه كاربرد عمومي، تبليغات يا توزيع غيرمحرمانه نرم •
 .هاي مشابه ، تست بازار يا ارزيابي1تست بتا •
 .ها  آنن يا نبودنافزار، صرفنظر از محرمانه بود سازي نرم هاي تجاري هرگونه فروش، اعطاي امتياز يا ديگر راه •

  .حتي اگر هر كدام از موارد فوق صورت گرفته باشد، باز بايد فرم زير را پر كنيد
  .تماس بگيريد.......................... اي داريد، لطفاً با  اگر در مورد پر كردن اين فرم هرگونه سوال يا شبهه

  
  فرم تشخيص اختراع

 :اختراع عنوان
 :موردنظر در آن قابل استفاده است راعاي كه اخت محصول يا پروژه
ها و  هاي اختراع موجود را نسبت به روش برتري. كند و چگونه  ساده و روشن بيان كنيد كه اين اختراع چه ميطور به :خلاصه اختراع

 .تجهيزات قبلي تشريح كنيد
  اين اختراع چه مزيت رقابتي براي سازمان درپي دارد؟:مزيت تجاري
 اكنون دوام دارد؟  مزيت رقابتي اين اختراع، سه تا هفت سال از هم آيا:عمر طولاني

 داخلي اختراع براي توليد محصولي كه مورد استفاده كارگيري بهشامل ( اولين افشا يا كاربرد غيرمحرمانه اين اختراع چه زماني بوده؟ :افشا
 )عموم قرار گرفته باشد

شامل ارائه (ف تجاري مورد استفاده، نمايش يا ارتقاء قرار گرفت، چه زماني بوده است؟  اولين باري كه اين اختراع با اهدا:سازي تجاري
 ).سازي نشده باشد محصول يا خدمت جديدي كه در آن از اختراع استفاده شده، به مشتريان بالقوه، حتي اگر هنوز اختراع موردنظر پياده

 اند؟ سازي آن نقش مهمي داشته اني در پياده اين اختراع در ذهن چه كساني خطور كرده يا چه كس:مخترعان
  

 عنوان نام مخترع
  
  
  
  

  
  .تحويل دهيد............................ لطفاً فرم تكميل شده را به 

  

                                                           
 

1. Beta test 
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 اي مواجهند ها يا افرادي كه با مشكلات بودجه براي شركت يك استراتژي مناسب حمايت پتنت
باشد، بايد از  مدت ثبت پتنت مي هاي كوتاه  رساندن هزينه  كسب حداكثر حمايت از اختراع خود و به حداقلبالدن بهها و مخترعاني كه  شركت

  :استراتژي زير تبعيت كنند
شود  اين امر باعث ثبت تاريخ تقدم اوليه مي. پتنت در دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا شروع كنند) موقت(ابتدا از ثبت درخواست مشروط  •

شما بايد اطمينان يابيد كه : هشدار. اندازد  را حدود يك سال به تأخير ميپتنت مصرفيهاي ثبت درخواست  ان بخشي از هزينهو همزم
توان موارد جديدي را  زيرا نمي. درخواست مشروط پتنت، حاوي تمام اطلاعات لازم براي افشاء مناسب اختراع در تاريخ ثبت مذكور باشد

 .تنت اضافه كرد و براي اين موارد، كماكان مدعي همان تاريخ تقدم اوليه بودبعداً به درخواست معوق پ
 . اقدام كنيدمصرفيدرست قبل از اتمام فرصت يك ساله، نسبت به تبديل درخواست مشروط به درخواست  •
 . نيز باشيد تا حقوق ثبت خارجي را براي خود حفظ كنيدPCT ثبت درخواست دنبال بهدر همين زمان،  •
 . نسبت به ثبت خارجي در كشورهاي موردنظر اقدام كنيدPCTق خارجي نيز مدنظر بود، مطابق ضوابظ اگر حقو •

  
  .اين فصل آمده است» پتنت«هاي درخواست پتنت داخلي و خارجي، در بخش  اطلاعات تكميلي در مورد روش

المللي پتنت است،  هاي حمايت جامع بين اي از هزينه ش عمدهبخ)  ماه بعد از ثبت اوليه در امريكا30حداكثر (مزيت اين روش، به تأخير انداختن 
كننده وقت بيشتري براي  گذرد، درخواست مي) PCTو درخواست (هر چه از زمان درخواست مشروط .  حمايت لازم به خطر بيافتداين كهبدون 

تري اتخاذ  ناسب حمايت مورد نياز، تصميمات آگاهانهتواند در مورد ابعاد م قضاوت بهتر در مورد اهميت و ارزش اختراع داشته و بنابراين مي
توان از  شود، اما در عين حال مي هاي غيرضروري براي حمايت از اختراعات نه چندان مهم پرهيز مي بنابراين در اين استراتژي، از هزينه. نمايد

 .اختراعات مهم به خوبي حمايت كرد
  

  تدوين استراتژي مالكيت معنوي
 بايد استراتژي مناسبي تدوين شود كه حمايت لازم  هاي معنوي موجود، شناسايي و فهرست شد، ها و دارايي ياست ساين كهبعد از 

هاي مالكيت معنوي  هاي بعدي به عناصر استراتژي در بخش.  را فراهم آوردامتيازهاي مطلوب تجاري و  سازي استراتژي براي پياده
  .رايت شده، آثار ماسك و دانش فني انحصاري، موردبحث قرار گرفته است كپيها، علائم تجاري، آثار  در ارتباط با پتنت

  

  ها پتنت) الف
هايي نيز بايد  دستورالعمل. هاي مناسبي براي اداره، افشا و بازنگري اختراعاتي كه قابل پتنت شدن است، تدوين شود بايد سياست

. المللي بود و اين كار را بايد در چه زماني و چگونه انجام داد ت بين حمايدنبال بهها بايد  تهيه شود كه مشخص كند براي كدام پتنت
هاي جديد مجدداً بررسي شوند و براي هر پتنت يا درخواست پتنت، يكي از  هاي موجود نيز براساس دستورالعمل  پتنت مجموعه

  :تصميمات زير اتخاذ شود
 هاي موجود  حمايتي ادامه •
 )در صورت امكان(ها  افزايش حمايت •
 )فروش، اعطاي امتياز يا كنارگذاري(استراتژي خروج  •

  . كسب پتنت باشند، آمده است  بالقوهايتوانند كانديد  مورد استفاده براي بررسي اختراعاتي كه ميي ، يك فرم نمونه)5-2(در شكل 
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  علائم تجاري) ب
يم مثبت بود، بايد علائم تجاري موجود بررسي اگر تصم. گيري شود  تصميم1اولاً بايد در مورد پيگيري يك استراتژي علائم تجاري

ها طراحي شده و  ها انتخاب شوند، نشان اگر نه، بايد نام.  استفاده كردها  آن ازامتيازتوان در قراردادهاي  و مشخص شود كه آيا مي
هاي نگهداري و كنترل  طرح). همانگونه كه در همين فصل اشاره شد(سازي شود  المللي از علائم تجاري پياده استراتژي حمايت بين

شود، حمايت و  اگر در حال حاضر از علائم تجاري استفاده مي). 8مطابق توضيحات فصل (سازي شود  كيفي علائم تجاري بايد پياده
  .هاي جديد باشد  بايد مطابق با دستورالعملها  آنكاربرد

  
  رايت شده آثار كپي) ج

هاي مناسبي تدوين و  د و كداميك به صورت منتشر نشده حمايت شود، بايد سياسترايت به ثبت برس  كدام كپياين كهبراي تعيين 
گذاري مناسب  ي علامت رايت شده، بايد در مورد نحوه برداري و توزيع آثار كپي تمامي پرسنل درگير در تهيه، نسخه. سازي شود پياده

  .هاي جديد، حمايت و استفاده شود  سياسترايت شده موجود بايد براساس از آثار كپي. آثار به خوبي آموزش ببينند
  
  آثار ماسك) د

  .سازي شود رايت شده، براي آثار ماسك فعلي و آتي، تدوين و پياده هاي مربوط به آثار كپي هايي همچون سياست بايد سياست
  
  دانش فني انحصاري)  ه

هاي فني  تمامي پرسنل درگير با دانش. ودهاي مناسبي تدوين و نهادينه ش براي اداره و حمايت از دانش فني، بايد سياست
  .ها بايد مرتباً بررسي شود  از اين سياستها  آنها آموزش ببينند و پيروي انحصاري، بايد در مورد اين سياست

  :ي مديريت مالكيت معنوي مطرح است هاي مالكيت معنوي، موارد زير نيز در حوزه علاوه بر نهادينه كردن يا پالايش سياست
 . قرارداد استخدامي تمام كاركنان از اين نظر مناسب باشداين كه از اطمينان •
 .اند  حمايت شدهامتياز تمامي اطلاعات انحصاري داده شده به خارج، توسط قراردادهاي عدم افشا يا اين كهاطمينان از  •
 .هاي افشا و بازنگري اختراعات هاي مستندسازي فرآيند اختراع و رويه ايجاد و نظارت بر رويه •
 . قراردادهاي خارجي مناسبي براي حمايت از مالكيت معنوي تهيه شده استاين كهاطمينان از  •
 .و در صورت تمايل واگذاري •

. هاي مالكيت معنوي به خوبي به كاركنان مربوطه انتقال يابد براي موفقيت طرح مديريت مالكيت معنوي، بايد تمامي سياست
  .جود، استخدام كاركنان جديد و بازنگري مداوم فرآيند را بايد در اين زمينه مدنظر قرار دادي تمامي كاركنان مرتبط مو آموزش اوليه

  

                                                           
 

1. Trademark Strategy 
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  هاي مالكيت معنوي  راهنماي سياست    )6-2(شكل 

  سياست پتنت) الف
و  كرده  المللي باشد تا بتواند از اختراعات خود حمايت هاي بين اي از پتنت  كسب مجموعهدنبال بهشركت بايد با جديت  .1

فعلي و آتي شركت از اهميت وكار  كسبهايي خواهد بود كه براي  تأكيد بر نوآوري. هايي را براي اعطاي امتياز عرضه كند تكنولوژي
 . كانديد اعطاي امتياز باشنداين كهبيشتري برخوردار باشند يا 

 :هند بودي مناسب اطلاعات انحصاري براساس نكات زير، مسئول خوا تمامي مهندسان درقبال اداره .2
دار در كامپيوتر كتابي  ها و اطلاعات مربوطه را درقالب صفحات شماره تمامي مهندسان درگير در تحقيق، بايد تمامي يادداشت •

شود تا توسط مهندسان  اي براي دفتر مركزي شركت ارسال مي اين كامپيوتر به صورت دوره. ثابت آزمايشگاه نگهداري كنند
 .گذاري شود و بتوان زودترين تاريخ ممكن اختراع را مشخص كرد  امضاء و تاريخيا مديران برگزيده، مطالعه،

ي خارجي دسترسي دارند، نبايد اطلاعات هرگونه  اي به اطلاعات محرمانه هاي مشترك توسعه مهندساني كه بواسطه فعاليت •
هاي امتياز  نامه توافق ي فقط بعد از امضاي خارجي اطلاعات محرمانه. هاي ديگر به خطر بياندازند اي را در گروه فعاليت توسعه

اطلاعات محرمانه . يا افشاي اطلاعات، قابل پذيرش خواهد بود و بعد از آن، براساس نياز در داخل شركت توزيع خواهد شد
 . ثبت خواهد شدها  آنگيري محدود شده و محل نگهداري شود، كپي در مكاني امن نگهداري مي

اطلاعات خارجي بايد بلافاصله بعد از باز كردن بسته و بدون مطالعه دقيق محتويات آن مجدداً هرگونه افشا درخواست نشده  •
آنگاه مطالب مذكور با يك نامه پوششي براي فرستنده ارجاع . پلمب شده و به مدير تحقيقات شركت تحويل داده شود

اين گيرد و  هاي عدم افشا، مورد اشاره قرار مي هنام توافقهاي شركت در مورد افشا اطلاعات و  در اين نامه، سياست. شود مي
 .توان به ارتباطات بيشتر در مورد اين مورد خاص ادامه داد اي مي نامه توافق چنين ي فقط بعد از امضاكه

كه آيا پيشرفت جديدي كه درخور پتنت شده  مدير مهندسي بايد مرتباً آخرين تحقيقات داخلي شركت را مرور كند تا مشخص شود،  .3
شامل مديرمهندسي، مدير بازاريابي، مدير مالي، (ي پتنت  ي درخور پتنت براي كميته هرگونه ايده. باشد، حاصل شده است يا خير

 .گيري شود شود تا در مورد اقدام براي حمايت از آن تصميم ارسال مي) مدير امتيازات و مدير توليد
 مدير امتيازات ي شد، برقراري ارتباط با مخترع و مشاوران خارجي برعهدهگيري  كردن يك اختراع تصميم  براي پتنتاين كهبعد از  .4

اگر پيشرفت حاصله، گسترش يك اختراع قبلي باشد، كسي مسئول پيگيري كارها خواهد شد كه متولي پتنت اصلي بوده . خواهد بود
 .است

كشورهايي بيشتر موردتوجه .  ثبت خواهد رسيدها، ابتدا در كشور محل انجام تحقيق و سپس در كشورهاي مورد نياز، به درخواست .5
 از تكنولوژي موردنظر استفاده شده ها  آنمحصولاتي كه در(شود   محصولاتي مشابه، توليد و فروخته ميها  آنخواهند بود كه در

مناسب باشد، با درخواست مشروط هرگاه كه (ي ثبت به حداقل ممكن برسد  شوند كه هزينه ها به نحوي تنظيم مي درخواست). است
 ).تركيب اختراعات مرتبط هر جا كه ممكن باشد و حداقل كردن تعداد ادعاها در هر ثبت

 .شود تا براي مشاركت در اين فرآيند تشويق شوند به سرپرستاني كه به وقوع اختراع پي ببرند و خود مخترعان جوايزي داده  .6
 .ها، نگهداري شوند  مكاني امن و زير نظر دفتر متولي پتنت بايد درها  آنهاي اعطايي و محتويات تفصيلي درخواست پتنت .7
يا در مورد ثبت درخواست به » ...پتنت امريكايي شماره «به صورت (بعد از اعطاي پتنت يا ثبت درخواست آن، بايد هشدار پتنت  .8

 و تابلوهاي ارزيابي ها، اطلاعات پيشرفت ، برگ داده)در صورت امكان(بر روي تمامي محصولات ) »پتنت در جريان«صورت 
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شود و وي جزئيات آخرين اطلاعات در  هاي تمامي مطالب فوق به منظور تأييد براي مدير امتيازات ارسال مي نمونه. منعكس شود
 .كند هاي پتنت شده را به صورت فصلي براي مدير بازاريابي و مدير مهندسي ارسال مي هاي پتنت و تكنولوژي مورد شماره

اي موضوع  شوند كه طبق آن، هرگونه حق پتنت حاصل از  كارهاي توسعه اي مي نامه توافق خارجي ملزم به امضاي تمام پيمانكاران .9
 .گيرد قرارداد با شركت به شركت تعلق مي

  رايت سياست كپي) ب
مدير . دي راهنماي محصولات شركت، استفاده خواهد ش هاي كامپيوتري و دفترچه رايت به منظور حمايت از طرح از ثبت كپي .1

 .رايت خواهد بود امتيازات مسئول پيگيري ثبت مناسب كپي
رايت شدن   مناسبي بر روي تمامي موارد قابل كپيطور بهرايت را  تمامي مهندسان و مديران پروژه مسئوليت دارند تا هشدار كپي .2

. گذاري كنند  و ديگر موارد، علامتها، ارزيابي ها، فهرست داده هاي حاوي برنامه ها، فهرست شبكه، ديسك شامل فهرست برنامه
و (رايت شده و بررسي و تأييد برخورد صحيح  گذاري مناسب مطالب كپي ي اطلاعات لازم براي علامت مدير امتيازات، مسئول ارائه

 .رايت شده است با موارد كپي) هاي موجود مطابق با سياست
براي مدير امتيازات ارسال ) سه نسخه براي آثار منتشر شده(براي ثبت رايت شدن و آماده  دو نسخه از تمامي موارد نهايي قابل كپي .3

نسخ . و ديگري براي بايگاني كردن است) دو نسخه براي آثار منتشر شده(رايت امريكا  خواهد شد كه يكي براي ثبت در دفتر كپي
 .هاي اعطا شده در مكان امني در دفتر شركت نگهداري خواهد شد رايت تمامي كپي

  ست دانش فنيسيا) ج
گذاري شده باشند و فقط در  علامت» محرمانه«ي  بايد تاريخ خورده و با كلمه) اسرار تجاري(هاي فني انحصاري  تمامي دانش .1

هرگونه اسرار تجاري كه .  امتياز يا افشا اطلاعات محرمانه به امضا رسيده باشدنامه توافقصورتي به بيرون از شركت راه يابد كه 
دسترسي . ي آن فرستاده شود  روز بعد از افشا براي دريافت كننده30د بايد مكتوب شده، مهر محرمانه خورده و طي  افشا شويشفاه

 نياز باشد و در صورت امكان، رد و بدل شدن نسخ آن تحت ها  آنبه اسرار تجاري فقط بايد به كساني محدود شود كه به دانستن
 .نظر قرار گيرد

اي  هاي توسعه توانند در خلال فعاليت بايد در اختيار رقبا قرار گيرد، اما دريافت كنندگان امتياز ميهاي فني غيرانحصاري ن دانش .2
 انتظار داشته باشيم كه بعد از اتمام ها  آن را ملزم كنيم يا حتي ازها  آنتوانيم ما نمي. مشترك يا مشاوره، از اين موارد استفاده كنند

 .گاه دارندقرارداد، اين اطلاعات را محرمانه ن

  سياست آثار ماسك) د
 .نقش ببندد) بندي محصول مربوطه هم بر روي خود ماسك و هم بر روي بسته(هشدار اثر ماسك بايد بر روي تمام آثار انحصاري  .1
 .اثر ماسك ثبت خواهد شد .2
كه يكي براي ثبت در دفتر گردد،  دو نسخه از تمامي موارد مرتبط با آثار ماسك نهايي شده براي مدير امتيازات شركت ارسال مي .3

نسخ تمامي آثار ماسك به ثبت رسيده در مكان امني در دفتر شركت نگهداري . باشد رايت امريكا و ديگري براي بايگاني مي كپي
 .خواهد شد
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  نگهداري مالكيت معنوي
در . طلبد ندگان امتياز را ميناپذير حمايت از مالكيت معنوي است و تعامل نزديك با مراجع حقوقي و گير نگهداري، بخش جدايي

رايت شده، به بسياري از الزامات حقوقي و قانوني نگهداري مالكيت  ها، علائم تجاري و آثار كپي همين فصل و در معرفي پتنت
  : اشاره كردزيرتوان به موارد  از ديگر نكات مهم در اين حوزه مي. معنوي اشاره شد

  
 ها پرداخت به موقع حق نگهداري پتنت •
 )ي مدرك كاربرد، در صورت نياز از جمله تهيه(يد ثبت علائم تجاري تجد •
 1العمل در برابر اخطارهاي تقلب عكس •
 جلوگيري از تقلب ديگران •

  
هاي فراوان و علائم تجاري ثبت شده زياد در ميان باشد، براي اطمينان از نگهداري مناسب و انجام تمامي  زماني كه پاي پتنت

، الزامات سازماني نگهداري مالكيت معنوي فهرست شده 8فصل در . ينه، به مديريت بسيار دقيقي نياز استاقدامات لازم در اين زم
  .است

                                                           
 

1. Notices of infringement  
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ها،  ژيتنها شناخت كامل از حجم، رشد، تكنولو.  باشدامتيازين جزء هر استراتژي تر مهماطلاعات دقيق و قابل اطمينان بازار، شايد 
دهد تا برآوردي صحيح از  ندگان بالقوه امكان ميامتيازگيرهاي فعال در بازارهاي موردنظر، به امتيازدهندگان و  محصولات و شركت

، سنگ امتيازهاي مالكيت معنوي و   مورد استفاده در تدوين استراتژي1به علاوه، اطلاعات بازار.  آورند عمل بهپتانسيل محصول خود 
  .روند  امتياز به شمار ميقرارداد بناي هرگونه

  
 افراد ي هاي روزانه در ابتدا، تحقيقات غيررسمي به عنوان بخشي از فعاليت. گيرد معمولاً تحقيقات بازار در چند مرحله صورت مي

هاي  ايشگاهتواند شامل مطالعه مجلات بازرگاني و مقالات علمي، حضور در نم اين مرحله مي. شود درگير با تكنولوژي، انجام مي
شود، اما تا كسب تصويري  معمولاً در اين مرحله اوليه، اطلاعات مفيدي حاصل مي. بازرگاني و مباحثه با مشتريان و همكاران باشد

  . زيادي وجود داردي ها، محصولات و بازارهاي موردنظر، فاصله كامل از تكنولوژي
هدف اين مرحله، كسب تمامي .  جامع و طبق توضيحات اين فصل است دوم، فرآيند رسمي انجام تحقيقات بازار، به صورتي مرحله

. اطلاعات مورد نياز براي تشريح مناسب وضعيت فعلي بازارهاي موردنظر و كمك به تعيين دورنماي تكنولوژي در آن بازارها است
اجزاي اصلي اين فاز دوم را زماني . بيانجامدطول  هتواند چند ماه يا بيشتر ب ها و بازارهاي مورد تحقيق، فاز دوم مي كنولوژيتبسته به 

هاي مختصر، مفيد و جديد  يافته تلقي كرد كه تحليل اطلاعات فراوان و جديد گردآوري شده به فراهم شدن داده توان پايان مي
  .اده قرار دادهاي خام را تهيه كرده و مورد استف توان براساس توضيحات دو قسمت آخر اين فصل، داده در اينجا مي. منتهي شود

  
منابعي كه در مرحله دوم شناسايي شده و . دنبال شود) ولي احتمالاً با شدت كمتر( مداوم طور بهبعد از مرحله دوم، تحقيقات بايد 

 منابع و دنبال بهروزي فراهم آيد و محققان بايد همواره  همورد استفاده قرار گرفتند بايد پيوسته كنترل شوند تا اطلاعات جديد و ب
معمولاً بهتر است اين گونه تصور شود كه اگر بازار بالقوه ـ سودآوري توسط شركتي شناسايي شد، . اطلاعات جديد و مرتبط باشند

هاي جديد رقابتي عرضه شده يا توسعه  اطلاعات جاري در مورد محصولات و تكنولوژي. ديگران نيز به اين فرصت پي خواهند برد
حتي اگر تحقيقات رسمي نشان از عدم وجود . اي برخوردار است العاده اتژي موفق، از اهميت فوقسازي هر استر يافته، در پياده

  .اندازها را بهبود دهد تواند چشم فرصت كافي براي پيشرفت داشته باشد، دستاوردهاي بعدي مي
بندي   زمانرغم علي(يافت كه آن را توان به اطلاعات بسيار ارزشمندي در مورد تحقيقات بازار دست  خوشبختانه از منابع مختلف مي

توان اين گونه اطلاعات  كند كه به چه اطلاعاتي نياز است، كجا مي اين فصل مشخص مي. اند به كاري نسبتاً ساده تبديل كرده) زياد
  . را چگونه مهيا كرده و مورد استفاده قرار دادها  آنرا يافت و

                                                           
 

1. Market Information 
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  نيازمورداطلاعات 
  :شوند كه عبارتند از روه كلي تقسيم مياطلاعات مورد نياز به چهار گ

 .اطلاعات كلي در مورد بازار موردنظر .1
 .ها  آنهايي كه در حال حاضر در بازار فعالند و محصولات شركت .2
گرفته نشده كه ممكن است در محصولات كار  بههاي  هاي مورد استفاده در بازار، تحقيقات جاري و تكنولوژي تكنولوژي .3

 .آيندكار  بهبعدي 
 . فعلي در بازارامتيازهاي ردادقرا .4

  
   كلياطلاعات

 و اطلاعات مشابهي از تمامي 1(CAGR)تواند شامل مواردي همچون حجم كلي بازار و نرخ رشد مركب سالانه   مي اطلاعات كلي،
قاط ضعف و ن.  بايد مشخص شودها  آن رود و قيمت نوع محصولاتي كه در حال حاضر در بازار به فروش مي. هاي بازار باشد بخش

البته كسب (بايد بازارهاي جهاني تا حد امكان مورد بررسي قرار گيرد .  نيز بايد تعيين گرددها  آنقوت نسبي و موقعيت بازار
  ).تر باشد تواند بسيار مشكل اطلاعات از بازارها و محصولات خارجي، مي

از سال » ويدجت«ن شكل، كل فروش محصول فرضي در اي. دهد اي از اطلاعات تحقيقات بازار را نشان مي نمونه) 1-3(شكل 
).  است از طريق برآورد حاصل شده2003يابي و سال   از طريق برون2002اطلاعات سال .  به نمايش درآمده است2003 تا 1998

رخ  نيز آمده تا مشخص شود كه بازار موردنظر در حال رشد است يا خير؟ و اگر چنين است، ن(CAGR)لانه انرخ رشد مركب س
توان براي برآورد  مي» برآورد نفوذ در بازار«رشد آن فزاينده، كاهنده يا ثابت است؟ با استفاده از اطلاعات كل فروش، به علاوه 

  . استفاده كرد2فروش محصولات امتيازي
  

   ويدجتCAGR كل فروش و     )1-3(شكل 
 سال )ميليون دلار(كل فروش  (%)نرخ رشد سالانه 

20  
22  
27  
28  
28  
30 

900  
1100  
1400  
1800  
2300  
3000 

1998  
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  2002)نمايي برون(
 2003)تخمين(

                                                           
 

1. Compound Annual Growth Rate 
2. Licensed Products 
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تواند به چند بخش مجزا تفكيك كرد تا جايگاه نسبي هر بخش در كل فروش و نرخ رشد هر بخش،  بازار فرضي ويدجت را مي
 ورود به اين بازار دنبال بههايي كه   كتتوليدكنندگان ويدجت و شر. آمده است) 2-3(نمونه اين كار در شكل . مشخص شود

يابند كه پتانسيل فروش اين محصول در بازارهاي ارتباطي و پزشكي بسيار بيشتر از بازار  باشند، با نگاه به اين شكل درمي مي
  .هاي بازاريابي و توزيع خود را اصلاح كنند گيري از اين اطلاعات، استراتژي توانند با بهره صنعتي است و مي

  
اي  براي مثال، برخي از اين محصولات، كاربرد بسيار گسترده. بندي شوند در نهايت، خود محصولات ويدجت بايد بررسي و گروه

 داشته و توليد و توزيع) همچون مصارف نظامي(شود، اما برخي ديگر مصارف خاص  فروشي عرضه مي داشته و به صورت عمده
 اطلاعاتي در مورد انواع محصولات ويدجت و سهم بازار هر كدام ي دهنده نشان) 3-3(شكل . هاي خاصي است  تابع محدوديتها آن

ها و تدوين   براي تعيين بهترين فرصتها  آنتوان براي هر بخش از بازار نيز استخراج كرد و از همين اطلاعات را مي. است
  .استراتژي بهينه در بازارهاي هدف، استفاده كرد

  
  

  تلف بازار هاي مخ  بخش  ) 2-3(شكل 
 (%)نرخ رشد سالانه  درصد از كل بخش
  ارتباطات

  خودروسازي
  پزشكي
  صنعتي
 مابقي

47  
17  
27  
5  
4 

28  
32  
29  
28  
-- 

  
  

   انواع محصولات ويدجت فروش رفته   )3-3(شكل 
 (%)سهم بازار  نوع ويدجت
  چندكاره
  الف
  ج

 مابقي

30  
45  
10  
15 
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  ها و محصولات موجود در بازار شركت
از جمله اين اطلاعات .  آوردبه دستتوان اطلاعات مفيد فراواني  ، ميها  آنهاي فعال در بازار و محصولات  ديگر شركتي لعهبا مطا

به علاوه، بايد . توان به موقعيت جغرافيايي، ساختار، تاريخچه، وضعيت مالي، استراتژي كلي شركت و امثال آن اشاره كرد كلي، مي
هاي انحصاري مورد استفاده در اين محصولات نيز بايد  تمامي تكنولوژي.  آيدبه دست ها  آنتشرح دقيقي از تمامي محصولا

  .شناسايي و مطالعه شوند
در نهايت، پرسنل كليدي . علاوه بر يادگيري جزئيات فني محصولات، بايد استراتژي بازاريابي فروشندگان نيز موردتوجه قرار گيرد

  .الي، بايد شناسايي شوندبخش مهندسي، بازاريابي و مديريت ع
است مثالي در مورد دوباره بهتر .  تهيه شودها  آنبراي هر بخش از بازار و محصول، بايد فهرستي از محصولات رقيب و سهم بازار

 نيز سه Widgey و Ashtabula ،ACMEاگر توليد مدل چندكاره موردنظر باشد و سه شركت . محصول ويدجت مطرح كنيم
توان  بدين طريق مي.  خواهد آمدبه دست) 4-3( اطلاعاتي مشابه شكل  مدل در يك بخش خاص از بازار باشند،فروشنده اصلي اين

تري در مورد محصولات رقيب نيز گردآوري شود، كه  البته بايد اطلاعات جزئي. جايگاه رقبا و محصولاتشان را در بازار مشخص كرد
  .ه استهاي انجام اين كار در انتهاي همين فصل آمد روش

  
  ها  آن توليدكنندگان ويدجت چندكاره و انواع محصولات   ) 4-3(شكل 

 سهم بازار نوع محصول توليدكننده
Acme  AC770 50 

Ashtabula 545 DX 30  
Widgey Zoomer 5  
  15  مابقي

  
  هاي در دسترس تكنولوژي

معمولاً محصولات محتوي . تحليل قرار گيرندهاي مورداستفاده در محصولات رقيب بايد به دقت مورد تجزيه و  تكنولوژي
هاي مختلف را مقايسه  اول از همه، بايد عملكرد تكنولوژي. توان خريداري و تست يا حتي مهندسي معكوس نمود ها را مي تكنولوژي

پس، ميزان در س. توان به هزينه، كارايي، سرعت، منابع لازم و امثال آن اشاره كرد هاي عملكردي موردنظر، مي از شاخص. كرد
توان خريد، اما امتياز بقيه به جهت حفظ مزيت رقابتي  ها را مي امتياز برخي تكنولوژي. دسترس بودن هر تكنولوژي بايد ارزيابي شود

در نهايت بايد مشخص شود كه براي حمايت از هر تكنولوژي، از چه نوع مالكيت معنوي استفاده . ، قابل خريد نيستها  آنمالكان
بردن به  براي پي. رايت و ثبت آثار ماسك  اين موارد عبارتند از اطلاعات منتشر شده پتنت، ثبت علائم تجاري، ثبت كپي.شده است

. ها و افراد، بايد تلاشي جدي صورت گيرد ها، دانشگاه ها و محصولات توسط ديگر شركت تحقيقات در جريان مرتبط با تكنولوژي
  .هاي فعلي و بالقوه، در بخش بعدي اين فصل و در پيوست كتاب آمده است مورد تكنولوژيفهرستي از منابع اطلاعاتي موجود در 
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  امتيازات واگذار شده قبلي
تواند كاري بسيار مشكل  هاي موجود در بازارهاي موردنظر، مي دستيابي به اطلاعات امتيازات واگذار شده قبلي و شرايط قرارداد

از جمله اين . شود اي كه طرفين قرارداد لازم بدانند افشا مي نه بوده و فقط به اندازهمعمولاً اطلاعات موردنظر، محرما. باشد
 :توان به موارد زير اشاره كرد اطلاعات، مي

ي در يها  در دسترس است و اگر اينچنين است، آيا محدوديتراحتي بهآيا تكنولوژي، .  در بازارهاي هدفامتيازهاي  استراتژي •
  دارد؟راه استفاده از آن وجود

آيا شرايط امتياز حالت استاندارد دارد يا هر امتيازگيرنده بايد جداگانه براي شرايط مربوطه . هاي واقعي جزئيات شرايط قرارداد •
  يك استراتژي معمول است؟امتيازمذاكره كند؟ آيا تبادل 

 .درآمدهاي حاصله از امتيازات قبلي •
  

  .عاتي در بخش بعدي اين فصل و در پيوست كتاب آمده استشود كه فهرستي از منابع اطلا دوباره يادآوري مي
  

  منابع اطلاعاتي
علاوه بر ديدن . اينترنت، دسترسي به انواع اطلاعات را  افزايش داده و به شدت توسط محققان بازار مورد استفاده قرار خواهد گرفت

هاي مناسب،  ا استفاده از موتورهاي جستجو و كليد واژهتوانيد ب  اشاره شده، شما ميها  آنهاي اينترنتي كه در بخش بعدي به سايت
  . بررسي شودخوبياما بايد دقت اطلاعات حاصله از منابع ناشناس اينترنتي، به . به حجم متنابهي از اطلاعات مرتبط دست يابيد

  
  اطلاعات داخلي

هاي   لااقل برخي از شركتها  آن.شركت آغاز كنيددر ابتداي تحقيقات بازار، كار را از مشاوره با پرسنل بازاريابي و مهندسي درون 
از . ها، كمك چشمگيري بنمايند توانند منابع اطلاعاتي را شناسايي كرده و در تحليل داده شناسند و مي فعال در بازار را مي

  .توان به انحاء مختلف استفاده كرد  ميها  آنهاي راهنمايي
  
 1هاي موردنظر شركت

 يا بايگاني ها  آنتوان از گزارش سالانه  در بازار بورس عرضه شده را ميها  آنهايي كه سهام تاطلاعات كلي در مورد شرك
ترين راه  ساده.  شركت موردنظر را نيز يافتامتيازهاي  نامه توافقشايد بتوان كپي » ك ـ10«در بايگاني .  استخراج نمود2»ك ـ10«

ديگر روش كسب گزارشات سالانه و بايگاني . است» 3ادجار فري «و» ادجار«كسب اين اطلاعات، بانك اطلاعاتي اينترنتي 
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بسته «اي از  ها و درخواست نسخه آن شركت» گذاران روابط با سرمايه«، تماس با بخش )و ديگر اطلاعات لازم(» ك ـ10«
ميل بايگاني هاي خصوصي كه مجبور به انتشار گزارشات سالانه و تك اما شركت. است» 1گذاران اطلاعاتي مخصوص سرمايه

ها در كاتالوگ معرفي محصولات  اكثر شركت. كنند نيستند، معمولاً از طريق روابط عمومي خود، اطلاعاتي را ارائه مي» ك ـ10«
  .كنند خود، تاريخچه و پرسنل كليدي خود را معرفي مي

  
هرچند مسلماً در اين گونه . دريافت كرد) ها  آنمعمولاً از سايت اينترنتي(ها  توان مستقيماً از خود فروشنده اطلاعات محصول را مي

هاي  توان با تحليل اطلاعات محصولات فروشنده شود، اما معمولاً مي اطلاعات فقط به ابعاد مثبت و برجسته محصولات اشاره مي
 بر اين اطلاعات بايد مشتمل. را شناسايي نمود) كند كه در مورد تمامي محصولات رقيب صدق مي(مختلف، نكاتي اصلي 

همچون مقالات فني كه براي (بروشورهاي معمولي بازاريابي تهيه شده براي مشتريان بالقوه و همچنين توضيحات دقيق فني 
 ها  آنهاي مشخص شده بر روي محصولات يا مواردي كه در بروشورها به از تمامي پتنت. باشد) شود هاي علمي تهيه مي ژورنال

نيز بايد مورد توجه ) همچون كارهاي قبلي و مراجع ذكر شده در مقالات( ديگر اطلاعات مرتبط .اي تهيه شود اشاره شده، بايد نسخه
  .قرار گيرد

  
  خدمات اينترنتي و اشتراكي

همچون (، خدمات اينترنتي )2همچون دان اند براد استريت(هاي مستقل  هاي شركت توان به تحليل از ديگر منابع اطلاعات كلي، مي
هاي اينترنتي  توان در فهرست مي. هاي فشرده اشاره كرد هاي اطلاعاتي لوح و بانك)  و امريكا انُ لاينان. اس. كمپرسور، ام

هاي آماده براي واگذاري را به اين  هاي موردنظر گشت يا تكنولوژي  تكنولوژيدنبال بههاي در دسترس براي امتياز،  تكنولوژي
هاي تكنولوژي و بازار را تهيه كرده  ها و تحليل ها، روزنامه اي مستقل، كتاب هچندين شركت انتشاراتي و مشاور. ها وارد كرد فهرست
  .توان در فهرست كتاب مشاهده كرد منابع اطلاعاتي اينترنتي و اشتراكي را مي. فروشند و مي

  
  انتشارات تجاري

عكاس تبليغات فروشندگان موردنظر، اين گونه مجلات، علاوه بر ان. يكي ديگر از منابع بسيار عالي اطلاعات، مجلات تجاري است
كنند كه  هايي از محصولات و فروشندگان مختلف چاپ مي ها و مقايساتي در مورد محصولات و همچنين فهرست معمولاً تحليل

 در  راها  آنتعداد بسيار زياد اين گونه مجلات و مشكلات يافتن تمامي مقالات موردنظر باعث شده تا. توانند بسيار مفيد باشند مي
در . هاي مختلف به جستجو بپردازند دهد تا با كليد واژه اين گونه آرشيوها به كاربران امكان مي. قالب آرشيوهاي كامپيوتري بياورند

فهرست برخي از . هاي اطلاعاتي مختلف را با هدف يافتن انتشارات مختلف جستجو كرد توان بانك ها، مي بسياري از كتابخانه
  .نظر درپيوست كتاب آمده استانتشارات تجاري مورد
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  هاي تجاري ها و نمايشگاه انجمن
هايي تشكيل شده تا با انتشار اطلاعات و برگزاري گردهمايي در مورد موضوعات مرتبط با آن صنعت،  در بسياري از صنايع، انجمن

منابع ارزشمند اطلاعات فني به شمار كنند كه از  هايي منتشر مي ها، ژورنال معمولاً اين انجمن. به پيشرفت اعضاي خود كمك كنند
 را گرفته و مورد استفاده قرار داد و از اين طريق، ها  آنها عضو شد و فهرست محصولات توان در اين انجمن مي. روند مي

  .ها در پيوست كتاب آمده است فهرست برخي از اين انجمن. محصولات موردنظر و پرسنل فني كليدي را شناسايي نمود
  

آوري  هاي تجاري حاضرند و فرصت مناسبي براي جمع ها، مجلات و انجمن  نمايندگان فروشندههاي تجاري، معمولاً اهدر نمايشگ
هاي اخير،  در سال. شود تا بتوان حجم وسيعي از اطلاعات مفيد را به سرعت گردآوري نمود اين امر باعث مي. اطلاعات مهيا است

از نظر (هاي تجاري در موضوع موردنظر را  فزوده شده و همين امر دسترسي به نمايشگاهها ا شديداً به تعداد اين گونه نمايشگاه
تواند حاوي اطلاعات  ها، مي بروشورهاي چاپ شده توسط برگزاركنندگان نمايشگاه. بسيار تسهيل كرده است) زماني و مكاني

ها معمولاً طرز كار محصولات جديد توسط   نمايشگاهدر نهايت، در اين. ها باشد مناسبي در مورد فروشندگان و پرسنل كليدي شركت
تواند توسط  برگزاري اين سمينارها مي. شود  برگزار ميها  آنشود و سمينارهاي علمي نيز در كنار فروشندگان به نمايش گذاشته مي

ها   تجاري و بعضاً در روزنامهها در مجلات جزئيات اين گونه نمايشگاه. ها صورت گيرد مشاوران، دانشگاهيان يا نمايندگان فروشنده
گيرد و برگزاري ديگر   قرار مي1كنند در فهرست پستي ها بازديد مي معمولاً نام افرادي كه از اين نمايشگاه. شود منتشر مي
  .شود  اطلاع داده ميها  آنها به نمايشگاه

ز دانشگاه، صنعت و ادارات مختلف دولتي گرد نظراني ا گردد و صاحب هاي خاص انتقال تكنولوژي مرتباً برگزار مي برخي كنفرانس
  .هاي موجود به مباحثه بپردازند آيند تا در مورد فرصت هم مي

  
  جستجوي پتنت

 يا سايت 2يا از طريق سايت دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا(هاي امريكايي را  توانيد بانك اطلاعات اينترنتي پتنت شما مي
پذير  هاي مختلف امكان  سايت اينترنتي، امكان جستجوي بانك اطلاعاتي پتنت امريكا از روشدر اين دو. ، جستجو كنيد)3دلفيون
  . امكان جستجوي علائم تجاري ثبت شده فدرالي نيز وجود دارد ،(USPTO)اما در سايت دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا . است

توان  كند و در ديگر كشورها نيز معمولاً مي ر امريكا را چاپ ميهاي اعطايي د اي از آخرين پتنت ، خلاصه»4افيشيال گزت«انتشارات 
هاي خاص، مطلع  هاي اعطا شده در حوزه توان با اين گونه مجلات مشترك شده و از كل پتنت اغلب مي. انتشارات مشابهي را يافت

. كند  خوانندگان خود را چاپ ميي ههاي مورد علاق ها، جزئيات پتنت به علاوه، بسياري از انتشارات تجاري و حتي روزنامه. شد
  .شوند  ماه از تاريخ درخواست، منتشر مي18هاي پتنت، بعد از  امروزه اغلب درخواست
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  ها دانشگاه
بسياري از محققان . پذير است ها، گنجينه عظيمي از اطلاعات بوده و دسترسي به اين اطلاعات، از طرق مختلفي امكان دانشگاه

 اي توان از كمك مشاوره هاي موردنظر خود داشته و مي هاي تكنولوژي در حوزه اي نسبت به پيشرفت ادهالع دانشگاهي، وقوف فوق
هاي فني خاصي به تحقيق   قرار داد تا در حوزهها  آناي در اختيار  بودجهاين كه يا ،ها استفاده كرد  در يافتن و ارزيابي تكنولوژيها آن

 براي عموم يا ها  آنشود كه ورود ها برگزار مي ه يادي تحت عناوين مختلف، توسط دانشگاهاي اطلاعاتي ز معمولاً نشست. بپردازند
  . آزاد استها  آنشركاي تحقيقاتي

  
  ادارات دولتي

 براي شناسايي 1(SIC)بندي صنايع  توان از كد استاندارد طبقه مي. توانند اطلاعات مفيدي ارائه كنند ادارات دولتي مختلف نيز مي
بندي صنايع جستجو  توان در كتابچه راهنماي استاندارد طبقه اين كدها را مي. ال در بازارهاي موردنظر استفاده كردهاي فع شركت

  .توان از طريق دفتر بودجه و مديريت امريكا تهيه كرد اين كتابچه را مي. كرد
  

ديگر ادارات دولتي نيز، . ا و بازارها تهيه كنده ها، محصولات، تكنولوژي تواند اطلاعاتي در مورد شركت وزارت بازرگاني امريكا، مي
كننده  برخي ادارات نظارت. كنند  دولتي و آماده براي اعطاي امتياز، ارائه ميي يافته با بودجه هاي توسعه اطلاعاتي در مورد تكنولوژي

، معمولاً اطلاعات مفيدي تهيه  تقاضا شودها  آنزيست نيز در صورتي كه از و اداره حفاظت از محيط» اداره غذا و دارو«همچون 
كند  هاي فدرال به بخش خصوصي كمك مي ، به انتقال تكنولوژي»هاي فدرال در انتقال تكنولوژي كنسرسيوم آزمايشگاه«. كنند مي

 را از ها  آنتوان امتياز هاي مختلف آمده، كه مي در اين روزنامه، فهرستي از تكنولوژي. نمايد را منتشر مي» 2نيوز لينك«و روزنامه 
تواند مرجع مناسبي براي كسب  اتاق بازرگاني كشورهاي مختلف نيز مي. هاي فدرال و مراكز تحقيقاتي خريداري كرد آزمايشگاه

  .اطلاعات باشد
  
  هاي امتيازقراداد

متيازات هاي مناسب كسب اطلاعات، پيوستن به انجمن مديران ا يكي از روش. تر است ، مشكلامتيازهاي قراردادكسب اطلاع از 
(LES)3ها    و انجمن مديران تكنولوژي دانشگاه(AUTM)4بسياري از . هاي اين دو انجمن است  و مشاركت فعالانه در فعاليت

، معمولاً 5به علاوه، ژورنال تخصصي انجمن مديران امتيازات. باشند ها عضو مي اي امتيازات، در اين انجمن متخصصان حرفه
ماهنامه . شود ، آخرين امتيازات مبادله شده و شرايط معمول امتيازدهي در صنايع مختلف منعكس ميكند كه در آن مقالاتي چاپ مي

                                                           
 

1. Standard Industrial Classification  
2. News Link  
3. Licensing Executives Society  
4. Association of University Technology Managers  
5. Les Nouvelles  



  69  تحقيقات بازار: فصل سوم  

  

هاي معنوي را مورد توجه قرار   مالكيتامتياز، نرخ پرداخت جاري امتيازات در انواع قراردادهاي »1بررسي اقتصادي امتيازات«
 امتياز«از جمله (در چندين كتاب مختلف . كند  منتشر ميامتيازر مورد نيز اطلاعاتي د» انتقال تكنولوژي« تجاري ي مجله. دهد مي

، اطلاعاتي در مورد شرايط امتيازدهي و نرخ پرداخت جاري امتياز )كه در فهرست مراجع اين كتاب به آن اشاره شده» تكنولوژي
ندگان بالقوه امتيازگيراوي اطلاعات خوبي براي تواند ح هاي استاندارد نيز مي  با پرداختامتيازهاي  به علاوه، برخي طرح. آمده است

  .و ديگر افراد علاقمند باشد
  
  
  ها سازي داده آماده

اي باشد كه مديران و ديگر افراد درگير در  ، بايد به گونه)هاي قبلي هاي مشروحه در قسمت از طريق روش(هاي گردآوري شده  داده
ها، اطلاعاتي در سه سطح  سازي داده از فرآيند آماده. استخراج و خلاصه كنند، بتوانند تمامي اطلاعات مرتبط را امتيازهاي  طرح

 ي خلاصه) 3(هاي خام و  مستندات تهيه شده براساس تحليل اين داده) 2(هاي خام مرتب شده،  داده) 1: (شود مختلف حاصل مي
  .ها چين شده اين اطلاعات براي ارائه در جلسات و ديگر بازنگري دست

  
  هاي خام دادهمرتب كردن 

در اين راه، از .  در صورت لزوم فراهم باشدها  آناي مرتب شوند كه امكان دسترسي سريع و آسان به هاي خام، بايد به گونه داده
ها، تمامي اطلاعات هر شركت را در يك  ترين و بهترين اين سيستم يكي از ساده. شود هاي بايگاني مختلفي استفاده مي سيستم

  :شود هاي فرعي با عناويني همچون موارد زير تقسيم مي و همان فايل نيز بر حسب نياز به فايلگذارد  فايل مي
  

 اطلاعات كلي •
 اطلاعات بازاريابي •
 اطلاعات فني •
  مكاتبات •
 ها ساير داده •

  
ر هاي اينترنتي، كپي تمامي مقالات مرتبط و ديگ ، آدرس سايت)از جمله نكات مطرح در مكالمات تلفني(نكات مهم جلسات 

  .اطلاعات دريافت شده نيز بايد به خوبي گردآوري و بايگاني شود
  

                                                           
 

1. Licensing Economics Review  
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  مستندسازي
ترجيحاً بلافاصله بعد از جلسات يا (نويسي شوند  خلاصه» 1يادداشت مباحثات«نكات بارز جلسات و مكالمات تلفني بايد در قالب 

قرار گيرند، بهتر است ماتريسي تحليلي از تمامي اگر بناست چندين محصول يا تكنولوژي مشابه مورد مقايسه ). مكالمات مربوطه
معمولاً . بنابراين به ماتريسي دقيق و كامل نياز است. ها استفاده شود هاي موردنظر تهيه و از آن ماتريس در تحليل ابعاد و حوزه

بعد از .  را تشريح كنندها  آنتوانند به اين موضوعات مهم پي برده و نفس تهيه ماتريس بسيار مفيد است، زيرا پرسنل فني مي
توان يك مطالعه موردي تهيه كرد كه در آن، تمام جزئيات  هاي شركت، مي حصول شناختي نسبتاً كامل از محصولات و تكنولوژي

  . مهم مطرح شده باشد
  
  سازي خلاصه

عمدتاً (ك فرمت مشترك ها در ي ترين داده ين و مرتبطتر مهمچين كردن  سازي و دست ها، چكيده سازي داده آخرين سطح آماده
هاي   يا سيستم2معمولاً از اسلايدهاي اورهد. است، به نحوي كه ارائه و درك آن توسط همگان به آساني ممكن باشد) گرافيكي

هاي يك ماتريس  مبتني بر داده) (5-3(شكل . چندين نمونه مرتبط در كل اين كتاب آمده است. شود  استفاده مي3 كامپيوتريي ارائه
افزاري   انواع محصولات نرمي هدف از تهيه اين ماتريس، مقايسه. سازي تحليل محصولات رقيب است اي از خلاصه ، نمونه)تحليلي

  ).نام فروشندگان از اين ماتريس حذف شده است(ايمني شبكه است 

                                                           
 

1. Memoranda of Discussion  
2. Overhead Slides 
3. Computer-based Presentation Systems 



  71  تحقيقات بازار: فصل سوم  

  

  
  اي از ماتريس تحليل محصولات رقيب  نمونه     )5-3(شكل 

  
 شبكهمقايسه محصولات رقيب در حوزه ايمني 

 اداره ارزيابي
هاي  سيستممحصول

هاي  پروندهرمز ورود مجوزعامل مربوطه
 مشكوك

 شبكه
شناسايي 
و تأييد

كنترل 
 تحليل نظارتمميزيدسترسي

 گذاري و قيمت
 اعطاي امتياز

 الف
System V, 

SunOS, 
HP-UX, AIX, 

other 

 خوب خوب خوب خوب خوب خوب خوب خوب خوب
  دلار) ؟(دلار     ) ؟(

      +  حداقل         
  ت سرور    كلاين5

 ب
Ultrix, other 

in some  
 cases 

 پيوست خوب نسبتاً خوب ضعيف نسبتاً نسبتاً نسبتاً خوب ندارد

 ج

SunOS, 
Solaris, HP-  
 UX, AIX, 

Ultrix,  
 other 

 خوب خوب خوب خوب خوب ندارد نسبتاً نسبتاً نسبتاً
سيستم معمولي كه داراي 

) ؟(معادل :  گره باشد128
 دلار

 نسبتاً ندارد ندارد ندارد ندارد ضعيف خوب نسبتاً ضعيف SunOS د
تمامي+ دلار براي سرور ) ؟(

 ها تنكلاي

-SunOS, HP  ه
UX ًدلار) ؟( خوب ندارد ندارد ندارد ندارد خوب خوب خوب نسبتا 

 و
SunOS, 

Solaris, HP- 
UX, Ultrix, 

AIX 

 خوب ندارد ندارد ندارد ندارد خوب خوب نسبتاً خوب
)؟+ (دلار بابت امتياز پايه ) ؟(

 تندلار به ازاي هر كلاي

  ز
SunOS, 
Solaris, 

SVR4,NEXT
STEP, 

  UNICOS 

 اوليهفقط فيلتر ندارد نسبتاً خوب نسبتاً خوب
فقط 

ارتباطات 
خارجي

 مجاني برخي

  



  تكنولوژي امتياز قراردادهاي    72

 

  كاربردهاي اطلاعات بازار
  .گيرند ر، به انحاء مختلف مورد استفاده قرار مياطلاعات حاصل از تحقيقات بازا

  
  بررسي كلي بازار

هاي شركت در مقايسه با محصولات  آيد كه جايگاه نسبي محصولات و تكنولوژي  ميبه دستاول از همه، برداشتي كلي از بازار 
 امتيازركنندگان و دريافت كنندگان بالقوه واگذا. دهد را نشان مي) يا محصولاتي كه به زودي وارد بازار خواهند شد(موجود در بازار 

با شناخت كامل نقاط ضعف و قوت . ، از يك گزارش خلاصه مناسب و جامع منتفع خواهند شد)ها  آننظر از سطح آگاهي صرف(
 عمل بهتوان برآورد معقولي از جايگاه بالقوه آن محصولات در بازار هدف  محصولات موردنظر در مقايسه با محصولات رقيب، مي

  .آورد
  

  برآورد درآمدها
را ) امتيازدر قالب سناريوهاي مختلف (توان درآمدهاي حاصله  هاي كلي بازار، مي با تركيب اطلاعات تخميني نفوذ در بازار و داده

به (اهد بود ، بسيار ارزشمند خوامتياز و تدوين استراتژي امتيازهاي قرارداداستفاده از اين اطلاعات در تعيين كارايي . برآورد نمود
، امتيازتوان با تغيير متغيرهايي همچون نرخ پرداخت جاري   ميراحتي بهافزارهاي كامپيوتري،  با استفاده از نرم).  مراجعه كنيد5فصل 

  نمونه در ارتباط با درآمدهاي حاصل از1يك صفحه گسترده. هاي اوليه و نفوذ در بازار، آثار آن را بر درآمدها مشاهده نمود پرداخت
  .آمده است) 6-3(، در شكل امتيازهاي جاري  پرداخت

  
  تدوين استراتژي

 را اصلاح امتيازهاي  توان طرح  ، مي)گذاري صورت گرفته تا اين مرحله و با حداقل سرمايه(براساس تحقيقات بازار و برآورد درآمدها 
ن به طرح تجاري كلي شركت افزود و از آن براي توا همچنين اين اطلاعات را مي.  به كلي كنار گذاشت كرده يا در صورت نياز،

 اطمينان داد كه در تهيه و فرموله ها  آنگذاران خارج از شركت استفاده كرد و به  براي مديران شركت و سرمايهامتيازتوجيه طرح 
  .ها، تمامي جوانب امر به خوبي سنجيده شده است كردن اين طرح

  
  هاي داخلي و خارجي تماس

زيرا معمولاً بعد از آغاز كار، همين . هاي پرسنل بازاريابي، مهندسي و اداري است  همان تماس انبي تحقيقات بازار،يكي از منافع ج
جانبه  هاي همه توان از همان مراحل اوليه آغاز كرد، زيرا اين كار حمايت سازي را مي تيم. دهند  را تشكيل ميامتيازافراد محور طرح 

هاي فعال در بازار هدف ارتباطاتي برقرار خواهد شد، كه امكان دارد  به علاوه، با ديگر شركت. داشتبعدي از طرح را درپي خواهد 
  .گان موردنظر شركت برگزيده شوندامتيازدهندندگان يا امتيازگيرها به عنوان  برخي از اين شركت

                                                           
 

1. Spreadsheet 
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  يك صفحه گسترده نمونه براي برآورد درآمدها   ) 6-3(شكل 
 

  سال
تعداد 
دگان امتيازگيرن
  جديد

پرداخت 
 )دلار(اوليه 

تعداد 
  محصولات

متوسط نرخ 
پرداخت جاري به 
  ازاي هر محصول 

درآمد حاصل 
از پرداختهاي 

  )دلار(جاري 

كل درآمدها 
  )دلار(

  مقياس متغيير، پرداخت اوليه كم، برآورد پايين : 1سناريو 
2002  16  32,000  4,000  5/1  6000  38,000  
2003  20  40,000  600,000  5/1  900,000  940,000  
2004  20  60,000  310,000  26/1  3,906,000  3,966,000  
2005  20  40,000  930,000  97/0  9,021,000  9,061,000  

  مقياس متغيير، پرداخت اوليه كم، برآوردبالا : 2سناريو 
2002  16  32,000  4,000  5/1  6,000  38,000  
2003  20  40,000  1,200,000  5/1  1,800,000  1,840,000  
2004  20  60,000  5,580,000  19/1  6,640,000  6,700,200  
2005  20  40,000  18,600,000  81/0  15,066,000  15,106,000  

  مقياس متغيير، پرداخت اوليه زياد، برآورد پايين : 3سناريو 
2002  16  160,000  40,000  5/1  6000  166,000  
2003  20  200,000  600,000  5/1  900,000  1,100,000  
2004  20  300,000  3,100,000  26/1  3,906,000  4,206,000  
2005  20  200,000  9,300,000  97/0  9,021,000  9,221,000  

  مقياس متغيير، پرداخت اوليه زياد، برآورد بالا : 4سناريو 
2002  16  160,000  4,000  5/1  6,000  166,000  
2003  20  200,000  1,200,000  5/1  1,800,000  20,000,000  
2004  20  300,000  5,580,000  19/1  6,640,200  6,940,200  
2005  20  200,000  18,600,000  81/0  15,066,000  15,266,000  
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  گذاري تكنولوژي ارزش
 عمل به مشخص شود تا بتوان برآورد دقيقي از درآمدهاي امتيازات امتيازعلاوه بر برآورد و نفوذ در بازار، بايد نحوه پرداخت جاري 

  گذاري تكنولوژي موردنظر و تقسيم منافع فزاينده حاصل از كاربرد آن در بازارهاي خاص ميان امتيازدهنده و گيرنده،  ارزشبا. آورد
  .هاي جاري را به شكل معقولي محاسبه كرد توان نرخ پرداخت مي

 آمد، عمل بهر بازارهاي هدف  تحقيقات كافي داين كهنيروهاي بازار، تأثير شديدي بر تعيين ارزش تكنولوژي داشته و بعد از 
  .توان از اطلاعات گردآوري شده براي برآورد ارزش تكنولوژي در قالب چند سناريوي مختلف استفاده نمود مي

گذاري تكنولوژي و نقاط  هاي ارزش  تشريح انواع روش ،4فصل در . گذاري تكنولوژي وجود دارد هاي ديگري نيز براي ارزش روش
  . استضعف و قوت هر يك آمده



  

  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  فصل چهارم

  گذاري تكنولوژي ارزش
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، مبناي  گذاري دقيق تكنولوژي ارزش.  استامتيازسازي ارزش تكنولوژي، گامي اساسي در تعيين صحيح استراتژي  شناخت و كمـّي
ي مذاكرات مربوطه، فراهم  يدههاي جاري امتياز و پرهيز از مشكلات عد مناسبي براي ساختاردهي منطقي و قابل دفاع به پرداخت

  .آورد مي
 1براي كسب منابع مالي، براي استفاده در دعاوي حقوقي مربوط به تقلب: گذاري تكنولوژي وجود دارد دلايل ديگري نيز براي ارزش

  اهدف تدوينگذاري تكنولوژي ب معرفي ارزش با اين وجود، اين فصل به. هاي مالياتي و امثال آن و ورشكستگي، براي كسب معافيت
  .پردازد  ميامتياز  استراتژي سازي  پياده و 

گذاري  اگر دو طرف به ارزش. گيرند بالا مي گان، در تعيين ارزش تكنولوژي دستامتيازدهندندگان و هم امتيازگيردر اغلب موارد، هم 
گذاري باشد،  ر مغايرت زيادي ميان دو ارزشاما اگ. پذير است مشابهي رسيدند، تعيين نرخ قابل قبول پرداخت امتياز، به سادگي امكان

حتي زماني كه شرايط .  پايان دادامتيازي طرفين، بررسي و تصحيح شده يا به مذاكرات  هاي مورد استفاده در صورت لزوم بايد روش
ز صحت تصميم خود در ندگان بالقوه بايد ارزش تكنولوژي را تعيين كنند تا اامتيازگير حالت ثابت و غيرقابل مذاكره دارد، امتياز

  .كسب امتياز مربوطه، اطمينان حاصل كنند
يا از ابزارهاي مورد استفاده براي (هايي ايجاد  اما اخيراً روش. شد تا علم گذاري تكنولوژي بيشتر هنر تلقي مي در گذشته، ارزش

. شود ها اعمال مي گذاري تري در ارزش گرايانه ، اصول واقعها  آنشده است كه از طريق) هاي ملموس، اقتباس گذاري مالكيت ارزش
 ها  آناند كه برخي از گرفتهكار  بهگذاري تكنولوژي  ي ارزش ي مديريت و حسابداري، متخصصيني در حوزه چندين شركت مشاوره

  .اند هايي در اين حوزه، به رشته تحرير درآورده كتاب
 يا بعضيها،  گذاري ترين ارزش در دقيق. شوند  مفيد واقع ميياصاند، در شرايط خ ها كه در اين فصل تشريح شده برخي از اين روش

  .ديآ مي عمل بهترين برآوردها  گيري از بهترين وجه هر كدام، منطقي وند و با بهرهر ميكار  بهتمامي فنون تشريح شده در اين فصل 
  

  تقسيم منافع
، منافع حاصل از امتيازهاي  نامه توافقدر . دهند رائه ميگذاري، دست آخر برآوردي از ارزش كلي تكنولوژي ا هاي ارزش تمامي روش

  .تكنولوژي بايد به صورت منصفانه و منطقي ميان امتيازدهنده و گيرنده تقسيم شود
هاي كاملاً  براي تكنولوژي. تقسيم منافع، لااقل تاحدودي به جايگاه تكنولوژي موردنظر در مراحل مختلف توسعه بستگي دارد

اما براي . پذير است  درصدي براي امتيازدهنده توجيه50، درخواست سهم ه به اثبات رسيدها  آنارزش تجارييافته كه  توسعه

                                                           
 

1. Infringement  
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 به ها  آن تأييد شده اما ارزش تجاريها  آنهايي كه ارزش فني مثلاً تكنولوژي(اند  هايي كه هنوز خود را كاملاً اثبات نكرده تكنولوژي
هاي به اثبات نرسيده كه  اما سهم منافع امتيازدهنده از تكنولوژي.  درصد باشد35 تا 25اند تو سهم امتيازدهنده مي) اثبات نرسيده

اين كاهش سهم به علت انتقال ريسك فراوان، از امتيازدهنده .  درصد يا حتي كمتر باشد20تواند  اند، مي هنوز توسعه كامل نيز نيافته
  .به سمت امتيازگيرنده است
برخي محصولات براي بازارهاي پرسود . افع، بايد بازار فروش محصولات امتيازي نيز كاملاً لحاظ شونددر زمان تقسيم منصفانه من

با (سود  اما براي محصولاتي كه بناست در بازارهاي كم. رسد مدنظر هستند، بنابراين سهم بيشتري از منافع به امتيازدهنده مي
  .م امتيازدهنده كاسته خواهد شدبه فروش برسند، مطمئناً از سه) هاي فروش بالا هزينه

تعيين شاخص . ي محاسبه منافع است بعد از توافق امتيازدهنده و گيرنده بر سر تقسيم منصفانه منافع، گام بعدي توافق بر سر نحوه
 شايد سود ناخالص شاخص. هاي جاري امتياز، كاري بسيار مشكل است مناسب براي منافع حاصله، با هدف محاسبه مبلغ پرداخت

از سوي ديگر ممكن است در اصلاح . شود هاي قانوني را شامل مي هاي سربار، بازاريابي و ديگر هزينه كلاني باشد زيرا انواع هزينه
تواند  هاي فروش نيز مي به علاوه، هزينه. ي سود خالص نيز ميان امتيازدهنده و امتيازگيرنده اختلاف پيش آيد اين عدد و محاسبه

  . تأثير قرار دهدحجم سودآوري را تحت
ها براساس درصدي از فروش خالص يا  نامه توافقبراي پرهيز از مشكلات بالقوه تعيين سود، بهتر است نرخ پرداخت جاري در 

هر چند ممكن است در برخي موارد، اين مقدار با سهم دقيق . تر باشد  آسانها  آنسازي هاي ديگري تعيين شود كه كمـّي شاخص
تر از محاسبه آن  هاي جاري براساس فروش خالص، بسيار آسان ي پرداخت محاسبه. ، همخواني نداشته باشدنامه توافقذكر شده در 

، از طريق تخمين حاشيه سود »درصدي از فروش«به » سهم از سود«تبديل . هاي سودآوري است براساس ديگر شاخص
 5 درصد از سود، معادل 25 درصد باشد، در اين صورت 20ي سود  براي مثال، اگر حاشيه. پذير است محصولات امتيازي، امكان

از سوي ديگر، ممكن است تقسيم سود به برخي الزامات عملكردي منوط شود، تا از دريافت . درصد از فروش خالص خواهد بود
  .ها توسط امتيازدهنده اطمينان حاصل شود حداقل پرداخت

ي تقسيم منافع در  بنابراين تغيير نحوه. فع اقتصادي در طول زمان تغيير كنندهاي بلندمدت، منا نامه توافقدر نهايت، ممكن است در 
. تر از افزايش آن است ها به امتيازدهنده، بسيار آسان بايد در ذهن داشت كه كاهش پرداخت. پذير باشد تواند توجيه چنين مواردي، مي

  :توان سهم امتيازدهنده را كاهش داد هاي زير مي لذا به روش
 ها مومي نرخ پرداختكاهش ع •
 هاي كلي در قالب يك تقويم سالانه قرار دادن پرداخت •
  بيشتر1هاي كمـيّ ي تخفيف ارائه •
 ها به امتيازگيرنده بازگرداندن بخشي از پرداخت •
 ها هاي جديد به موضوع توافق، بدون افزايش پرداخت افزودن تكنولوژي •
 هاي فوق تركيبي از روش •

                                                           
 

1. Quantity Discounts  
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ي  د كه بايد سهم سودش افزايش يابد، شرايط قرارداد را بايد آنچنان تنظيم كند كه امكان مذاكرهبيني كن اگر امتيازدهنده پيش
  .ها در زمان مناسب فراهم آيد مجدد در مورد ميزان پرداخت

  
  گذاري مبتني بر هزينه ارزش

، )هاي معادل ولوژي يا تكنولوژيبا همان تكن(ي جايگزين كردن آن  گذاري مبتني بر هزينه، ارزش هر تكنولوژي با هزينه در ارزش
 ولي  كند،  آن برابر مي شود كه نيروهاي بازار، نهايتاً ارزش اقتصادي تكنولوژي را با قيمت چنين فرض مي. شود برابر فرض مي
واقعي (ي گذاري مبتني بر هزينه، ارزش تجار ، در ارزشتر مهماز همه .  داده كه در اغلب موارد اين فرض اشتباه است مطالعات نشان

يا » واگذاري امتياز«گيري ميان  گذاري مبتني بر هزينه براي تصميم استفاده از ارزش. شود تكنولوژي موردنظر، لحاظ نمي) يا بالقوه
مادامي كه ملاحظات قانوني مربوط به حمايت از تكنولوژي در صورت واگذاري (تواند مفيد باشد  ، مي»زاي تكنولوژي توسعه درون«

 امتيازدهنده در جهت كمك به وسيله بهتواند  گذاري مبتني بر هزينه مي علاوه يك روش ارزش به). د توجه قرار گيردامتياز، مور
  .تعيين حداقل شرايط قابل قبول امتياز، مورد استفاده قرار گيرد

 به ها  آنو تبديل(لوژي هاي توسعه تكنو گذاري براساس كل هزينه هاي معمول مبتني بر هزينه، ارزش  به علاوه در يكي از روش
ي  هاي سربار و هرگونه هزينه هاي توسعه از جمله هزينه تواند شامل هزينه گذاري مي كل سرمايه. گيرد صورت مي) ارزش جاري

در ديگر روش موجود، . باشد) رايت و امثال آن همچون ثبت پتنت، علائم تجاري و ثبت كپي(حمايت از مالكيت معنوي تكنولوژي 
 تكنولوژي نيز بايد در 1استهلاك و احتمال منسوخ شدن عملكردي و اقتصادي. شود لق مجدد تكنولوژي تخمين زده ميي خ هزينه

فروش امتياز و ديگر يا  هاي خريد در هر دو روش، بايد مقداري به عدد نهايي افزوده شود تا هزينه. ندگردمحاسبات نهايي لحاظ 
  .ها پوشش داده شود عدم قطعيت

هر . گذاري در تكنولوژي را نيز به شمار آورد ي فرصت سرمايه ، هزينه)در صورت تمايل(توان  اري مبتني بر هزينه ميگذ در ارزش
خصوصاً زماني كه . ي فرصت تا حدي نادرست باشد، اما لحاظ كردن آن در برخي موارد مفيد است چند ممكن است برآورد هزينه

.  ساخت محصولات مبتني بر آن تكنولوژي، انتخابي به عمل آيدي يگران يا ادامهبناست ميان اعطاي امتياز يك تكنولوژي به د
سازي موفق،  هاي ارزش متوسط سود حاصل از منابع شركت و سودآوري حاصل از تجاري ي فرصت، شاخص براي تخمين هزينه

رزش منابع اختصاص يافته به شود تا ا هاي مستقيم تكنولوژي اعمال مي ها در كل هزينه سپس اين شاخص. بايد تعيين شود
  .شدند تعيين گردد تكنولوژي در صورتي كه در زمينه ديگري به كار گرفته مي

  
  مثال

به ) 1-4(ها در شكل  هاي اين پروژه هزينه. ، يك فرآيند شيميايي را توسعه داده و پتنت آن را نيز به ثبت رسانده استXشركت 
ارزش آن را از روش . يير كرده و شركت تصميم گرفته تا اين فرآيند را به فروش رسانداما اكنون شرايط كار تغ. نمايش درآمده است

                                                           
 

1 Functional and Economic Obsolescences 
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  .مبتني بر هزينه تعيين كنيد
)  سال بعد5(اما اين اعداد بايد به ارزش جاري امروز .  دلار بوده است2790هاي توسعه و ثبت پتنت فرآيند مذكور، معادل  كل هزينه
بنابراين ارزش مبتني بر هزينه اين . گيرد صورت مي) 2-4( كردن نرخ تورم و مطابق شكل اين كار از طريق لحاظ. تبديل شود

  . دلار خواهد بود2962 سال، معادل 5فرآيند بعد از 
  
  

  كل  پايلوت  حقوقي و تخصصي  مواد اوليه  سربار  حقوق و مزايا  سال
1  100  10  100  10  0  220  
2  120  15  50  10  0  195  
3  200  25  50  100  0  375  
4  300  40  100  50  100  590  
5  400  60  200  50  500  1410  

  Xهاي فرآيند در شركت   هزينه    )1-4(شكل 
  

  ) دلار_سال پنجم (شده  هزينه تعديل  تورم  هزينه  سال
1  220  8%   283  
2  195  7%   232  
3  375  6%   417  
4  590  5%   620  
5  1410  5%   1410  

  تورمي فرآيند شده  هاي تعديل  هزينه    )2-4(شكل 
  
  گذاري مبتني بر بازار ارزش

انجام دقيق اين كار، مستلزم وجود . شود تراز تعيين مي گذاري مبتني بر بازار، ارزش تكنولوژي از طريق تحليل معاملات هم در ارزش
 اطلاعات ها  آنايط فروشتراز، فروخته شوند و از شر هاي هم  اين تكنولوژياين كهتراز است و  هاي هم بازاري فعال براي تكنولوژي

  .هاي مستقل و مشتاق صورت گرفته باشد مناسبي در دست باشد و تمامي تبادلات مورد مطالعه، بين طرف
توان يافت، اما متأسفانه به ندرت   در برخي صنايع خاص ميامتيازهاي  نامه توافقاي كلي و محدودي از  هرچند اطلاعات مقايسه

  .توان از مزايده استفاده كرد به علاوه در تعيين ارزش مبتني بر بازار، مي. ودش هاي فوق برآورد مي شرط پيش
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   درصد5 تا 3قانون 
، تعيين نرخ پرداخت امتياز )هاي جزئي گذاري برخلاف سرمايه(هاي مهم  در بسياري از صنايع، در زمان اعطاي امتياز تكنولوژي

  .است درصد قيمت فروش توليد كننده، رايج 5 تا 3معادل با 
اما ممكن . هاي تقلب پتنت در اين محدوده بوده است برخي سوابق تاريخي براي اين محدوده وجود دارد، زيرا حكم اغلب پرونده

از سوي ديگر، در . شود، بسيار متفاوت باشد است شرايط تحميلي قاضي در موارد تقلب، با شرايطي كه از طريق مذاكره حاصل مي
علائم تجاري، دانش فني و آثار (هاي اضافي بابت مالكيت معنوي  مذاكرات آزاد است، پرداختاكثر قراردادهايي كه حاصل 

  .دهد ها را افزايش مي گيرد كه روي هم رفته نرخ پرداخت ها، صورت مي و همچنين انواع حمايت) رايت كپي
  

براي اطلاع بيشتر، به بخش (ه است  درصد بود5 تا 3ها، بين  نامه توافقتا امروز، نرخ پرداخت جاري در درصد زيادي از 
ها به  ندگان با اين نرخامتيازگير درصد متداول شده، بسياري از 5 تا 3هاي  از آنجا كه اين نرخ). استانداردهاي صنعت مراجعه كنيد

  .هاي تحميلي بيشتر، به مخالفت خواهند پرداخت آيند و بالعكس با نرخ خوبي كنار مي
هاي پيشنهادي بايد كاربرد تكنولوژي امتيازي توسط امتيازگيرنده را براساس تحليل منافع اقتصادي  از ديدگاه امتيازدهنده، نرخ

 درصدي را تأييد كنند، 5 تا 3هاي  ها، نرخ اگر اين تحليل). هاي اقتصادي توجه كنيد به بخش تحليل(حاصله، توجيه نمايد 
هاي موردنظر  اما اگر نرخ. نمايد ندگان بالقوه، منطقي ميامتيازگيرديدگاه هاي پيشنهادي از  تواند مطمئن شود كه نرخ امتيازدهنده مي

هاي تعيين  در نهايت اگر نرخ. هاي مناسبي توسط امتيازدهنده در تأييد پيشنهاداتش، ارائه گردد  درصد باشد، بايد استدلال5بيش از 
بايد اشاره  . نكته مثبتي در استراتژي مذاكرات خود استفاده كندتواند از اين امر به عنوان  درصد باشد، امتيازدهنده مي3شده كمتر از 

  .زند ، معمولاً سهم معقولي از سود را تقريب مي)همانگونه كه پيش از اين اشاره شد( درصدي 5 تا 3كرد كه نرخ پرداخت جاري 
  

  استانداردهاي صنعت
ترين  براساس استانداردهاي صنعت، يكي از معمول)  مناسبتر بگوييم، تعيين نرخ پرداخت امتياز يا دقيق(گذاري تكنولوژي  ارزش
شود، مطمئناً  گذاري استفاده مي هاي ارزش حتي زماني كه از ديگر روش.  استامتيازهاي  هاي مورد استفاده در استاندارد روش

در هر صورت، شرايط . سه خواهند كرد بااطلاعند، مقايها  آن كه ازامتيازهاي  ندگان، شرايط پيشنهادي را با ديگر استانداردامتيازگير
به علاوه، ممكن است . مناسب تمامي صنايع در طول زمان، پا به پاي تغيير محصولات، بازارها و شرايط اقتصادي، تغيير خواهد كرد

تواند تأثير  عت ميبا اين همه، استانداردهاي صن. ها كاملاً بر تكنولوژي پيشنهادي و ارزش آن، قابل اعمال نباشد شرايط ديگر قرارداد
  . برجاي بگذاردامتيازشديدي بر مذاكرات پيرامون 

برخي .  در ديگر قراردادها بسيار مشكل استامتياز اشاره شد، كسب اطلاعاتي در مورد نرخ پرداخت جاري 3فصل همانگونه كه در 
 صورت درصدي از فروش خالص آمده، اين موارد به( اشاره شده است ها  آنبه) 3-4(اطلاعات علني در دسترس است كه در شكل 

  ). خلاف آن ذكر شده باشداين كهمگر 
  



  تكنولوژي امتياز قراردادهاي    82

 

درصد از  (امتيازفروش  )درصد از قرارداد (امتيازخريد   نرخ
  )قرارداد

2-0%   40-30%   20-10%   
5-2%   50-40%   50-40%   
10-5%   30-20%   40-30%   
15-10%   10-5%   10-5%   

   %2ز كمتر ا   %2كمتر از    %15بيشتر از 
  امتياز محدوده نرخ پرداخت جاري    )3-4(شكل 

  
  تمامي صنايع

نشان ) 4-3(شكل . موافقند) 4-3( با اعداد شكل ها  آن صورت گرفته و اكثرامتيازچندين مطالعه در مورد نرخ پرداخت جاري 
ر حالي كه همين نرخ براي  درصد است، د5 بين صفر تا امتيازهاي خريد  نامه توافقدهد كه نرخ پرداخت جاري اكثر  مي

  .افتد  درصد به ندرت اتفاق مي10 تعيين نرخ بالاتر از  در دو حالت،.  كمي بيشتر استامتيازهاي فروش  نامه توافق
  

 صنعت كامپيوتر
ثير اين اعداد تا حد زيادي تأ.  درصد است5افزارهاي كامپيوتري معمولاً در محدوده يك تا  نرخ پرداخت جاري براي امتياز سخت

، عمدتاً امتيازهاي جاري براي قراردادهاي خريد  نرخ پرداخت.  است1988در سال . ام. بي.  شركت آيامتيازهاي  گرفته از سياست
برخي توليدكنندگان .  درصد است5 تا 2ي   در محدودهامتياز درصد است، در حالي كه همين نرخ براي فروش 2بين صفر تا 

ي پرداخت جاري امتياز بر تك تك  ورزند تا از تحميل هزينه  اصرار ميامتيازي  داخت يكجا و اوليهافزارهاي كامپيوتري، بر پر سخت
ي ارزش سيستم مبتني بر درآمد آتي با سيستم پرداخت يكجا و اوليه، بايد  براي مقايسه. كامپيوترهاي فروخته شده اجتناب ورزند

  .سبه ارزش خالص فعلي در انتهاي اين فصل آمده استروشي براي محا. ارزش خالص فعلي جريان سود محاسبه شود
  

معمولاً پرداخت جاري محصولات . افزاري، به شدت متفاوت است  براي محصولات نرمامتيازاما وضعيت نرخ پرداخت جاري 
معمولاً امتياز . ستي سود بالاتر اين گونه محصولات ا واسطه حاشيه هاست كه اين امر ب)  درصد25تا حدود (افزاري، بسيار بيشتر  نرم
 دلار در هر كپي 1 تا 5/0، به قيمتي ناچيز و معادل )شوند افزارهاي كامپيوتر فروخته مي كه به همراه سخت(افزارهاي ثابت  نرم

  .شود واگذار مي
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  بيوتكنولوژي
 1ز كسر مالياتاز سود خالص پيش ا)  درصد50اغلب (نرخ پرداخت جاري در صنعت بيوتكنولوژي، عمدتاً به صورت درصدي 

ي محصول،  همچون توسعه(هاي مختلف  در اكثر موارد، مسئوليت. شود و نه به صورت درصدي از فروش خالص محاسبه مي
  .شود نيز ميان طرفين تقسيم مي) بازاريابي و امثال آن

گيرد و اين  ورد توافق قرار ميي محصول، م  مالي توسعهتأمينبراي ) ها ميليون دلار تا حد ده(هاي سنگين اوليه  معمولاً پرداخت
  .شود ها به دستيابي به نتايجي مشخص، مشروط مي پرداخت

ي توسعه، نقاط قوت  شود و بستگي به مرحله  درصد واقع مي12 تا 8ي  ها به ازاي فروش خالص در محدوده معمولاً نرخ پرداخت
  .هاي توزيع و امثال آن دارد مالكيت معنوي موردنظر، روش

  
  خودروسازي

همين امر در . است)  درصد2و اكثراً زير ( درصد 5ها در صنعت خودروسازي براي خريد امتياز تكنولوژي، معمولاً زير  نرخ پرداخت
ها در حالت فروش امتياز كمي بالاتر است   ، متوسط نرخ پرداخت)همچون ديگر صنايع(مورد فروش امتياز نيز مصداق دارد، هر چند 

  .گيرند  درصد قرار مي10 تا 5 بين ها و درصد كمي از پرداخت
  

  بهداشت و درمان
هاي مورد   تكنولوژيامتيازها براي خريد  نرخ پرداخت. ي بالاترين مقادير است  در اين صنعت، در زمرهامتيازهاي جاري  نرخ پرداخت

  . درصد است10تا  5 نيز عمدتاً بين امتياز درصد و براي فروش 10 تا 2استفاده در محصولات پزشكي، معمولاً بين 
  

  لوازم برقي خانگي
ها از يك مقياس  شود كه گاهي اين پرداخت استفاده مي» 2هايي به ازاي هر واحد پرداخت«در صنعت لوازم برقي خانگي، معمولاً از 

  .ها ناچيز است ي سود اندك اين لوازم، معمولاً نرخ پرداخت به علت حجم بالاي توليد و حاشيه. كنند متغير تبعيت مي
شود، عدد حاصله معمولاً در محدوده كمتر از  ها براساس درصدي از قيمت خالص فروش محاسبه مي زماني كه متوسط نرخ پرداخت

  .شود واقع مي) تر براي لوازم ارزان( درصد 3تا حدود ) تر قيمت براي لوازم گران(يك درصد 
مثلاً براي استفاده از علائم تجاري دالبي بر روي نوارهاي (بين صفر افزارها  رفته در نرمكار  بههاي  ها براي تكنولوژي نرخ پرداخت
، معمولاً به ازاي هر 3نرخ پرداخت امتياز براي توليد لوح فشرده. گيرد قرار مي) افزارهاي بازي براي نرم( درصد 50تا ) كاست فشرده

  . سنت است3 تا 2لوح حدود 

                                                           
 

1. Pretax Net Profit  
2. Per-unit Royalties  
3. Compact Discs (CD) 
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  مزايده
در ابتدا، تكنولوژي عرضه شده و تاريخ و شرايط مزايده در حد . ن ارزش بازار باشدترين روش براي تعيي شايد مزايده، سرراست

شود تا تكنولوژي را  آنگاه به خريداران بالقوه فرصتي داده مي. هاي علاقمند از آن مطلع شوند شود تا تمامي طرف وسيعي منتشر مي
از نظر تئوريك، اين قيمت مستقيماً . شود يشنهادي فروخته ميبررسي كنند و در تاريخ مزايده، اين تكنولوژي به بالاترين قيمت پ

  .گذاري نيست هاي ارزش  ديگر روشكارگيري بهبيانگر ارزش تكنولوژي بوده و نيازي به 
اولاً بايد تعداد زيادي شركت كننده واجد شرايط شناسايي شوند . اما مشكلاتي نيز بر سر راه به مزايده گذاشتن تكنولوژي وجود دارد

براي  .  مشكل و حتي غيرممكن است، زيرا ممكن است تعداد خريداران بالقوه و علاقمند بسيار محدود باشدياره كاري بسك
شده، به زمان و تلاش زيادي نياز است و اگر   كنندگان در ارزيابي تكنولوژي عرضه رساني مزايده و كمك به شركت اطلاع

تواند  اين شرايط معمولاً به نفع خريداران تمام شده و مي. ر بسيار مشكل خواهد شدهاي زماني وجود داشته باشد، اين كا محدوديت
 مناسب آن به دانش كارگيري بهنهايتاً، معمولاً بعد از فروش تكنولوژي و براي . ي تخفيف در قيمت فروش را در پي داشته باشد ارائه

فروشند و فروشنده، كمتر در مراحل بعدي مداخله   را همانند كالا ميها، تكنولوژي اما معمولاً در مزايده. و كمك فروشنده نياز است
  .كند مي

ي  به عبارت ديگر، بعد از مزايده، تكنولوژي موردنظر به شركت كننده برنده. گذاري حاصل از روش مزايده، نهايي خواهد بود ارزش
 منصفانه باشد يا نباشد و با ارزش واقعي تكنولوژي  ه، بالاترين قيمت پيشنهادي از نظر فروشنداين كهنظر از  گيرد، صرف تعلق مي

گذاري از روش مزايده، فقط  بنابراين ارزش). هاي قانوني است اين امر به خاطر وجود برخي محدوديت(همخواني داشته باشد يا خير 
اند يا زماني  ود را ابراز نمودهمثلاً وقتي كه چندين مشتري براي تكنولوژي وجود دارد كه تمايل جدي خ. در شرايط خاصي مفيد است

قدر كافي اثبات شده بوده و  هتكنولوژي عرضه شده بايد ب. نقد كرد) مثلاً به علت ورشكستگي(ها را  گذاري كه سريعاً بايد سرمايه
ريابي مختلفي هاي بازا از روش. كاربردهايش آنقدر گسترده باشد كه لااقل از حضور تعدادي خريدار در مزايده اطمينان داشته باشيم

  .بايد استفاده شود تا ريسك اجبار به فروش با تخفيف، به حداقل ممكن برسد) 6هاي ذكر شده در فصل  همچون روش(
زيرا . كند هاي غيرلازم، يكي از آن شرايطي است كه برگزاري مزايده را به عنوان يك استراتژي كارآمد توجيه مي فروش پتنت

روند، لذا خطر افشا اطلاعات محرمانه در اينجا مطرح نيست و تبليغ مالكيت  ومي به شمار ميها جزء مستندات علني و عم پتنت
هايي مربوط باشند كه كاربرد فراواني در صنايع مختلف  ها به تكنولوژي فرض كنيد كه پتنت. معنوي موردنظر تسهيل خواهد شد

هاي زيادي در مزايده شركت خواهند كرد كه آشنايي كاملي  ركت وجود دارد، بنابراين شها  آنداشته و بازار بزرگي براي محصولات
هاي خريداري  هاي ناچيزي از سوي فروشنده، پتنت در نهايت، شايد شركت برنده بتواند با دريافت كمك. با تكنولوژي موردنظر دارند

  .گيردكار  بهشده را 
  
  مثال

 و با استفاده از NOP را براي اعطاي امتياز مربوطه به شركت Xركت با استناد به اطلاعات زير، ارزش تكنولوژي فرآيند شيميايي ش
  :روش مبتني بر بازار، بيابيد

 دلار و پرداخت 50،000 را به ازاي پرداخت اوليه Xاي مشابه با فرآيند شركت  ، امتياز فرآيند پتنت شدهDEFاخيراً شركت  .1



  85  ي تكنولوژگذاري ارزش: فصل چهارم  

  

 به پايان 2007اعتبار پتنت موردنظر در سال . رده است درصد از قيمت خالص فروش محصولات امتيازي، واگذار ك2جاري 
 .رسد مي

اي   بوده كه اين مقدار، در رشد سالانه2،000،000 حدود 2002 در سال DEFكل توليد محصول امتيازي توسط شركت  .2
 . درصد خواهد داشت20حدود 

 تخمين زده NOPدهد و شركت   كاهش ميDEF درصد بيش از فرآيند شركت 15هاي توليد را  ، هزينهXفرآيند شركت  .3
 . به پايان خواهد رسيد2006 در سال Xاعتبار پتنت شركت .  توليد كندDEF درصد بيشتر از 40كه بتواند 

 . پياده كردNOPتوان بر روي كارخانجات موجود شركت  هر دو فرآيند را مي .4
 با توجه به DEFگذاري  ظر، تعديل ارزشرويكرد موردن.  منطقي باشدDEFگذاري فرآيند  كنيم كه ارزش در ابتدا فرض مي

هاي  ي فهرست فروش و پرداخت دهنده نشان) 4-4(شكل . باشد  ميNOP و Xهاي   با شرايط شركتDEFتفاوت شرايط 
  . استامتياز در قالب قرارداد DEFشركت 

  

 DEFپرداخت به امتيازدهنده   )دلار(فروش   سال
  )دلار(

2001  0  50,000  
2002  2,000,000  40,000  
2003  2,400,000  48,000  
2004  2,880,000  57,600  
2005  3,456,000  69,120  
2006  4,147,200  82,944  
2007  4,976,640  99,532  

  DEFهاي جاري امتياز   پرداخت    )4-4(شكل 
  

از . آيد  ميبه دسته، اي كه در انتهاي اين فصل تشريح شد  با استفاده از روش محاسبهDEFاول از همه، ارزش خالص فعلي فرآيند 
ي ارزش  رسد، ارزش خالص فعلي برابر است با پرداخت اوليه به علاوه  به پايان مي2007آنجايي كه اعتبار پتنت مربوطه در سال 

از آنجا كه فرآيند اثبات شده است، ( درصدي 20با استفاده از نرخ تنزيل . خالص فعلي جريان نقدينگي در طي شش سال اول
  . هزار دلار خواهد بود250، ارزش خالص فعلي معادل )داردريسك كمتري 
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 يك سال قبل از پتنت Xاولاً، اعتبار پتنت . اي تعديل شود كه تفاوت دو فرآيند را به خوبي نشان دهد سپس اين عدد بايد به گونه

DEFبه  216666، عددي معادل )فقط براي پنج سال اول(دينگي از محاسبه مجدد ارزش خالص فعلي جريان نق. رسد  به اتمام مي
  . خواهد آمددست

 و Xهاي  ، ارزش آن را افزايش خواهد داد، اما سود اضافه بايد بين شركتXي توليد فرآيند شركت   درصدي هزينه15كاهش 
NOPسود اضافي به صورت  درصدي هزينه توليد به حساب سود گذاشته شود و15 كل كاهش اين كهبا فرض .  تقسيم شود 

هاي  بر اثر كاهش هزينه (X توسط شركت امتياز تقسيم شود، افزايش درآمد حاصل از فروش NOP و Xمساوي ميان شركت 
 20دوباره با احتساب نرخ تنزيل (بنابراين ارزش خالص فعلي تعديل شده . نشان داد) 5-4(توان به صورت شكل  را مي) توليد

  .خواهد رسيد) 216666 + 625000 (= 841666ه افزايش يافته و ب) درصدي
  

625000488322)  دلار(
311040

07362
259200

7281
216000

441
180000

21
150000

=++++
/////

  (NPV)ارزش خالص فعلي  = 
  
 

هاي توليد  سود اضافي حاصل از كاهش هزينه )دلار(فروش   سال
 )دلار (Xسهم شركت   )دلار(

2001  0  0  0  
2002  2,000,000  300,000  150,000  
2003  2,400,000  360,000  180,000  
2004  2,880,000  432,000  216,000  
2005  3,456,000  518,400  259,200  
2006  4,147,200  622,080  311,040  

  

   درصد سود اضافي15 تعديل پرداخت جاري امتياز به علت تقسيم     )5-4(شكل 
  

رزش خالص فعلي  درصد بيشتر خواهد بود، ا40 حدود NOPنهايتاً از آنجايي كه توليد محصولات امتيازي توسط شركت 
بنابراين، ارزش خالص فعلي نهايي شده به ).  درصد40حدود (بايد دوباره افزايش يابد ) با كسر پرداخت اوليه(هاي جاري  پرداخت
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  :شود طريق زير محاسبه مي
  

  791666 × 4/1 = 1108332 + 50000 = 1،158،332) دلار(
  

  ي پتنت برگزاري مزايده
در (ي پتنت به تخصص و تلاش زيادي نياز دارد، اما  هرچند برگزاري مزايده. رود ند براي فروش پتنت به شمار ميي پتنت، روشي ارزشم مزايده

در مواردي همچون فروش و ورشكستگي يا ضبط پتنت به (سازي درآمدهاي حاصل از فروش پتنت يا  تواند روشي براي بهينه مي) برخي موارد
  . منصفانه باشدروشي براي فروش)  طلبتأمينعنوان حق 

هاي مربوط به آن در مقابل بالاترين قيمت  مزايده پتنت چيست؟ مزايده پتنت عبارتست از فروش پتنت، درخواست پتنت و ديگر دارايي
ه و مرحله بعد، مرحله طرح پيشنهاد اولي. تواند داراي دو يا چند مرحله براي ارائه پيشنهاد باشد مزايده مي. آور پيشنهادي بر مبناي قانوني و الزام

  .پيشنهادگيري ثانويه
در فرآيند پيشنهادگيري ثانويه، ممكن . اي براي اطمينان از دريافت بالاترين پيشنهاد ممكن است ي پتنت، وسيله ي پتنت؟ مزايده چرا مزايده

  .اي حاصل شود ها در نوعي فرآيند پيشنهاددهي گير افتاده و در نهايت، قيمت فروش بهينه است شركت
 را برانگيزيد، از ها  آني ها در برگزاري مزايده چقدر مهم است؟ اگر بناست با مشتريان بالقوه تماس برقرار كنيد، علاقه ي شركت بهتجر

  .اي برخوردار خواهد شد العاده اين تجربيات از اهميت فوق. اشتباهات پرهيز كنيد و درآمدها را حداكثر نماييد
هايي  پتنت موردنظر در گذشته را با مشكل قانوني مواجه كند؟ نه، اگر در قانون مزايده چنين فروش) اي امتيازيا اعط(تواند فروش  آيا مزايده مي

  .مجاز برشمرده شده باشد
  ي پتنت كدامند؟ عناصر مزايده

ده بتواند  فروشناين كهي قوانين حاكم بر مزايده، همچون تاريخ تسليم پيشنهاد، فرم پيشنهاد، پيشنهادگيري ثانويه،  مجموعه •
 .امتياز غيرانحصاري را براي خود نگاه دارد و امثال آن

هايي كه به  هاي خارجي و ديگر دارايي هاي پتنت، طرف ها، درخواست ي مزايده، شامل قوانين؛ فهرستي از پتنت دفترچه •
 امتيازات اعطا شده؛ ها؛ ها؛ دلايل ارزشمند بودن پتنت ي پتنت ي شركت و تاريخچه فروش گذاشته شده؛ شرحي از تاريخچه

ي پيگردهاي  ؛ و تاريخچه)گذاري مناسب صورت گرفته و در صورت تجاري شدن، آيا علامت(تجاري شدن يا نشدن پتنت 
 ).در صورت وجود(قانوني 

در مواردي كه تعداد زيادي پتنت براي فروش (ها در قالب يك يا چند گروه فروخته شوند   پتنتاين كههايي در مورد  توصيه •
 .هاي مختلف بندي و فهرستي از گروه) دهند هاي مختلفي را پوشش مي نظر باشد و خصوصاً وقتيكه تكنولوژيمد

 ارائه شده، خالي ها  آنهايي كه پيشنهادها براي فرم مزايده، كه در آن فقط جاي نام پيشنهاد دهنده، مبلغ پيشنهادي و پتنت •
 .گذاشته شده باشد

، در )در صورت وجود(ي امتياز حفظ شده  ها، محدوده ن بالقوه بتوانند به تمامي ضمانتفرم توافق پيشنهادي، تا خريدارا •
، فقط بايد نامه توافقدر اين . ، پي ببرندها  آنهاي مرتبط و كاركنان فروشنده و شرايط دسترسي به دسترس بودن بايگاني

 .ته شودجاي ميزان پرداخت، تاريخ پرداخت و اطلاعات مربوط به خريدار، خالي گذاش
هاي مرتبط و تاريخچه  كه لااقل شامل پتنت) مثلاً بر روي يك لوح فشرده(در صورت ممكن، افشا اطلاعات غيرمحرمانه  •
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اين كار باعث عدم اتلاف وقت در سفارش . باشد) داخلي و خارجي(ها  ، كپي تمام كارهاي قبلي ذكر شده در پتنتها  آنثبت
 .ت نشده، خواهد شددادن تاريخچه ثبت و كارهاي قبلي پتن

 .دهد هاي امتياز،اطلاعات مالي مرتبط وامثال آن را پوشش نامه توافق حفظ اسرارمحرمانه كه ادعاها،نامه توافق •
هاي در جريان، ادعاها و   ديگر براي افشا اطلاعات محرمانه كه اطلاعات درخواستنامه توافقدر صورت ممكن، يك  •

 .امتيازات اعطا شده را پوشش دهد
توانيد در مجلات مناسب تجاري يا  كنيد تا از جذب مناسب خريداران بالقوه، اطمينان حاصل شود؟ شما مي چگونه براي مزايده تبليغ ميشما 

 در زمره خريداران بالقوه باشند، ها  آنهايي كه ممكن است علاقمند باشند يا وكلاي پتنتي كه احتمالاً موكلان صنعتي تبليغ كنيد، يا با شركت
ها و  هاي تلفني يا جلسات شخصي پيگيري كنيد و در مورد پتنت هاي علاقمند از طريق تماس توانيد كار را با طرف آنگاه مي. به نماييدمكات

  . و دلايل توجه خريداران بالقوه، توضيح دهيدها  آنارزشمندي
ي شما و مقدار پولي كه به اين كار  فهرست مكاتبهكنيد؟ اين امر به عرض و طول  ي مزايده را به سادگي براي همه ارسال مي آيا دفترچه

. فعالندوكار  كسب در همين ها  آنهاي احتمالاً علاقمند ارسال كرد، چونكه مطمئناً دفترچه را بايد براي شركت. ايد، بستگي دارد اختصاص داده
 دفترچه مزايده را پست كنيد يا فرم درخواست رساني يا يك كپي از فهرست ي اطلاع ها، فقط بايد يك نامه براي مابقي افراد و سازمان

  . بفرستيدها  آني مزايده را از طريق دورنگار براي دفترچه
يابد، اما اگر بناست تا درآمدها  ها افزايش مي شود؟ بله هزينه هاي علاقمند پيگيري كرد؟ آيا اين كار گران تمام نمي آيا حتماً بايد كار را با طرف

  .الزامي استحداكثر شوند، اين كار 
ها را  ها بايد پتنت زيرا شركت. ي مزايده و معمولاً بين شش تا هشت ماه برد؟ حداقل چهار ماه بعد از ارسال دفترچه هر مزايده چقدر زمان مي

  .گيري كرده و بقيه مراحل را تا انتها طي كنند ارزيابي كنند، تصميم
، براي دريافت پيشنهادات و نظارت بر فرآيند آن الزامي است؟ نه، )لي حسابداريهمچون شركت م(طرف ثالث  آيا استفاده از يك سازمان بي

 .ولي اگر از اين طريق بتوان جنبه محرمانه كار را حفظ كرد، ممكن است بر تعداد پيشنهاددهندگان افزوده شود

  
  

  تحليل اقتصادي
اين كار، از طريق تحليل اقتصادي . ن در آينده استگذاري تكنولوژي، برآورد درآمد حاصل از كاربرد آ بهترين روش براي ارزش

هاي  گذاري دارايي اين تحليل، نوعي تكنيك معمول تجاري است و دقيقاً مشابه روشي است كه براي ارزش. گيرد صورت مي
اما . طلبد ار را ميهاي اقتصادي، زحمت فراوان و شناخت كامل باز گذاري تكنولوژي با استفاده از  تحليل ارزش. رود ميكار  بهملموس 

، كمك امتيازتواند به شناخت مخاطرات و منافع بالقوه طرفين و به تعيين شرايط مناسب  هاي حاصله مي اطلاعات و استراتژي
هم . كند گذاري كامل تكنولوژي را تضمين مي هاي اقتصادي، ارزش ، استفاده از تحليلاين كه تر مهماز همه . شاياني بنمايد
هم امتيازگيرنده، بايد تحليل اقتصادي را از ديدگاه خاص خود انجام دهند و در بهترين حالت، نتايج هر دو تحليل امتيازدهنده و 

  .مشابه خواهد بود
  :پذير است برآورد منافع اقتصادي حاصل از هر تكنولوژي، از چند روش امكان

بيني شده را با درآمدهاي موردنظر از تمامي  شدرآمدهاي پي.  تكنولوژي را تعيين كنيدكارگيري بهدرآمد مازاد حاصل از  •
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بيني شده با  تفاوت درآمد پيش. مقايسه كنيد) كه به ريسك هر دارايي بستگي دارد(هاي ملموس و غيرملموس  ديگر دارايي
 .دهد درآمدهاي موردنظر، ارزش تكنولوژي را نشان مي

بعد از تعديل اين . را برآورد كنيد) لوژي قابل حصول استكه از طريق اعطاي امتياز تكنو (امتيازدرآمد حاصل از پرداخت  •
 .دهنده ارزش تكنولوژي خواهد بود مقدار با لحاظ كردن سهم امتيازگيرنده از منافع حاصله، عدد حاصله نشان

غير از (هاي غيرملموس  هاي ملموس و تمامي ديگر دارايي ها را برآورد كرده و ارزش تمام دارايي ارزش كل دارايي •
 .مانده، معادل ارزش تكنولوژي خواهد بود عدد باقي. را از آن كم كنيد) نولوژي موردنظرتك

 . هاي خاصي كه براي شرايط خاص ايجاد شده، استفاده كنيد هاي فوق را با يكديگر تلفيق كرده يا از روش روش •
  

گذاري،  هاي ارزش تمامي اين روش. عمال كردبراي لحاظ كردن مخاطرات موجود، بايد نرخ تنزيل مناسبي را بر ارزش برآورد شده ا
تعيين منافع . تر منافع حاصل از تكنولوژي است  اولين گام، تعيين هرچه دقيق. مستلزم تحليل جزء به جزء تكنولوژي موردنظر است

  :تواند در قالب پاسخگويي به سوالات زير دنبال شود مي
 

لازم براي » استاندارد«هاي  همچون تكنولوژي(ول موردنظر است آيا تكنولوژي موردنظر، از ابعاد اساسي و اصلي محص •
 رود؟ ، يا بهبودي غيرضروري به شمار مي)رقابت در بازار

دهد؟ اگر چنين است، از بازاريابي محصول امتيازي، چه مزيت رقابتي حاصل  آيا تكنولوژي موردنظر، عملكرد را بهبود مي •
 ؟)شود يا امثال آن يابد يا بازار جديدي خلق مي شود، سهم بازار افزايش مي ميپذير  هاي بالاتر توجيه آيا قيمت(شود  مي

  با تكنولوژي چگونه بوده است؟ها  آنندگان ديگري نيز وجود دارند؟ اگر چنين است، تجربهامتيازگيرآيا  •
 دهد؟اگر بله،چقدر؟ هاي عملياتي و امثال آن را كاهش مي هاي فروش،هزينه آيا تكنولوژي،هزينه •
 ر مفيد تكنولوژي چقدر است؟عم •
 گذاري نياز است؟ براي استفاده از تكنولوژي، به چه ميزان سرمايه •
هاي ديگري مطرح است؟ از نظر تكنولوژيكي و منافع بالقوه اقتصادي، تفاوت اين موارد با تكنولوژي  ها و انتخاب چه گزينه •

 امتيازي چيست؟
 حجم بازار چقدر است؟ •
رحله از توسعه پيش رفته است؟ تحقيقات بنيادي، اولين مرحله توسعه است كه در آن، مفهوم تكنولوژي امتيازي تا چه م •

سپس، تكنولوژي تا . گيرد اكثر امتيازات دانشگاهي در اين مرحله صورت مي. تكنولوژي شكل گرفته و تثبيت شده است
در . گيرد محصول و بازار صورت ميو تست ) همچون محصولات قابل فروش در بازار(يابد  ي كاربردي توسعه مي مرحله

سازي الزامات كيفي، ايمني و قانوني،  كند كه در صورت برآورده گيرد و اثبات مي  صورت مي1مرحله  بعدي، توليد آزمايشي
 طور بهي نهايي زماني است كه تكنولوژي يا محصول،  مرحله. توان تكنولوژي موردنظر را در مقياس انبوه توليد كرد مي
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ها و ارزش  گذاري آميز هر مرحله، بر حجم سرمايه با تكميل موفقيت. ري شده و توان خود را به اثبات رسانده استكامل تجا
 .شود تكنولوژي افزوده مي

انداز تكنولوژي در تمامي بازارهاي   تكنولوژي در ديگر بازارها وجود دارد؟ اگر چنين است، بايد چشمكارگيري بهآيا امكان  •
 .به دقت تحليل شود)  موفق، حجم بازار، توان امتيازگيرنده براي نفوذ در بازار و امثال آنكارگيري بهاحتمال از جمله (بالقوه 

 تكنولوژي امتيازي، افزايش درآمدهاي حاصل از ديگر محصولات را در پي خواهد داشت؟ در بسياري موارد، كارگيري بهآيا  •
نبايد منافع اقتصادي حاصل از اين . دهد  محصولات را افزايش ميي يك محصول جديد يا بهبود يافته، فروش ديگر عرضه
 .هاي بالقوه و مرتبط، ناديده انگاشته شود فروش

  
  .گذاري بايد به دقت مورد بررسي قرار گيرد در ادامه، اجزاء تكنولوژي موردنظر براي ارزش

  
ي بازارهاي مهم، اين  رود؟ آيا در همه  شمار ميها، بنيادي بوده يا فقط بهبوديافته موارد قبلي به آيا پتنت. 1سبد پتنت •

ها مورد پيگرد  پذير است؟ آيا پتنت اند؟ آيا كسب مهارت و تخصص درمورد پتنت امكان ها درخواست و اعطا شده پتنت
 ؟شود هاي آينده را نيز شامل مي ، پتنتامتيازاند؟ آيا قرارداد  قانوني قرار گرفته

 به خوبي ها  آناند؟ آيا از ازار فروش محصولات امتيازي، چقدر معروف و شناخته شدهعلائم تجاري در ب. علائم تجاري •
حمايت شده است؟ تاكنون چه اقداماتي براي تبليغ و ارتقاء علامت تجاري صورت گرفته و اقدامات موردنظر امتيازدهنده 

  ذكرشده، چيست؟نامه توافقكه در 
هاي انتقال  صولات امتيازي، از اهميت زيادي برخوردار است؟ هزينهآيا دانش فني در توليد و فروش مح. دانش فني •

 رود؟ ي اسرار تجاري به شمار مي تكنولوژي را چه كسي پرداخت خواهد كرد؟ چه بخشي از دانش فني در زمره
مدنظر است، افزارهاي كامپيوتري  رايت شده، آسان يا دشوار خواهد بود؟ اگر نرم  آثار كپي2بازنگارش. رايت شده آثار كپي •

 بيني شده، كاربري لازم را دارد؟ كارايي كدهاي عرضه شده در چه سطحي است و آيا بدون تغيير در كاربردهاي پيش
  

هايي كمـّي مناسبي براي اين سوالات  هاي توليد، مالي، تحقيقات و بازاريابي، بايد در قالب يك كارگروهي، پاسخ پرسنل بخش
ي تجهيزات،  ند مشخص كنند كه براي توليد محصولات مرتبط با تكنولوژي جديد، به چقدر هزينهتوان پرسنل توليدي، مي. بيابند

كند كه براي  بخش مالي، مشخص مي. مواد و نيروي انساني نياز خواهد داشت و آيا ظرفيت كافي در كارخانجات فعلي وجود دارد
اري نياز است و توليد بايد در چه حجمي صورت گيرد تا سودآوري گذ اندازي تجهيزات توليدي به چه ميزان سرمايه سازي و راه پياده

سازي  هاي مختلف آن را ارزيابي كرده و مشخص كنند كه آيا آماده توانند تكنولوژي و گزينه پرسنل تحقيقاتي مي. تضمين شود
تواند محصولات رقيب را شناسايي  بخش بازاريابي، مي. اي بيشتري نياز دارد يا خير هاي توسعه تكنولوژي براي توليد، به فعاليت
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معمولاً برآورد فروش محصولات، مبتني بر مدل . كرده و دورنماي بازار و قيمت بالقوه فروش محصولات جديد را ارزيابي كند
گيرد، اين روند در مرحله مياني سرعت  به نحوي كه رشد فروش در فاز اوليه به كندي صورت مي.  عمر محصول استي چرخه
استفاده «به موضوعي كه تحت عنوان (يابد   همزمان با بلوغ محصول مقدار فروش محصول ثابت مانده و سپس كاهش ميگيرد، مي

بندي مراحل   عمر و زماني چرخهاما طول ). در همين فصل آمده توجه كنيد» از منحني پذيرش ـ انتشار براي برآورد نفوذ در بازار
ي حقوقي براي بررسي ابعاد مالكيت معنوي  توان از مشاوره در صورت لزوم، مي. گي داردمختلف آن به محصول و بازار موردنظر بست

  .در ارتباط با اين تكنولوژي استفاده كرد
  

كار  بيني شده در طول عمر تكنولوژي را برآورد نمود و يك يا چند روش تحليلي را به توان جريان نقدينگي پيش در اين مرحله، مي
هاي قيد   و ديگر پرداختامتيازهاي جاري  هاي اوليه، پرداخت تواند شامل پرداخت دينگي امتيازدهنده ميجريان ورودي نق. گرفت

هاي انتقال تكنولوژي به امتيازگيرنده،  تواند شامل هزينه جريان خروجي نقدينگي امتيازدهنده نيز مي.  باشدنامه توافقشده در 
جريان ورودي نقدينگي امتيازگيرنده، شامل . هاي مالكيت معنوي و امثال آن باشد ه، هزينامتيازي  ي بيشتر تكنولوژي، اداره توسعه

، امتيازهاي جاري  درآمدهاي حاصل از فروش محصولات امتيازي يا مرتبط خواهد بود و جريان خروجي نقدينگي نيز شامل پرداخت
  .واهد بودهاي لازم و امثال آن خ گذاري هاي توسعه و بازاريابي محصول، سرمايه هزينه

  
هايي براي وارد كردن اين نتايج نامعلوم به  روش. ها، دست آخر برخي اطلاعات و نتايج، نامعلوم باقي خواهد ماند در تمامي تحليل

 است، به نحوي كه چندين زنجيره از 1گيري هاي درخت تصميم ها، استفاده از تحليل  يكي از اين روش. ها ايجاد شده است تحليل
تواند شامل موارد  هاي مختلف اين درخت مي گزينه. شود بيني مي لف به همراه احتمال و نتايج وقوع هر كدام، پيشرخدادهاي مخت

  :زير باشد
  

 .اعطا يا عدم اعطاي امتياز تكنولوژي •
 .امتيازي  نامه توافقشرايط مختلف  •
 .هدف قرار دادن يا ندادن بازارهاي مشخص •
 .ها و امثال آن گذاري  سرمايه •

  
توان نسبت به برآورد ريسك و پتانسيل موفقيت در بازار براي  ه احتمال وقوع هر سناريو و نتايج اقتصادي هر كدام، ميبسته ب
  .هاي مختلف اقدام نمود گزينه
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  استفاده از منحني پذيرش ـ انتشار براي برآورد نفوذ در بازار
تواند بخشي   استفاده از منحني پذيرش ـ انتشار مي. هاي اقتصادي است ر تحليلترين كارها د هاي آتي، يكي از مشكل برآورد نفوذ بازار در سال

  .از كار را تسهيل كند
هاي جديد  ، توسط وزارت كشاورزي امريكا طراحي شده و هدف، شناسايي كشاورزاني بوده كه احتمالاً تكنولوژي(A-D)مدل پذيرش ـ انتشار 

ها نيز اعمال نمود   را در مورد ديگر تكنولوژي(A-D)توان مدل  ثابت شده كه مي. دهند اني انجام مي اين كار را در چه زماين كهپذيرند و  را مي
  .بندي اين مدل، براي برآورد نفوذ در بازار مفيد خواهد بود و اطلاعات زمان

شد كه در اين منحني، تعداد منجر ) 6-4شكل (تحقيقي كه توسط وزارت كشاورزي امريكا صورت گرفته، به ترسيم منحني پذيزش ـ انتشار 
از اطلاعات محور عمودي براي نشان دادن درصد . پذيرندگان تكنولوژي بر روي محور عمودي و زمان، بر روي محور افقي ترسيم شده است

ي اول آن از  لاً نيمهآيد، اما معمو ميكار  بههر چند كل منحني در سناريوهاي مختلف . شود استفاده مي) هاي اقتصادي در تحليل(نفوذ در بازار 
  ).ي انتشار تكنولوژي را مدنظر دارد هاي اوليه زيرا سال(شود  همه مفيدتر واقع مي

  :روش كار بدين ترتيب است
تواند فقط  منظور از نفوذ بازار، مي. گذاري شده قابل حصول است را برآورد كنيد حداكثر نفوذ در بازار، كه توسط تكنولوژي ارزش .1

ي  عدد حاصله را بر روي محور عمودي و در مقابل بالاترين نقطه. رنده يا كل نفوذ بازار تكنولوژي موردنظر باشدمختص يك امتيازگي
 .منحني قرار دهيد

اين . هاي تكنولوژي و بازار بستگي دارد اين زمان، به ويژگي. چهارچوب زماني لازم براي تحقق حداكثر نفوذ در بازار را برآورد كنيد .2
 .ي منحني قرار دهيد محور افقي و درست زير بالاترين نقطهعدد را بر روي 

 سال  واحد محور افقي،. گذاري كنيد ي منحني تا مبدأ مختصات، علامت هر دو محور افقي و عمودي را از نقاط مقارن بالاترين نقطه .3
اوي يك ساله را از مبدأ مختصات تا  سال باشد، پنج بخش مس5 برابر 2مثلاً اگر چهارچوب زماني برآورد شده در بند . (خواهد بود

بر روي محور عمودي نيز با توجه به حداكثر درصد انتخاب شده، مقياس ). گذاري كنيد ي زير بالاترين محل منحني، علامت نقطه
 .مناسبي انتخاب كنيد

سپس . كنيداز هر علامت محور افقي، خطي عمودي به سوي منحني رسم كرده و سپس خطوطي افقي تا محور عمودي رسم  .4
، برآورد نفوذ در بازار به قرار زير خواهد )6-4(در مثال شكل . توان برآورد نفوذ در بازار هر سال را از روي محور عمودي قرائت كرد مي
 :بود

  %4:          سال اول
  %6:          سال دوم
  %8:         سال سوم

  %13:      سال چهارم
 %25:       سال پنجم
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  منحني پذيرش ـ انتشار  ) 6-4(شكل 
 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  1      2      3      4      5      6            )سال(زمان     
  
  مثال

ي  مدارهاي مجتمع حافظه«، موفق شد، تا روش جديدي براي طراحي  و توليد 1(AMT)ي پيشرفته  شركت تكنولوژي حافظه
رفته تا اعطاي امتياز اين تكنولوژي را به شركت نيمه اين شركت تصميم گ. توسعه داده و پتنت آن را به ثبت برساند» 2اي لحظه

اي را در اختيار دارد و طبق  ي لحظه  درصد از بازار جهاني حافظه2 در حال حاضر MSIشركت .  پيشنهاد دهد3(MSI)هادي مديوم 
ش تكنولوژي شركت با استفاده از تحليل اقتصادي، ارز.  درصد است30ي سود اين شركت معادل  آخرين گزارش سالانه، حاشيه

  . محاسبه كنيدMSIجديد را براي شركت 
  

  ):7-4شكل (فرضيات سناريو اول 
 .سازي كند تواند تكنولوژي جديد را پياده  با استفاده ازفرآيند توليد فعلي خود ميMSIشركت  .1
از . ر اختيار بگيرد درصد ديگر از بازار جهاني را د2 سال، 5دهد تا طي   امكان ميMSIمزيت تكنولوژي جديد، به شركت  .2

 درصد باقي خواهد ماند، اما كل بازار 2 اين تكنولوژي در همان كارگيري بهسال ششم به بعد، اضافه سهم بازار حاصل از 
 . درصد خواهد داشت20اي معادل  رشد، سالانه

                                                           
 

1. Advanced Memory Technology  
2. Flash Memory Integrated Circuits  
3. Medium Semiconductor Inc. 
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 درصد در سال 5/0از آيد و نفوذ بازار آن با رشدي خطي   به بازار مي2002 در سال MSIهاي جديد شركت  اولين دستگاه .3
 ). از روش پذيرش ـ انتشار براي برآورد نفوذ بازار استفاده شوداين كهيا (يابد   افزايش مي2005 درصد در سال 2 به 2002

 26 به 2001 درصد در سال 30ي سود خالص با روند نزولي خطي از  هاي رقيب، حاشيه به علت افزايش رقابت تكنولوژي .4
 . درصد باقي خواهد ماند26ي سود در سطح  هاي بعدي، حاشيه در سال. خواهد يافت كاهش 2005درصد در سال 

 30 بنابراين، نرخ تنزيل   كامل خود را اثبات نكرده است،طور بهاي درآمده ولي هنوز  تكنولوژي به شكل قابل استفاده .5
 .رسد درصدي مناسب به نظر مي

172862 )ميليون دلار(
200

22
113

691
58

31
220 =++++=

////
V  

64572310 )رميليون دلا(
212000 =

×
×

+=
//
/T  

817645172) ميليون دلار( =+=NPV  
 
 

كل فروش   سال
  )ميليون دلار(

 AMTسهم محصول 
  MSIشركت 
(%)  

 AMTفروش محصول 
  MSIشركت 

  )ميليون دلار(

  حاشيه ناخالص
(%)  

سود ناخالص 
  )ميليون دلار(

2001  14400  0  0  30  0  
2002  15200  0,5  76  29  22  
2003  20800  1,0  208  28  58  
2004  27800  1,5  417  27  113  
2005  38500  2,0  770  26  200  

   محاسبه سود ناخالص براساس سناريو اول     )7-4(شكل 
  

  ):8-4شكل (توان برشمرد   را چنين مي2فرضيات اضافه براي سناريو 
 اين شركت خود را به اين كهبراي . تاي اس ي لحظه ي برتر حافظه  توليد كننده15ي   در حال حاضر در زمرهMSIشركت  .1

 .داشته باشد) 8-4(ي برتر برساند، بايد رشد فروشي مطابق شكل   توليد كننده10جمع 
ي برتر وارد شود، اما بدون اين   توليد كننده10تواند در طي پنج سال به جمع   با استفاده از اين تكنولوژي ميMSIشركت  .2

 .ي برتر باقي خواهد ماند ليد كننده تو15تكنولوژي جديد، كماكان در جمع 
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در اثر فروش محصولات (ي برتر   توليد كننده10 تا سطح MSIي سرعت افزايش فروش  دهنده نشان» 1شاخص رشد« .3
 .همخواني دارد) 7-4مطابق شكل (است و با روند نفوذ در بازار ) امتيازي

 . فروش برتر ضرب در شاخص رشد15 فروش برتر منهاي 10 برابر است با MSIفروش محصولات جديد توسط  .4
 

159862 )ميليون دلار(
220

22
110

691
42

31
890 =++++=

////
/V  

71072310 )ميليون دلار(
212200 =

×
×

+=
//
/T  

869710159) ميليون دلار( =+=NPV  
  
 

كل فروش   سال
  )ميليون دلار(

 فروش 10
  برتر

  )ميليون دلار(

 فروش 15
  برتر

  )ميليون دلار(

شاخص 
  رشد

فروش محصول 
AMT شركت MSI  

  )ميليون دلار(

حاشيه 
  ناخالص

(%)  

سود ناخالص 
  )ميليون دلار(

2001  14400  576  260  0  0  30%  0  
2002  15200  609  274  10  34  29%  9,8  
2003  20800  831  374  33  151  28%  42  
2004  27800  1110  500  67  409  27%  110  
2005  38500  1540  693  100  847  26%  220  

  

  سود ناخالص براساس سناريو دومي   محاسبه    )8-4(شكل 
 

   ارزش خالص فعليي استفاده از جريان نقدينگي تنزيلي براي محاسبه
هاي جاري به نسبت محصولات ساخته يا فروخته  اي و قطعي باشد يا پرداخت هاي دوره تواند براساس پرداخت  ميامتيازهاي  قرارداد

ها ممكن است، پرداخت اوليه و يكجا  نامه توافقدر ديگر ).  سال به سالمثلاً فصل به فصل يا(ي زماني مشخص  شده در يك دوره
ي آتي مطلع باشند تا هم بتوانند  بيني شده بهتر است در زمان مذاكره، طرفين از ارزش خالص فعلي درآمدهاي پيش. درخواست شود

هاي مختلف را  توان ارزش خالص فعلي استراتژي يم.  را انتخاب كنندامتيازگذاري كنند و هم بهترين استراتژي  كل قرارداد را ارزش
  .را انتخاب نمود) اي كه از بالاترين ارزش خالص فعلي برخوردار باشد گزينه(ترين گزينه  با هم مقايسه كرد و جذاب

                                                           
 

1. Ramping Factor 
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ظور در محاسبات مربوطه، من. تنزيل جريان نقدينگي آتي براي حصول به ارزش خالص فعلي، روش دستيابي به اين اطلاعات است
اطلاعات . است) برابر تفاوت جريان ورودي نقدينگي به جريان خروجي نقدينگي(از جريان نقدينگي همان جريان خالص نقدينگي 

  .ها و ريسك بندي پرداخت ي ارزش خالص فعلي عبارتند از حجم خالص درآمدها، زمان لازم براي محاسبه
  

  حجم خالص درآمدها
ي  ي اداره  آتي، منهاي هزينهامتيازهاي  ي برآورد پرداخت گونه پرداخت اوليه به علاوهحجم خالص درآمدها عبارت است از هر

پذير است و  بيني درآمدها از طريق تحليل اقتصادي امكان پيش. هاي لازم و امثال آن  ي حمايت قرارداد، انتقال تكنولوژي، ارائه
و مطلوبيت محاسبه ارزش خالص فعلي، كاملاً به دقت همين برآوردها دقت . ها را نيز بايد براساس شروط قرارداد محاسبه كرد هزينه

  .بيني آمار فروش حاصله، بايد در سطح بسيار مطلوبي صورت پذيرد بستگي دارد، بنابراين تحقيقات بازار و پيش
  
  ها بندي پرداخت زمان

ها هرچه به سمت آينده موكول  زيرا پرداخت. هاي جاري بعدي است هاي اوليه بيشتر از پرداخت مسلماً ارزش خالص فعلي پرداخت
  .شود  كاسته ميها  آنشوند از ارزش خالص فعلي

  
  ريسك

. شود ، نرخ تنزيل مناسبي انتخاب ميها  آنبراساس اين برآوردها و بسته به ميزان ريسك. ها برآورد شود بايد احتمال تحقق پرداخت
 برآوردهاي جريان نقدينگي و فرضيات اصلي آن، اعتبار امتيازگيرنده و امثال عوامل تأثيرگذار بر ريسك عبارتند از قابليت اطمينان

گيرد و هر چه   درصدي تعلق مي6، نرخ تنزيل )هاي بانك مركزي همچون صورتحساب(ريسك  هاي بسيار كم گذاري به سرمايه. آن
  .تريسك مربوطه افزايش يابد، نرخ تنزيل اعمالي نيز به همان نسبت افزايش خواهد ياف

  .پذير خواهد بود ي ارزش خالص فعلي به سادگي امكان هر زمان اين سه دسته اطلاعات مشخص شد، محاسبه
  

   ارزش خالص فعليي محاسبه
  :ي ارزش خالص فعلي جريان نقدينگي آينده، از روش زير پيروي كنيد براي محاسبه

همچون درخت (هاي موجود  از هر يك از روشبراي مدت پنج سال ) ها درآمدها منهاي هزينه(اولاً، جريان نقدينگي  .1
 .شود برآورد مي)  تشريح خواهد شد7گيري، همانگونه كه در فصل  تصميم

ي فرصت،  تمامي انواع ريسك از جمله هزينه. شود سپس براساس ريسك نهفته در كار، نرخ تنزيل مناسبي انتخاب مي .2
هاي پيشرفته، نرخ تنزيل  ي تكنولوژي اي نوپاي فعال درعرصهه معمولاً براي شركت. تورم و مخاطرات كار بايد لحاظ شود

 .تر باشد، نرخ تنزيل كاهش خواهد يافت ها امن گذاري  اما هرچه سرمايه شود،  درصدي استفاده مي35
 :شود سپس ارزش خالص فعلي جريان نقدينگي برا ي پنج سال براساس فرمول زير محاسبه مي .3
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  ارزش = V      كهدر حالي
0Y = جريان نقدينگي در سال اول  
1Y = جريان نقدينگي در سال دوم  
2Y = جريان نقدينگي در سال سوم  
3Y = جريان نقدينگي در سال چهارم  
4Y = جريان نقدينگي در سال پنجم  

D = نرخ تنزيل انتخابي  
  

راي تعيين جريان نقدينگي بعد از آن از روش دوم استفاده دقت است، بنابراين ب برآورد جريان نقدينگي بعد از سال پنجم بسيار كم
و بر جريان نقدينگي برآورد شده )  درصد10مثلاً ( برآورد شده (G) ي هاي پس از آن، يك نرخ رشد سالانه براي كل سال. شود مي

  :شود ، محاسبه مي(T)سپس با استفاده از فرمول زير، ارزش نهايي . شود اعمال مي) 4Y(سال پنجم 
 

5
4

1
1

)D()GD(
)G(Y

T
+×−

+×
=  

  
  ).كنيم  وارد مي35/0 درصد را به صورت 35مثلاً (شود   به فرم اعشاري وارد معادله ميG و Dمقدار : نكته

  :آيد  ميبه دست، با جمع دو جزء فوق (NPV)سپس ارزش خالص فعلي 
 

NPV = V + T 
  

  :شود  ارزش خالص فعلي از فرمول زير محاسبه ميآنگاهكند،  مياما اگر برآوردها نشان دهد كه جريان نقدينگي با نرخي ثابت رشد 
 

⎥⎦
⎤

⎢⎣
⎡

−
+

=
GD
GYNPV 1

o  

  مثال
 دلار و پرداخت جاري يك دلاري 50،000روش اول خواهان پرداخت اوليه . ، در نظر داردامتيازامتيازدهنده دو روش براي پرداخت 
 2 دلار است ولي پرداخت جاري تا حد 10،000ي كمتر و معادل  در روش دوم، پرداخت اوليه. به ازاي هر محصول امتيازي است

  .دلار به ازاي هر محصول افزايش يافته است
  :برآورد فروش محصول امتيازي به عبارت زير است
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   واحد10،000: 1سال 
  واحد20،000: 2سال 
  واحد30،000: 3سال 
  واحد40،000: 4سال 
  واحد50،000: 5سال 

  . درصدي رشد خواهد يافت20با نرخ :  سال5بعد از 
   دلاري، امتيازدهنده بايد كدام روش را پيشنهاد كند؟5،000ي ثابت سالانه   درصدي و هزينه35با فرض نرخ تنزيل 

به ياد داشته باشيد كه پرداخت . محاسبه شود) 9-4(اولاً، جريان نقدينگي پنج سال اول بايد تحت هر دو سناريوي شكل  .1
 .قدينگي سال اول محاسبه شوداوليه بايد با جريان ن

  
 :سپس ارزش خالص فعلي جريان نقدينگي براي پنج سال اول به قرار زير خواهد بود .2

1076011354814225137171111155000351
45000

351
35000

351
25000

351
1500055000 432 =++++=++++=

////
V  

  107601دلار   ) :   ي اولسناريو(
  

1401872860130843301782592525000351
75000

351
55000

351
3500025000 32 =++++=+++=

///
V  

  140187دلار   )   سناريوي دوم(
  
 :نيز عبارت است ازارزش نهايي  .3

80597670  دلار   ) سناريوي اول(
54000

351150
2145000
5 ==

×
×

=
///

/T  

170149670دلار   )   سناريوي دوم(
114000

351150
2195000
5 ==

×
×

=
///

/T  

 : ياT و Vارزش خالص فعلي نيز عبارت است از جمع  .4
  NPV = 107601 + 80597 = 188198دلار   )   سناريو اول(
  NPV = 140187 + 170149 = 310336دلار   )   مودسناريو (
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بنابراين . تر از ارزش خالص فعلي سناريو اول است آيد، ارزش خالص فعلي سناريو دوم بزرگ ها برمي همانگونه كه از اين تحليل
ندگان بالقوه امتيازگير، امتيازدهنده بايد روش دوم را به )مگر در شرايطي كه به جريان نقدينگي كوتاه مدت به شدت نياز باشد(

  .پيشنهاد كند
  

  سال  جريان نقدينگي
  يو دومسنار  سناريو اول

  25,000  55,000  1سال 
  35,000  15,000  2سال 
  55,000  25,000  3سال 
  75,000  35,000  4سال 
  95,000  45,000  5سال 

 جريان نقدينگي پنج سال اول    ) 9-4(شكل 
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ها و  ها، تحليل از تمامي استراتژي. فروش امتياز تكنولوژي استيا   خريدي وه، تعيين نحامتيازهاي  سازي طرح گام بعدي در پياده
 استفاده امتياز، در تدوين استراتژي ) ارائه گرديد4 و 3، 2كه در فصول (گذاري  اطلاعات مرتبط با مالكيت معنوي، بازارها و ارزش

  .خواهد شد
ين تر مهمسپس . ، حتماً بايد لحاظ شوندامتيازستراتژي جامع شوند كه در زمان تدوين ا در ابتداي اين فصل، عواملي بررسي مي
. ها و دولت امريكا آمده است ملاحظات خاصي نيز درمورد خريد امتيازات از دانشگاه. گردد موضوعاتي مرتبط با آن عوامل، مرور مي

م تجاري در ديگر بازارها مورد حفاظت از علائجلوگيري از سوءشهرت علامت تجاري و  جهت 1 آخر، اعطاي امتياز مارك شركتدر
  .توجه قرار خواهد گرفت

هايي كه  ولي شركت. گشا و كاربردي است  داشته باشند، كاملاً راهامتيازهايي كه قصد واگذاري  مطمئناً اين مطالب براي شركت
 ي هاي فروشنده ات به استراتژيتوانند با استفاده از اين اطلاع هاي خاصي هستند، مي  محصولات يا تكنولوژيامتياز خريد دنبال به

  .توان به مذاكره پرداخت ، مينامه توافق پي برده و دريابند كه در مورد كدام شروط امتياز
  
  امتياز استراتژيتدوين 

ا  بامتياز رويكرد ي مطمئناً در زمان مقايسه.  برگزيده شد، بايد استراتژي مناسبي تدوين شودامتيازفروش يا  زماني كه رويكرد خريد
تر و جامعي از ابعاد  هاي دقيق گيري، بايد بررسي ولي بعد از اين تصميم. شود ها، به موضوعات استراتژيكي توجه مي ديگر گزينه

بيني شده حاصل  ثانياً، درآمدهاي پيش. اولاً استراتژي انتخابي بايد در راستاي طرح تجاري كلي شركت باشد. مختلف صورت گيرد
هاي انجام شده،  گذاري بايد به نسبت اقدامات صورت گرفته و انرژي صرف شده كافي باشد و به ازاي سرمايه، امتيازهاي  از فعاليت

 چهارچوب زماني استراتژي مربوطه، ماهيت تكنولوژي ي ها بايد منعكس كننده نامه توافقثالثاً، شرايط . بازگشت مناسبي داشته باشد
نظر   نيز بايد از نقطهامتيازگيرنده و امتيازدهندهاستراتژي بلندمدت  انتخاب شد، روابط نهايتاً اگر . موردنظر و بازارهاي هدف باشد

  .يابد اهميت مي هاي جديد در اين حوزه بلندمدت دنبال شود، خصوصاً موضوع اعطاي امتياز بهبودهاي بعدي و تكنولوژي
  

  استراتژيكتناسب 
مدت و هم  هم از ديدگاه كوتاه( با طرح تجاري كلي شركت امتياز طرح ، ميزان تناسبامتيازاولين ملاحظه در تدوين استراتژي 

يك استراتژي معقول و منطقي، بايد مكمل و تقويت كننده محصولات شركت بوده و موجبات بهبود جايگاه شركت . است) بلندمدت
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وليد و فروش محصولات شركت برجاي هايي كه تأثيري منفي بر ت تا حد ممكن بايد از استراتژي. در بازارهاي هدف را فراهم آورد
  .گذارند، اجتناب شود مي

 تبديل نشود، امتيازات را فقط بايد در بازارها و مناطقي امتيازدهنده محصولات امتيازي به رقيبي براي محصولات اين كهبراي 
در پالايش محصولات پتروشيمي را براي مثال، امتياز يك تكنولوژي مورد استفاده .  فعال نباشدها  آن درامتيازدهندهاعطاكرد كه 

تواند امتياز تكنولوژي  توان براي استفاده در توليد محصولات دارويي اعطا كرد يا شركتي امريكايي كه در اروپا فعاليتي ندارد مي مي
  .دمايخود را به رقيبي اروپايي واگذار كند ولي فروش محصولات امتيازي را در سطح اروپا محدود ن

با اجتناب از توليد و فروش (از يك تكنولوژي استاندارد اعطا شود، ممكن است امتيازدهنده مجدداً تصميم بگيرد كه اگر بناست امتي
  .ندگان خود رقابت نكندامتيازگيربا ) محصولات در بازارهايي كه امتياز تكنولوژي اعطا شده

د تا احتمال بروز مشكلات نهفته در اين راه به گردين اگر بناست امتيازي به رقبا داده شود، بايد استراتژي مربوطه به دقت تدو
  بكاهدامتيازگيرندهتواند از توان رقابت  ، مي)شوند كه در ادامه اين فصل تشريح مي(اي يا بازاري  هاي منطقه محدوديت. حداقل برسد

هاي  حقوق برخي تكنولوژيممكن است . دنتر و نه چندان مفيد محدود ك هاي قديمي  اعطاي امتياز را فقط به تكنولوژييا
 مصالحهاگر موضوع امتياز، بخشي از .  منتقل شودامتيازدهنده، به )تبادل امتيازات (قرارداد، به عنوان بخشي از موضوع امتيازگيرنده

نگر د تا شرايط آن دقيقاً بياكردقت سيار  بقراردادباشد، بايد در نگارش ) ي تقلب پتنتعواهمچون د(براي حل يك مشكل قانوني 
  .ساز شود تواند مشكل هاي بعدي مي در غير اين صورت، سوءتفاهم. توافق طرفين باشد

  
  درآمدها

سازي و حفظ طرح را  هاي صورت گرفته براي پياده ها و هزينه  باشد كه تلاشقدري بهدرآمدها و منافع حاصل از امتيازات، بايد 
ها و زمان آن را  ، درآمدهاي حاصله را بيش از حد و هزينهامتيازين استراتژي گان بالقوه، در زمان تدوامتيازدهندمعمولاً . توجيه كند

  .كنند كمتر برآورد مي
در اين فاصله، . گذرد  ماه مي18 امتياز، حدود قراردادسازي طرح امتياز تا نهايي شدن اولين  گيري براي پياده معمولاً از زمان تصميم

  : اشاره كردزيرتوان به موارد  گيرد كه در اين زمينه مي  صورت مياقدامات فراواني براي بازاريابي تكنولوژي
  

  مطالب لازم براي تشريح و نمايش تكنولوژيي تهيه •
 ندگان بالقوهامتيازگيرملاقات با  •
 انجام مذاكرات •

  
، بعد از امضا بايد اردادقر .آن شود تواند طرح را به تأخير انداخته يا حتي مانع از موفقيت تخصيص ناكافي منابع به اين اقدامات، مي

برخي . بايد انتقال يابد و اگر امتياز علائم تجاري واگذار شده بايد طرحي براي كنترل كيفيت پياده شود  شود، تكنولوژي ارجا
  .اند  هزار دلار برآورد كرده25 را حدود نامه توافق هر ي  لازم براي ادارهي نظران، بودجه سالانه صاحب
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كارانه  برآورد درآمدها بايد بسيار محافظه.  آيدعمل بههاي هر استراتژي  هاي دقيقي از درآمدها و هزينه بيني بنابراين، بايد پيش
اگر استراتژي مورد بررسي، بتواند تحت چنين سناريويي، جريان مثبت نقدينگي را . بيني شود هاي مازادي پيش صورت گيرد و هزينه
  .تواند مناسب باشد درپي داشته باشد، مي

  
  شرايط مالي

 نبايد بيشتر از ارزش افزوده تكنولوژي امتيازي امتيازدهندههاي درخواستي  مثلاً پرداخت. بايد شرايط مالي براي طرفين معقول باشد
 تغيير داد يا به كلي كنارآن را  بايد  طلبد، هايي را مي  چنين پرداختامتيازدهندهاگر استراتژي  . باشدامتيازگيرندهبراي محصولات 

  .ناسازگار است هاي هاي كوچك، با نقدينگي ضعيف، يكي ديگر از استراتژي هاي كلان اوليه از شركت درخواست پرداخت. گذاشت
شود، كه به تعداد يا ارزش   در حدي متعادل و معمولي تعيين ميامتيازهاي اوليه و جاري  هاي بلندمدت، پرداخت معمولاً در استراتژي

 كوتاهي ي هاي آن در فاصله اين استراتژي در مقايسه با قراردادهايي كه كل پرداخت. شده بستگي داردمحصولات امتيازي فروخته 
تواند  اما اگر محصول يا تكنولوژي موردنظر بسيار موفق از آب درآمد، اين استراتژي مي. ، مخاطرات بيشتري دارد1گيرد صورت مي

ندگان امتيازگيرهاي بلندمدت درقبال  معمولاً اتخاذ استراتژي. دهنده كندامتيازمدت قراداد عايد درآمدهاي بسيار بيشتري را در طول 
، به علت مشكلات حفظ روابط پايدار و )كاران همچون تقلب(اما براي امتيازگيرندگان غيرهمراه . دهد همراه و همكار، بهتر جواب مي

  .دت بهتر استم هاي كوتاه تضمين اداي تعهدات مالي، معمولاً استفاده از استراتژي
  

در . هاي شركت  مثلاً شرايط نقدكردن دارايي؛كوتاه مدت مدنظر امتيازدهنده است برخي مواقع كسب درآمدهاي  از سوي ديگر،
از آنجا كه برآورد نفوذ بازار يك محصول يا . ات خود باشدمذاكر استراتژي كوتاه مدتي در دنبال به بايد امتيازدهنده ،چنين شرايطي

مدت  هاي كوتاه ست، بنابراين ريسك درآمدهاي استراتژييكار بسيار دشوار)  عمر آني چرخهخصوصاً در مراحل اوليه (تكنولوژي 
  .خواهد بودهاي بلندمدت  بسيار بيشتر از استراتژي

مدت برآيد و از  تاه توافقات كوي  از عهده پرداخت اوليهامتيازگيرندهاگر . هاي كوتاه مدت باشد  استراتژيدنبال به امتيازگيرندهشايد 
به علاوه . تر تمام شود دورنماي مثبت و خوب تكنولوژي نيز مطمئن باشد، شايد پرداخت يكجا، در طول زمان براي وي بسيار ارزان

ا ند تاهاي كوتاه مدت   پرداختدنبال بهبراي مثال اكثر توليدكنندگان كامپيوتر . در برخي بازارها، توافقات كوتاه مدت رايج شده است
به ) هايشان رفته در دستگاهكار  بهافزاري  افزاري و نرم هاي سخت بابت انواع تكنولوژي(هاي جاري مختلف  از تحميل هزينه

  .هاي فروش هر محصول خود اجتناب كنند هزينه
سازي  يك درعين برآوردهد كه كداممايها را با هم مقايسه كند و تعيين ن  بايد تمام استراتژيامتيازدهندهدر زمان تدوين شرايط مالي، 

كارهاي پيشنهادي  تواند پيشنهادات امتيازدهندگان مختلف يا انواع راه  نيز ميامتيازگيرنده. ديگر الزامات، درآمد بيشتري دارد
 )4مطابق توضيحات فصل ( را ها  آنتوان ارزش خالص فعلي  اين شرايط ميي براي مقايسه.  را با يكديگر مقايسه كندگانامتيازدهند

  .محاسبه نمود
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  ا و مداومته پيشرفت
اگر .  در آن لحاظ شوندامتيازگيرنده و امتيازدهندههاي آينده توسط  اگر طرح امتياز بلندمدت باشد، بايد استفاده از پيشرفت

د تا از اين  مشتاق خواهد بوامتيازگيرندههاي جديد ادامه دهد،   تكنولوژيي  بعد از نهايي شدن توافق اوليه به توسعهامتيازدهنده
ها، بايد در تدوين  پيشرفتبه علت اهميت بالقوه رقابتي و استراتژيك اين .  استفاده كندها  آنها آگاه شود و شايد بخواهد از پيشرفت

براي مثال، اگر امتياز يك تكنولوژي خاص براي .  مورد توجه قرار گيردها  آن برخورد در قبالي ، نحوهامتياز استراتژي ي اوليه
 به تكنولوژي جديدي دست يابد امتيازدهندهها بر روي يك رساناي مغناطيسي اعطا شده باشد و پس از آن  يش فشردگي دادهافزا

 را تحت تأثير قرار امتيازگيرندهفعلي وكار  كسبها را دو برابر محصول امتيازي افزايش دهد، اين تكنولوژي مطمئناً  كه فشردگي داده
تواند حقوق تكنولوژي بهبود يافته را نيز در  هاي خود، مي امتيازگيرندهي ارتقاء و حفظ روابط بلند مدت با  براامتيازدهنده. خواهد داد

از سوي ديگر، ممكن است ). هاي اضافه يا بدون آن ي و پرداختا ههاي زماني، بازاري، منطق خواه با محدوديت(توافق اوليه بگنجاند 
هاي فعلي يا در حال توسعه خود را آگاهانه از موضوع توافق   لي و محوري خود، تكنولوژياصوكار  كسب براي حمايت از امتيازدهنده
از استفاده از تكنولوژي مدارهاي مجتمع ممكن است به نسل حاضر و يا شايد نسل بعدي اين محصولات  براي مثال امتي.خارج كند

  .صولات آتي از حوزه توافق خارج شود آن، محي وري بيشتر براي دارنده منظور امكان بهره محدود شود و به
  

 باشد، امتيازدهندهتواند مورد توجه جدي  استفاده از اين بهبودها مي.  بتواند تكنولوژي امتيازي را بهبود دهدامتيازگيرندهممكن است 
ها  راتژي برخي شركتاست). يعني به عنوان تكنولوژي غالب و برتر بازار مطرح باشد(خصوصاً وقتي تكنولوژي استاندارد شده باشد 

 آمده، تكنولوژي را از حوزه كنترلي عمل به هاي پيشرفت تكنولوژي را بخرند، آنگاه با بهبود آن و حمايت از امتيازاي است كه  گونه به
 را  خريداري كرد، سپس آن1افزاري جاوا را از شركت سان  خارج كنند، براي مثال، شركت مايكروسافت امتياز زبان نرمامتيازدهنده

سرانجام شركت سان قرارداد امتياز مايكروسافت را فسخ . تغيير داد تا استفاده از آن را فقط در حد محصولات خودش محدود كند
هاي استاندارد را بهبود  ها، تكنولوژي امتيازگيرندهديگر . كرد و مايكروسافت از آن به بعد يك تكنولوژي رقيب ارائه داده است

 بدين شكل ها  آن. خود را به عنوان بخشي از تكنولوژي استاندارد در بازار جا بياندازندهاي پيشرفتكنند تا  دهند و سپس سعي مي مي
هاي برخورد با بهبودهاي  يكي از روش. توانند بر استاندارها و ديگر توليدكنندگان اجزاء تكنولوژي استاندارد، اعمال كنترل كنند مي

توانند به تمامي بهبودها دسترسي  در اين حالت، تمامي امتيازگيرندگان مي.  است2كي از بهبودها مشتري ندگان، ايجاد ذخيرهامتيازگير
 امتيازگيرنده، مشاركت يا خريد حقوق تمامي بهبودهاي مرتبطي است كه توسط امتيازدهنده موجود براي  ديگرحل راه. داشته باشند

  .وليه لحاظ كردتوان در توافق ا  اين شرايط را مييهردو. حاصل شده باشد
 همراه با محصولات بهبود يافته مدنظر قرار گيرد و استراتژي مناسبي براي ها  آناگر امتياز علائم تجاري واگذار شده، بايد كاربرد

هاي اين كار، اعطاي امتياز نوعي علامت تجاري است كه امكان اصلاح و  يكي از روش.  تدوين گرددها  آنحداكثرسازي مطلوبيت
 كارگيري بهبا ادامه . فراهم باشد) ”ABC Gold“ و ”.ABC” ،“ABC Pro“همچون (ها   آن با تعدادي از تكنولوژيريكارگي به

  .يابد علامت اصلي، ارزش و شهرت آن در بازار حفظ شده و افزايش مي
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  امتيازملاحظات اصلي در استراتژي 
شود كه عناوين مربوطه با  توصيه مي. گردد ، تشريح ميتيازامدر اين بخش، ملاحظات موجود در ارتباط با تدوين استراتژي كلي 

  :اند گردد مورد توجه قرار گيرند، زيرا معمولاً ملاحظات بعدي به موارد قبلي وابسته همين ترتيب كه ارائه مي
  
  انحصار

 برخلاف آن وجود داشته  دليل موجهياين كهگان، اعطاي امتياز غيرانحصاري است، مگر امتيازدهند انتخابي اكثر ي اولين گزينه
  :اعطاي امتياز غيرانحصاري مزاياي مختلفي دارد. باشد

  
ها نيز واگذار  تواند امتياز تكنولوژي خود را به ديگر شركت  ميامتيازدهنده. رسد ريسك امتيازدهنده و گيرنده به حداقل مي •

هاي   براي تعيين صلاحيتامتيازدهندهاز ني.  وابسته نخواهد بودامتيازگيرندهكند و بنابراين كاملاً به موفقيت يك 
يابد،  ريسك امتيازگيرنده كاهش مي. رود يابد اما از بين نمي  و اطمينان از حضور موفق او در بازار، كاهش ميامتيازگيرنده
 . انحصاري بسيار بيشتر استقراردادهاي اوليه و جاري امتياززيرا معمولاً 

 با حفظ حق توليد و فروش امتيازدهنده.  محصول يا تكنولوژي اعمال كندتواند كنترل بيشتري بر امتيازدهنده مي •
اي در ارتقاء و  تواند مشاركت فعالانه  مي ،)در همان يا ديگر بازارها(ها  محصولات در بازار و اعطاي امتياز آن به ديگر شركت

انحصاري كنترل كامل را در دست گيرد و  ي امتيازگيرندهبازاريابي محصول يا تكنولوژي داشته باشد و اجازه ندهد كه يك 
هاي بسيار مناسب براي اين كار، جا انداختن  يكي از روش. سازي نكند تكنولوژي موردنظر را تجاري) به دلايل رقابتي(

و اعطاي امتياز آن به تمامي ) 1مثلاً از طريق انواع مؤسسات تدوين استاندارد(تكنولوژي به عنوان تكنولوژي استاندارد 
توانند مانع از اعطاي  گان در صورت تمايل ميامتيازدهند. است) معمولاً تحت شرايط يكسان(هاي فعال در بازار  تشرك

 . شوندامتيازگيرنده توسط 2امتياز فرعي
هاي  تواند نوعي مدل امتيازي با پرداخت تر مي كاربرد گسترده. توان درخواست براي محصول يا تكنولوژي را افزايش داد مي •

ندگان متعدد، از تكنولوژي موردنظر در امتيازگير. دهد همين امر به نوبه خود بازار را توسعه مي. كمتر را توجيه كندجاري 
دهد و به پيشرفت  همين امر احتمال بهبود تكنولوژي را افزايش مي. بازارها و محصولات مختلف استفاده خواهند كرد

 .كند هرچه بيشتر تكنولوژي كمك مي
  

 بايد احساس كند امتيازدهندهاولاً . گيري پيرامون اعطاي امتياز انحصاري، چند موضوع مهم را بايد در ذهن داشت يمدر زمان تصم
مزيت رقابتي حاصل از .  آن بوده استي هاي بالقوه كه اعطاي امتياز انحصاري تكنولوژي يا محصول، بهترين راه  ظهور قابليت

 بتواند سهم امتيازگيرندهحصولات امتيازي را كاملاً بر محصولات غيرامتيازي مسلط كند و  باشد كه مقدري به انحصاري بايد امتياز
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 بايد از منابع توليدي و بازاريابي لازم براي فروش محصولات امتيازي برخوردار باشد و امتيازگيرنده. اي از بازار را به چنگ آورد عمده
ولوژي امتيازي نبايد براي پذيرش از سوي بازار به استانداردسازي وابسته محصول يا تكن. اين منابع را به همين امر تخصيص دهد

 امتياز به بازار زياد است، اعطاي امتيازدهندهدر بازارهايي كه يك فروشنده عمده و رقباي نسبتاً كمي وجود دارند و موانع ورود . باشد
  .تواند منطقي باشد انحصاري به فروشنده برتر بازار، مي

توان تا حدي انحصار  حتي در مواردي كه اعطاي انحصار بلند مدت موجه نيست، مي. ان انحصار نيز بايد به دقت لحاظ شودثانياً، ميز
توان تا زمان   درقبال تكنولوژي جديد به اثبات نرسيده، ميها  آنها و در ازاي ريسك امتيازگيرندهمثلاً براي اولين . قائل شد

 اين فصل تشريح ي ، در ادامه)اي هاي بازاري و منطقه  محدوديتي در حوزه(فنون مشابهي .  انحصار قائل شدها  آنمشخصي براي
  .خواهد شد

توان براساس درصد  اين اختلاف پرداخت را مي. هاي بالاتري همراه شود  انحصاري بايد متناسباً با نرخ پرداختامتيازثالثاً، اعطاي 
تواند   قراردادهاي انحصاري ميي هاي اوليه پرداخت. وژي امتيازي، تعيين نمود توسط تكنولامتيازگيرندهافزايش ارزش محصولات 

 ي ، توسعهامتيازگيرندههمچون آموزش مهندسان  (امتيازدهندههاي غيرانحصاري باشد و معمولاً تعهدات فني  قراردادبسيار بيشتر از 
 امتيازگيرندهدر قراردادهاي انحصاري، معمولاً .  بود، نيز بيشتر خواهد)امتيازگيرندهبيشتر تكنولوژي و حتي طراحي محصولات 

از )  درصد60 تا 50مثلاً (تواند درصد چشمگيري  ها مي شود كه ميزان اين حداقل پرداخت  حداقلي را متعهد ميي پرداخت سالانه
  .شود  تعيين ميامتيازگيرندهبيني فروش   باشد و موعد پرداخت آن براساس پيشامتيازكل مبلغ 

براي جزئيات بيشتر به بخش ملاحظات . است» 1امتيازدهي فرعي«، اعطاي امتياز انحصاري به معناي اعطاي حق نهايتاً
  .ضدانحصاري توجه كنيد

  
 2 امتيازاتي مبادله

 امتيازات، امكان ي  امتيازدهنده باشد، با مبادلهي  بالقوه، مالكيت معنوي خاصي داشته باشد كه موردعلاقهي امتيازگيرندهاگر 
 نيز بسته به ارزش تكنولوژي امتيازگيرنده، قراردادشرايط . آيد هاي موردنظر فراهم مي دسترسي طرفين به محصولات و تكنولوژي

هاي معنوي و   مالكيتي  امتيازات براي حل و فصل اختلافات پيش آمده در حوزهي توان از مبادله مي. شود اصلاح و تعديل مي
  .استفاده كرد) 2توضيحات فصل (هاي دفاعي   پتنت اصلي در كسبي عنوان انگيزه به

پردازند تا از پيگردهاي قانوني احتراز كرده و حق استفاده از  هاي بزرگ در برخي صنايع، معمولاً به مبادله امتيازات با رقبا مي شركت
 امتيازات در ي  مبادلهي  در زمينهترين مباحث موجود يكي از كامل.  آورنددست بهوكارشان را  هاي معنوي موردنياز در كسب مالكيت

هادي و   امتيازات در صنايع نيمهي امتيازدهي و مبادله: هاي معنوي مديريت سرمايه«ها و مخابرات در كتاب  هادي صنايع نيمه
  .تر اين كتاب در فهرست مراجع آمده است مشخصات كامل. آمده است» الكترونيك
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  ديگر امتيازات موردنياز
ديگري كسب كند تا بتواند از تكنولوژي يا ) گانامتيازدهنديا  (امتيازدهندهاي از   بالقوه بايد امتياز جداگانهازگيرندهامتيدر مواردي، 

 بايد منافع امتيازدهنده. ها نيز بايد لحاظ شود سازي ديگر تكنولوژي  كسب امتياز و پيادهي هزينه. محصول پيشنهادي استفاده كند
تعيين كند تا بتواند ساختار پرداخت مناسبي ) هاي مورد نياز مستقل از ديگر تكنولوژي(نولوژي خود را اقتصادي تدريجي حاصل از تك

هاي مورد نياز، با قيمتي منصفانه  ندگان بالقوه به ديگر تكنولوژيامتيازگيرموضوع بسيار مهم ديگر، امكان دسترسي . را پيشنهاد كند
  .و معقول است

 را به يكباره آنقدر افزايش دهد كه قيمت محصولات امتيازهاي كلي  تواند پرداخت ، مي1دگانههاي چن خريد امتياز تكنولوژي
مستقيماً از طريق يك (هاي مختلف  امتيازدهندهدر اغلب موارد، بهتر است كه .  در بازار بسيار بالا رفته و غيررقابتي شودامتيازگيرنده

 و يك قيمت اعطا قراردادهاي مورد نياز را تحت يك  و امتياز تمام تكنولوژيگردهم آيند ) سازمان فعال در حوزه استانداردسازي
 كدام اين كهها ميان امتيازدهندگان مختلف و حتي توافق بر سر  در عين حال، توافق در مورد تقسيم عادلانه پرداخت. كنند

  .ها بايد در اين مجموعه قرار گيرند، بسيار مشكل است تكنولوژي
  

  2اي اري و منطقههاي باز محدوديت
ها معمولاً امكان اعطاي امتياز  اين محدوديت. توان فروش محصولات امتيازي را به بازارها يا مناطق خاصي محدودكرد مي

  .زا شود توانست مشكل آورد كه در غير اين صورت، اين اعطاي امتياز مي هايي را فراهم مي محصولات يا تكنولوژي
رود، حاوي نوعي مالكيت معنوي  اي كه در بازاري خاص به فروش مي يد كه محصولات توليدكنندهاول از همه، شرايطي را تصور كن

از آنجا . برد و در ديگر بازارها نيز به فروش رساندكار  بهها را در ديگر محصولات  ممكن است بتوان آن تكنولوژي. انحصاري باشد
ها براي  ، يكي از بهترين روش)تواند باشد كه البته استراتژي صحيحي مي(كه توليد كننده مزبور بر بازارهاي خود متمركز شده است 

. باشد كنندگان فعال در آن بازارها ميي امتياز آن به توليد، اعطا)ها  آنو كسب درآمد از(استفاده از تكنولوژي در ديگر بازارها 
توان از  شود و بنابراين مي يز مفيد واقع ميهمينطور محصولي كه براي بازاري خاص طراحي شده، معمولاً در ديگر بازارها ن

 ها  آنتواند براي هايي كه محصول يا تكنولوژي موردنظر مي معمولاً براي شناسايي بازارها و شركت. استراتژي مشابهي تبعيت نمود
به  . كمك گرفته شود3تها، بهتر است از مشاوران امتيازا مفيد واقع شود و براي كمك در اعطاي امتياز اين محصولات يا تكنولوژي

بارزترين نمونه آن .  وجود دارد را محدود نمودها  آنتوان مناطقي كه امكان فروش محصولات امتيازي در همين طريق، مي
ماند ولي امتياز   در بازارهاي داخلي فعال باقي ميامتيازدهندهبدين شكل كه . جداسازي بازارهاي خارجي از بازارهاي داخلي است

معمولاً موانع ورود . كند هاي فعال و داراي تجربه در بازارهاي مختلف خارجي اعطا مي ا يا محصولات خود را به شركته تكنولوژي
به . رود  به شمار ميها  آن خارجي، غالباً بهترين راه ممكن براي ورود به بازارهايايبه بازارهاي خارجي زياد است و استفاده از شرك
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هاي بومي،   معمولاً از طريق مشاركت با شركت. زا باشد تواند مشكل وي در برخي بازارهاي خارجي ميعلاوه، حمايت از مالكيت معن
 و ديگر انند آنرايت شده، ثبت درخواست علائم تجاري م  با درخواست پتنت، استفاده غيرمجاز از آثار كپيها  آنتوان از مخالفت مي

  .مشكلات مشابه اجتناب نمود
توان حق انحصاري فروش  براي مثال مي. اي تركيب كرد هاي بازاري و منطقه  انحصار را با محدوديتتوان در صورت لزوم مي

  .محصولات امتيازي در بازارها و مناطق خاص و حق غيرانحصاري در ديگر بازارها و مناطق را به يك امتيازگيرنده، اعطا كرد
  

  ها ديگر محدوديت
اما ملاحظات . اند قيمت محصولات حاوي تكنولوژي امتيازي خود را تعيين كندتو  ميامتيازدهندهدهد كه  سابقه نشان مي

توانند  بندي رسيده كه مالكين چند پتنت نمي براي مثال، دادگاهي به اين جمع.  را محدود كرده استامتيازدهندهضدانحصاري، اين 
ها  ديگر پرونده. كنند محصولات امتيازي را تعيين را يكجا واگذار نموده و قيمت ها  آنهاي خود را تركيب كرده و امتياز پتنت
تواند امتياز تكنولوژي خود را به چند شركت فعال در يك صنعت به شرط تعيين قيمت فروش   نميامتيازدهندهداده كه  نشان

 از امتياز ردادهايقرابه علت تغيير قوانين و سردرگمي كلي در مورد اين موضوع، بهتر است در . ، اعطا كندها  آنمحصولات امتيازي
  .تعيين قيمت فروش محصولات امتيازي پرهيز شود

تواند حجم توليد محصولات امتيازي را كنترل كند، هر چند ممكن است از چنين كنترلي در ديگر  دهنده ميدر برخي شرايط، امتياز
پ، امتياز تكنولوژي خود را به يك  كوچك پمي براي مثال اگر يك توليدكننده.  شرط تعيين قيمت تعبير شودي شرايط به مثابه

 عمده پمپ اعطا كند، منطقي است كه در قرارداد خود نوعي محدوديت حجم توليد قائل شود تا اطمينان يابد كه ي توليدكننده
  .تواند كماكان در بازار به رقابت ادامه دهد خودش مي

  
  هاي بعدي پيشرفت

 كمتر به بهبودها توجه  ،) پرداخت يكجاي امتيازات براي حل و فصل تقلبر مورددهمچون توافق  (امتيازهاي كوتاه مدت  قرارداددر 
كاربرد اين . اما در روابط امتيازي بلندمدت و موفق، احتمال بهبود محصول يا تكنولوژي امتيازي توسط طرفين وجود دارد. شود مي

  .شود  محسوب ميامتيازها، از ابعاد بسيار مهم هر استراتژي  پيشرفت
دهي امتيازترجيحاً شامل (گيرنده صورت گيرد پيشرفتي كه توسط امتيازگونه يدگاه امتيازدهنده، معمولاً بهتر است حقوق هراز د

يابد كه تكنولوژي محوري امتيازي، يك   زماني اهميت بيشتري ميمسألهاين . كسب شود) ها به ديگر امتيازگيرندگان پيشرفتفرعي 
ها در قالب  پيشرفت همين اين كهها از ارزش ناچيزي برخوردار است مگر  گونه تكنولوژيبهبود اينزيرا .  استاندارد باشدتكنولوژي

اين مگر (ها، رغبتي به واگذاري اين حقوق به صورت بلاعوض ندارند  امتيازگيرندهاما بايد توجه داشت كه معمولاً . استاندارد درآيد
تواند به صورت سهمي  ما به ازاي منطقي واگذاري اين حقوق، مي ).مر تن دهند، به اين اامتيازدهندههاي فشار   تحت برخي اهرمكه
اگر ( باشد امتيازيا نوعي پرداخت )  حاصله به ديگرانيها پيشرفتحاصل از اعطاي امتياز ( درآمد امتيازدهي اضافي هرگونهاز 

  ).دن قرار گيرامتيازدهنده مورد استفاده ها پيشرفت
ها  امتيازگيرندهي حاصله را در اختيار ها پيشرفت) در اغلب موارد(تر تكنولوژي و محصولات امتيازي و  هر چه بيشي همچنين توسعه
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تاندارد نباشد حتي اگر تكنولوژي اس. خصوصاً اگر تكنولوژي موردنظر استاندارد شده باشد.  استامتيازدهندهقرار دادن، به نفع 
، افزايش فروش ها پيشرفت از امتيازگيرنده، فراهم آوردن امكان استفاده )مار نروددهنده به شمادامي كه امتيازگيرنده، رقيب امتياز(

ها در ازاي دسترسي به  در برخي موارد، پرداخت.  را درپي خواهد داشتامتيازمحصولات امتيازي و در نتيجه افزايش درآمدهاي 
 مبلغ اضافه، امتياز بهبودها را اعطا هرگونهبدون دريافت  امتيازدهندهولي در ديگر موارد، ممكن است  يابد،   افزايش ميها پيشرفت

  .كند تا موقعيت خود را به عنوان عرضه كننده تكنولوژي حفظ كرده و كماكان كنترل بازار را در دست داشته باشد
لات امتيازي به خواهد اطمينان يابد كه محصو  تكنولوژي يا محصول، ميامتيازگيري پيرامون خريد  امتيازگيرنده در زمان تصميم
 امتيازگيرندهبخشي به  ي بعدي امتيازدهنده، يكي از ابزارهاي مهم اطمينانها پيشرفتدسترسي به . سرعت منسوخ نخواهند شد

، طول عمر تكنولوژي امتيازدر عين حال، از آنجا كه در زمان مذاكرات . نسبت به تداوم كارايي تكنولوژي يا محصول امتيازي است
از .  بايد كمي خلاقيت به خرج دادقرارداد مناسب و ديگر شرايط امتيازد تكنولوژي مشخص نيست، در تعيين نرخ و پتانسيل بهبو

 را به امتيازدهندههاي بالقوه بايد عملكرد قبلي  امتيازگيرنده در نهايت اختيار بهبودهاي خود را دارا خواهد بود، امتيازدهندهآنجا كه 
  .اي آتي ذهنيت مناسبي داشته باشنده پيشرفته برخورد با دقت بررسي كنند تا در مورد نحو

 وي از حقوق اين كهگيرنده بر روي تكنولوژي امتيازي، كاربرد ناچيزي خواهد داشت مگر  آمده توسط امتيازعمل بهبهبودهاي 
 برابر محصولات امتيازي توان در جهت كسب مزيت رقابتي در اما از اين بهبودها مي. مالكيت معنوي اين بهبودها برخوردار باشد

 ها  آنكارگيري بهمعمولاً زماني كه گستره بهبودها محدود باشد يا ويژگي فرآيندي داشته باشند، . ها استفاده كرد امتيازگيرندهديگر 
  .ممكن است حل بهترين راه

يك تكنولوژي استاندارد در ميان همچون زماني كه پاي ( در برخي موارد امتيازدهنده اساسي باشد، امتيازگيرندههاي  پيشرفتاگر 
براي . ارزش سازد  آمده را كاملاً بيعمل به در مشخصات تكنولوژي امتيازي، بهبودهاي ها  آنتواند با امتناع از وارد كردن مي) باشد

حتي اگر لازم باشد كه ها اطمينان يابد،  پيشرفت كارگيري به همكاري كند تا از امتيازدهنده بايد با امتيازگيرندهپرهيز از اين مشكل، 
 يك ي تواند با استفاده از يك بهبود اساسي يا توسعه  ميامتيازگيرندهاز سوي ديگر، .  برسدامتيازدهندهها به  پيشرفتبخشي از منافع 

تي، اتخاذ استراتژي رقاب.  مسلط شود و كنترل آن را در دست گيردامتيازدهندهتكنولوژي جديد، تلاش كند تا بر تكنولوژي محوري 
  . منجر شودامتياز ي نامه توافق فسخ يا حتي ها  آن ضربه زده و به پايان همكاريامتيازگيرنده و امتيازدهندهتواند به روابط  مي
  
  هاي فني كمك

دد، گر زماني كه امتياز تكنولوژي اعطا مي. طلبند  را ميامتيازدهندههاي فني فراوان   كمكي ، ارائهامتيازهاي بلندمدت  قرارداداكثر 
 در رفع امتيازگيرنده و ديگر اطلاعات فني انتقال يابد و پرسنلي براي كمك به ات مستند،ها  تجهيز، نمونهي معمولاً بايد نحوه

  .مشكلات توليد، تعيين شوند
 دستور كار  بايد برنامه كنترل كيفي محصولات امتيازي را در طول مدت قرارداد، درامتيازدهندهاگر امتياز علائم تجاري اعطا شده، 

هاي تست محصولات امتيازي، بازرسي از كارخانجات   مشخصات فني و روشي تواند تهيه اي مي اين چنين برنامه. خود قرار داد
  .شامل شود  و امثال آن را ي امتيازگيرندهتوليد 

  .دامتياز لحاظ شون هاي اوليه و جاري حق بيني شده، در پرداخت هاي فني پيش بايد نوع و گستره كمك
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  امتيازهاي جاري  پرداخت
در اين بخش .  مدنظر قرار گيرندامتيازهاي  تمامي ملاحظاتي كه تاكنون برشمرده شد، بايد در تهيه ساختار مناسبي براي پرداخت

  .گردد چندين طرح پرداخت رايج و رهنمودهايي براي تعيين نرخ پرداخت مناسب، ارائه مي
هاي متفاوت از  هر چند درخواست نرخ پرداخت. رداخت قابل قبولي را درخواست نمايد پهرگونه حق دارد امتيازدهندهدر كل، 

در عين حال، . شود  تلقي مي1، از نظر دادگاه به عنوان منع تجارت)اگر تمامي ديگر عوامل يكسان باشند(هاي متفاوت  امتيازگيرنده
 و گيرنده، با هيچ محدوديتي مواجه نيست و امتيازدهندهت هاي متفاوت براي حقوق و تعهدات متفاو   نرخ پرداختمذاكره در مورد

  .دهد اين همان شرايطي است كه اغلب رخ مي
هاي جاري بعدي در  گردد ولي معمولاً يك پرداخت اوليه و پرداخت  معمولاً به چندين طريق تعيين ميامتيازهاي  ساختار پرداخت

  .دهند ميتشكيل  ، دو جزء اصلي اين ساختار راقراردادطول مدت 
هايي كه با هدف كسب درآمدهاي كوتاه  قراردادهاي اوليه در  پرداخت. شود  پرداخت ميقراردادمعمولاً پرداخت اوليه بعد از امضاي 

، معمولاً براي اعطاي امتياز 2هاي پرداخت يكجا بابت پتنت قرارداد. هاي بلند مدت است قرارداداند، معمولاً بيشتر از  مدت تنظيم شده
 يكجا براي پوشش كاربردهاي آتي يامتياز براي پوشش تقلب قبلي و اي ها، پرداخت اوليه قرارداد در اينگونه .رود ميكار  بهتقلب به م

هاي عكس فوري شركت   بابت تقلب پتنت ،3مثلاً شركت كداك(تواند بسيار زياد باشد  پرداخت كلي مي. گردد پتنت تعيين مي
دستيابي به اهدافي زمان ا تتواند در چند قسط يا  ها مي اين پرداخت). لار به اين شركت پرداخت كرد ميليون د900، بيش از 4پلارويد
  .صورت گيرد) همچون انتقال تكنولوژي و امثال آن(خاص 

 به زماني كه عمل.  دلار باشد10000 تا 5000تواند حداقل    مي هاي جاري، هاي بلند مدت همراه با پرداخت قراردادپرداخت اوليه 
  .شود هاي اين اقدامات نيز در پرداخت اوليه منعكس مي  در انتقال تكنولوژي باشد، هزينهامتيازدهنده مستلزم اقدامات فراوان قرارداد

 زماني ي هاي جاري براساس تعداد يا ارزش محصولات امتيازي ساخته يا فروخته شده در يك دوره  پراخت ها، قرارداددر بسياري از 
  :چند گزينه مختلف در اين زمينه مطرح است. گردد يخاص، تعيين م

  

تواند به  ها مي ارزيابي اين گونه پرداخت). مثلاً يك دلار به ازاي هر محصول(پرداخت ثابت به ازاي هر محصول امتيازي  •
 .ازاي محصولات توليد شده يا فروخته شده صورت گيرد

فروشي، قيمت  تواند در قالب قيمت عمده محصول ميتعريف ارزش (پرداخت درصدي از ارزش هر محصول امتيازي  •
 ).فروشي يا ديگر قيمت مورد قبول طرفين باشد خرده

اگر تكنولوژي . رفته استكار  بهپرداخت درصدي از ارزش آن جزء از محصول امتيازي كه تكنولوژي امتيازي در آن  •
 امتيازرفته، معمولاً منطقي است كه پرداخت كار  به) مثلاً مدار مجتمع يك كامپيوتر(امتيازي فقط در بخشي از محصول 

 .فقط براساس ارزش همان بخش محاسبه شود نه كل ارزش محصول
                                                           

 
1. Restraint of trade  
2. Paid-up patent-only agreements 
3. Kodak  
4. Polaroid  
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 .پرداخت درصدي از سود حاصل از فروش محصولات امتيازي •
 براي مثال زماني كه.  بر اثر استفاده از تكنولوژي امتيازيامتيازگيرنده ي جويي شده  صرفهي پرداخت درصدي از هزينه •

، استفاده از اين ه درصد كاهش داد10هاي توليد فولاد ضدزنگ را  هزينهاين كار امتياز يك فرآيند توليدي واگذار شده و 
جويي حاصله   ميليون دلار باشد، صرفه10 معادل امتيازگيرندهاگر توليد ماهيانه فولاد ضدزنگ . ساز باشدرتواند كا روش مي

 امتيازدهنده به امتيازدرصدي از اين يك ميليون دلار براساس توافق، به عنوان .  بودحدود ماهيانه يك ميليون دلار خواهد
 .شود داده مي

  
ها كاسته   بدين معنا كه متناسب با افزايش كمـّي، از نرخ پرداخت شود، هاي فوق تركيب مي  با روش1معمولاً يك مقياس متغير

 اين كه يا )يعني به بالاترين نرخ برسد (دهي به مقدار اوليه بازگردد رشها بعد از يك دوره گزا ممكن است نرخ پرداخت. شود مي
در شرايط خاصي ممكن است از . مقياس متغير به صورت تجمعي در مورد تمام محصولات امتيازي فروخته شده اعمال گردد

در . گردد  اعطا مينماي نامشخصبا درومقياس متغير افزايشي استفاده شود، همچون زماني كه امتياز يك تكنولوژي اثبات نشده 
  .شود  اما با افزايش موفقيت تكنولوژي، بر اين مقدار افزوده مي ها پايين است، اين موارد، در ابتدا نرخ پرداخت

. ها انتخاب گردد امتيازگيرندهبيني شده  هاي بازار فروش محصولات امتيازي و تعداد پيش  براساس ويژگي بايدشكل مقياس متغير
 پرداخت توليد كند، در ي تواند در دوره  معمولي ميامتيازگيرندهها، بايد تعداد محصولاتي كه هر  يين نقاط تغيير نرخ پرداختبراي تع

شوند، كاملاً  شوند با محصولاتي كه در بازارهاي خاص عرضه مي تغييرات مقياس محصولاتي كه توليد انبوه مي. نظر گرفته شود
.  موردنظر بستگي داردامتيازگيرندههاي  اخت و ميزان كاهش آن در فواصل مقياس متغير، به ويژگيبيشترين نرخ پرد. متفاوت است

 ي برخي با حجم توليد نسبتاً كم و حاشيه سود بالا و بقيه با حجم توليد بالا و حاشيه(اند  بيني شده ها پيش امتيازگيرندهاگر تركيبي از 
شود كه اين نرخ در فواصل اين مقياس،   بالا انتخاب ميي ، نرخ پرداخت اوليه، در آن صورت در مقياس موردنظر)سود معمولي

اين امر به پوشش . شود تر بيشتر مي هاي كوچك امتيازگيرندههاي متوسط  در اين صورت، پرداخت. يابد نسبتاً به شدت كاهش مي
  .كند مك ميهاي كوچك، ك امتيازگيرنده در قبال امتيازدهندههاي نسبتاً زياد اداري  هزينه

تر  معمولاً افزايش دفعات پرداخت و در نتيجه نزديك. تواند سالانه، دو سالانه و يا حتي به صورت فصلي صورت گيرد ها مي پرداخت
گيرد و امكان اعمال كنترل بيشتري بر  ها زودتر صورت مي تر است، زيرا دريافت  مطلوبامتيازدهندهشدن فواصل پرداخت براي 

در برخي . هاي سربار اداري، نوعي توازن برقرار كرد در عين حال بايد ميان ارزش زماني پول و هزينه. يا است مهامتيازگيرنده
 زندگي پوشش داده ي تعديل شوند تا تغييرات هزينه) مثلاً ساليانه(اي  ها به صورت دوره شود كه نرخ پرداخت ها، مقرر مي قرارداد
 زندگي ي شوند، به عامل هزينه هاي محصول امتيازي تعيين مي داخت براساس درصد هزينههايي كه نرخ پرقراردادمعمولاً در . شود

  .ها را افزايش خواهد داد يابد و خود به خود نرخ پرداخت شود زيرا قيمت محصولات امتيازي بر اثر تورم افزايش مي توجه نمي
  
  

                                                           
 

1. Sliding Scale  
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  1امتيازات فرعي
 قرارداد در اين كهمگر (شود   به ديگران واگذار كند كه اصطلاحاً امتياز فرعي ناميده ميتواند امتياز دريافتي را  ميامتيازگيرندهمعمولاً 

  : بايد به موارد زير توجه كافي داشته باشدامتيازدهندههر چند اين كار ضروراً بد نيست، ولي ). از اين كار منع شده باشد
 حمايت از علائم امتيازدهندهدر غير اين صورت، . ع شودشود، بايد امتيازدهي فرعي ممنو اگر امتياز علائم تجاري اعطا مي •

 .دهد تجاري خود را از دست مي
با جديت ادامه دهد، در اين صورت به ديگران هاي خود را  خواهد اعطاي امتياز محصولات يا تكنولوژي  ميامتيازدهندهاگر  •

 .هاي امتيازدهي شود ادن كنترل بر فعاليتتواند باعث سردرگمي و از دست د  ميامتيازگيرندهامتيازدهي فرعي از سوي 
هاي  بندي پرداخت مشخصاً، تقسيم.  قيد گرددقرارداداگر امتيازدهي فرعي مجاز اعلام شده، بايد شرايط آن صريحاً در  •

 .تعيين گردد امتيازات فرعي و مسئوليت اداره امتيازات فرعي بايد به روشني
اين دهي فرعي خودداري كند، مگر امتيازتقاي تكنولوژي خود است، معمولاً بايد از اعطاي  اردنبال به با جديت امتيازدهندهزماني كه 

گيري كامل از تكنولوژي در دسترس نباشد،  در عين حال، اگر منابع كافي براي بهره.  دليل موجهي براي اين كار داشته باشدكه
تواند امتياز انحصاري   ميامتيازدهندهدر اين شرايط، .  كردتوان از امتيازدهي فرعي به عنوان يك گزينه استراتژيك استفاده مي

تواند امتيازات فرعي اين تكنولوژي را به ديگر  تكنولوژي موردنظر را به يكي از شركاي خود واگذار كند، كه او نيز به نوبه خود مي
را تهيه كرده و ) روشورهاي بازاريابيهمچون واحد نمايشگاهي و ب(، ديگر موارد لازم 2 اصليامتيازگيرندهاين . ها بدهد شركت

 اصلي بايد امتيازگيرندهاي بيشتري نياز بود،  اگر به امور توسعه. گيرد هاي بازاريابي تكنولوژي را برعهده مي مسئوليت كليه فعاليت
را اختصاص داده و در  اصلي، هر كدام بخشي از منابع لازم امتيازگيرنده و امتيازدهندهدر كل، . خدمات مهندسي را نيز فراهم كند

. كنند هاي مشخصي را تقبل مي ، مسئوليت)سازي تكنولوژي  در تجاريها  آنبسته به نقش(قبال بخشي از درآمدهاي امتيازدهي 
 اصلي و ديگر امتيازگيرنده اصلي ممكن است در توليد و فروش محصولات امتيازي وارد شود يا نشود، زيرا رقابت بين امتيازگيرنده

امتياز و حمايت از مالكيت مسئوليت اداره . تواند اثرات نامطلوبي بر روند امتيازدهي برجاي بگذارد هاي فرعي در بازار، مي رندهامتيازگي
  .واگذار نموداميتازگيرنده اصلي به قرارداد توان در   ها را مي همچنين پذيرش تعهدات و ضمانتمعنوي 

  
  و تعهدات3ها، غرامت ضمانت

 در قبال محصولات امتيازگيرندههاي   و مسئوليت4 در قبال مالكيت معنوي امتيازيامتيازدهندههاي  ، مسئوليتاقراردادهدر اغلب 
 ممكن است اعتبار مالكيت معنوي خود را ضمانت كند يا نكند و ممكن است امتيازدهنده. حاوي مالكيت معنوي امتيازي، آمده است

، غرامت پرداخت كند يا )در ارتباط با مالكيت معنوي امتيازي(لب يا هر اقدام ديگري  در اثر تقامتيازگيرنده ي  هزينههرگونهبابت 
  .شود  آسيب مرتبط با محصولات امتيازي، متعهد ميهرگونه در قبال امتيازگيرندهولي معمولاً . نكند

                                                           
 

1. Sublicenses   
2. Master Licensee  
3. Indemnification  
4. Licensed IP 



  115  هاي امتياز استراتژي: فصل پنجم  

  

خواهد  ود پرهيز كند و همچنين نميار مالكيت معنوي خب ضمانت در مورد اعتهرگونه ي كند تا از ارائه  سعي ميامتيازدهندهمعمولاً 
مثلاً اگر پتنت امتيازي، مورد پيگرد قانوني (اگر مالكيت معنوي موردنظر مشهور باشد . بابت خسارات مربوطه، غرامتي پرداخت كند

وافقي را بپذيرد  تامتيازگيرندههاي زيادي اعطا شده باشد، ممكن است  و امتياز آن به شركت) قرار گرفته و اعتبار آن ثابت شده باشد
) امتيازدهندهو شايد هويت (اما اگر مالكيت معنوي .  مطرح نباشدامتيازدهندهكه در آن پرداخت هيچگونه ضمانت و غرامتي از سوي 

.  خواهان تضمين اعتبار مالكيت معنوي و شمول آن بر تكنولوژي امتيازي شودامتيازگيرندهثابت شده نباشد، منطقي است كه 
. هاي معنوي خود اطمينان يابد غيرممكن است كه از اعتبار تمام مالكيت) يا هر فرد ديگري (امتيازدهندهعمل براي متأسفانه، در 

آمده براي اطمينان  عمل بههاي   تلاشرغم علي  يكي از كارهاي قبلي ناشناخته رو شود كه پتنت موردنظر راهر زمانممكن است در 
شوند، ممكن است در  هاي معنوي كه به عنوان اسرار تجاري شناخته مي آن دسته از مالكيت. د از مرتبه اعتبار ساقط كناز تازگي آن،

رايت شده و آثار  علائم تجاري، آثار كپي. ساقط شود بواسطه يك اختراع مستقل و ثبت پتنت آن توسط ديگري، از اعتبار زمانهر 
ها و دانش فني، براي  خصوصاً در مورد پتنت هرگونه ضمانت بنابراين، پذيرش.  دارند پذيري كمتري ماسك، از اين نظر، آسيب

شناس و دقيق، تلاش فراواني خواهند كرد تا از اعتبار مالكيت معنوي خود  گان وظيفهامتيازدهند. امتيازدهندگان بسيار خطرناك است
 بدون تقلب پتنت ديگران ها  آنفنيهايشان معتبر بوده و امكان استفاده از دانش  اطمينان يابند و ضمانت خواهند كرد كه پتنت

تواند براي آن دسته از  اي در حمايت از علائم تجاري خود داشته باشد، مي  جدي و گستردهي ، برنامهامتيازدهندهاگر . وجود دارد
 كه آثار  مطمئن باشدامتيازدهندهدر نهايت اگر . هايي ارائه كند علائم تجاري كه در ديگر كشورها نيز به ثبت رسانده، ضمانت

  . را نيز تضمين كندها  آنتواند اعتبار اش به صورت كاملاً مستقل شكل گرفته، مي رايت شده كپي
  

 نسبت به اعتبار مالكيت معنوي خود ضمانت دهد، ممكن است مايل باشد تا براي جبران بخشي از خسارات امتيازدهندهاگر 
تواند بار مالي بسيار زيادي براي  قبول كل غرامات، مي.  غراماتي بپردازد،)در ارتباط با مالكيت معنوي تضمين شده (امتيازگيرنده
  مثال روشني از چنين شرايط خطرناكي،. افتد  درپي داشته باشد و اگر وي فاقد منابع مالي كافي باشد، كاملاً در خطر ميامتيازدهنده

هاي بزرگ   زيرا معمولاً شركت دهد،  بزرگ ميرندهامتيازگي كوچك، تكنولوژي خاصي را به يك امتيازدهندهحالتي است كه يك 
 امتيازهاي جاري   اجازه داد كه پرداختامتيازگيرندهتوان به  براي پرداخت بخشي از غرامات مي. گيرند  قرار ميمتقلبانههدف اقدامات 

 استفاده كند يا تا سقف ونيقانهاي  مانده براي پوشش هزينه هاي باقي از پرداخت) در صورت دادخواهي تقلب(را متوقف كند و 
همچنين پرداخت غرامت به . پرداخته، بابت غرامت به وي پرداخت شود) در قالب قرارداد (امتيازدهنده به امتيازگيرندهمبلغي كه 
 براي مثال، ممكن. صورت گيرد) و نه ديگر عناصر آن(تواند براي عناصر خاصي از مالكيت معنوي مورد قرارداد   ميامتيازگيرنده

يا حتي در مورد ادعاي .  غرامت پرداخت كند نه بابت ادعاي تقلب پتنتامتيازگيرندهرايت به   بابت ادعاي تقلب كپيامتيازدهندهاست 
  . خاصي از آن تقبل شود رايت نيز ممكن است فقط مثلاً پرداخت غرامت بخش تقلب كپي

 افراد، صدمهتوان به تعهد در قبال آسيب به اموال يا  رد كه مي انواع مختلفي دا تعهد در قبال توليد و فروش محصولات امتيازي،
 بابت اين تعهدات امتيازگيرنده بايد براي دريافت غرامت از امتيازدهندههمانگونه كه پيش از اين اشاره شد، معمولاً . اشاره كرد

  . هم بايد بپذيردامتيازگيرندهپافشاري كند و 
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  2منع تجارت يا 1ضدانحصار
اما اگر تصميم بگيرند كه پا . هاي معنوي، معمولاً تعهدي نسبت به لزوم استفاده يا اعطاي امتياز مالكيت خود ندارند كيتمالكان مال
  .گيرد  در قالب الزامات حقوقي قانون منع تجارت قرار ميها  آن بگذارند، قراردادهايامتيازهاي  نامه توافقبه عرصه 

روند و بسياري از قوانين ايالتي و خارجي مرتبط  اي قوانين منع تجارت در امريكا به شمار مي، زيربن4 و كليتون3قوانين فدرال شرمان
طبق قانون شرمان، هر قراردادي كه مانع تجارت شده و بر بازرگاني بين ايالتي يا . نيز، در قالب شروط قوانين فوق ديده شده است

قطبي  تكو يا با قصد در جهت ) قراردادي يا غيرقراردادي( اقدام هرگونه همچنين اين قانون،. خارجي تأثير بگذارد، غيرقانوني است
، برخي موانع تجارت را ممنوع كرده كه )كه با قانون رابينسون ـ پاتمان تكميل شده(قانون كليتون . كردن تجارت را منع كرده است

، قراردادهاي )كالاهاي مشابه با هدف كاهش رقابتهاي متفاوت براي  تعيين قيمت(تبعيض قيمت : توان به اين موارد اشاره كرد مي
ها براي كاهش رقابت و ديگر اقدامات  كنند تا از رقبا خريد نكنند، خريد ديگر شركت انحصاري كه مشتريان را مجبور مي

  .غيرمنصفانه و فريبنده
  

 5هاي استدلالي مال اين قانون در قالب تحليلتوان به نوعي مانع تجارت قلمداد كرد، بنابراين اع مسلماً بسياري از قراردادها را مي
 آيا يك طرف قرارداد در اين كه آن بر رقابت و هاي هر قرارداد همچون اثر كلي ها، شرايط و ويژگي در اين تحليل. گيرد صورت مي

 قرارداد اقدام يا گردد تا مشخص شود كه آيا يك ، بررسي ميباشد مورد يكي از محصولات موردنظر در بازار داراي قدرت زياد مي
است كه معمولاً وكار  كسب جديدي در ي براي مثال دريافت فرانشيز، شيوه. كند يا خير مشخص، موانع غيرمنطقي تحميل مي

، تحت هر شرايطي )ها همچون تباني رقبا بر سر قيمت(اما برخي موانع . توان آن را مانع غيرمنطقي تجارت به شمار آورد نمي
  .غيرقانوني خواهند بود) يا خود به خود(نفسه  هد شد و فيغيررقابتي تلقي خوا

 امتناع از  بامثلاً(هايي كه با فريبكاري اخذ شده باشند  براي مثال، پتنت. هاي معنوي، ممنوع است به علاوه، سوءاستفاده از مالكيت
، اگر به همين ترتيب.  را واگذار كردها  آنيازتوان اعمال كرد و نبايد امت را نمي)  كارهاي قبلي شناخته شده در زمان درخواستيافشا

منوط شود كه حاوي تكنولوژي امتيازي نيستند، ممكن است ادعاي سوءاستفاده پرداخت امتياز براي محصولاتي امتياز يك پتنت به 
  .از پتنت مطرح شود

  
حال اگر قراردادي نهايي شده باشد و برخي . ، بايد از تمام اين عملكردهاي ممنوعه اجتناب شودامتيازهاي  قرارداددر تدوين شرايط 

، حمايت مالكيت معنوي فسخ شودتواند  شرايط آن مصداق منع تجارت يا سوءاستفاده از مالكيت معنوي باشد، قرارداد موردنظر مي
  .هاي شديدي را تحميل كند تواند خسارت باطل شود و تعهدات ضدانحصار نيز مي

شود   بنابراين پيشنهاد مي شوند، مالكيت معنوي و منع تجارت، از موضوعات بسيار پيچيده تلقي ميقوانين ضدانحصار، سوءاستفاده از 
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در فهرست زير . انعقاد، توسط مشاوران حقوقي بازبيني شود  درحالقراردادهايكه براي اطمينان از رعايت اين قوانين، تمامي 
  : مبذول شود، اشاره شده استها  آني در قبالهاي مهم كه بايد دقت عمل خاص ، به برخي حوزه)هرچند ناقص(

  
، به خريد امتيازگيرندهمنوط كردن و پيوند زدن امتياز محصول، تكنولوژي، خدمت يا فرآيند مورد درخواست مشتري يا  .1

براي مثال اگر شركتي، اعطاي . تواند كاري غيرقانوني تلقي شود چيز ديگري كه مورددرخواست نباشد، مييا خريد امتياز 
 اصرار داشته باشد اين كهكند يا ) مورد استفاده در ساخت محصولات امتيازي(امتياز يك پتنت خود را منوط به خريد مواد 

را غيرقانوني تلقي منوط كردن ، امتياز پتنت غيرمرتبط ديگري را نيز خريداري كند، ممكن است دادگاه، اين امتيازگيرندهكه 
. ابد كه مالك پتنت، در بازار فروش محصولات امتيازي، از قدرت زيادي برخوردار باشدي اين خطر، زماني افزايش مي. نمايد

هر چند بسياري از مالكان معنوي ممكن است موقعيت خود را در بازار قدرتمند تلقي نكنند، اما وقتي پاي حقوق مالكيت 
جا كه حقوق مالكيت معنوي، طبق تعريف، از آن.  زياد استها  آنمعنوي در ميان باشد، احتمال رأي دادگاه برخلاف تصور

شود، مخالفان  كند كه براي وي ارزشمند تلقي مي قطبي محدود و قانوني را به مالك آن اعطا مي نوعي موقعيت تك
 ها  آنقطبي قانوني، متضمن يك بازار اقتصادي مناسب است و طرح اين ادعا براي توانند ادعا كنند كه اين موقعيت تك مي

، بسيار مشكل است و اين امتيازبه هر صورت تفكيك حدود قانوني و غيرقانوني در قالب قراردادهاي . هد بوددشوار نخوا
كار فقط بايد بعد از بررسي كامل و جامع خطرات احتمالي صورت گيرد و در غير اين صورت، اعطاي اين گونه امتيازات 

 .شود توصيه نمي
تواند امتياز  احتمالاً نمي) الف(براي مثال، شركت . ها را از معامله با رقبا بازدارند گيرندهامتيازتوانند  گان نميامتيازدهندمعمولاً  .2

اگر شركت ج، (نخرد ) ج(مواد اوليه از شركت ) ب( شركت اين كهواگذار كند به شرط ) ب(فرآيند توليدي خود را به شركت 
 ).يكي از رقباي شركت الف باشد

يعني قراردادهايي كه امتياز  (1هيبريديا در قراردادهاي تركيبي . ي بابت آن دريافت كردمتيازاتوان  بعد از انقضاء پتنت، نمي .3
، اگر بناست كه )شود رايت شده و آثار ماسك به صورت يكجا واگذار مي ها، علائم تجاري، دانش فني و آثار كپي پتنت

هاي  معمولاً پرداخت(اين موضوع توجه خاصي مبذول شود  تا بعد از تاريخ انقضاء پتنت كماكان معتبر بماند، بايد به قرارداد
 ).كنند هاي ديگر انواع مالكيت معنوي تفكيك مي پتنت را از پرداخت

 و فروش اين محصولات كنترل دارد كارگيري به پتنت، فقط قبل از اولين فروش محصولات امتيازي، بر توليد، امتيازدهنده .4
 به فروش رسيد، معمولاً خريدار امتيازگيرنده اين كه محصولات امتيازي توسط بعد از). 2دكترين مصرف يا اولين فروش(

 اگر امتياز يك تكنولوژي با  براي مثال،. تواند با صلاحديد خود يا آن را مجدداً بفروشد يا مورد استفاده قرار دهد مربوطه مي
 امتيازگيرنده اين كهد، بعد از سبه فروش براين محدوديت واگذار شود كه محصولات آن فقط در بازار لوازم برقي خانگي 

تواند مانع كاربرد   ، ديگر نميامتيازدهنده، )هاي بازاريابي لوازم برقي خانگي از طريق كانال(محصولات امتيازي را فروخت 
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توان بابت هر  به علاوه، فقط در يك سطح مي. اي توسط خريدار شود محصول موردنظر در بازار لوازم صوتي حرفه
 براي تكنولوژي موضوع يك پتنت، امتيازگيرندهتوان از بيش از يك  فقط به يك روش مي . دريافت كردامتيازنولوژي تك

رفته كار  بهفرض كنيد تكنولوژي موردنظر در يك مدار مجتمع . نامند مي» 1تقسيم ادعا« دريافت كرد كه اين روش را امتياز
تواند امتياز تكنولوژي مذكور را   ميامتيازدهندهدر اين شرايط، . اده شده استكه نهايتاً در يك سيستم بازي كامپيوتري استف

 بدهد، ها  آنتواند اين امتياز را به هر دو  سيستم بازي كامپيوتري بدهد، ولي نميي يا به توليد كننده مدار يا به توليدكننده
در ( هر كدام مشكلاتي دارد و منافع حاصله نيز انتخاب.  بالقوه نقض نمايدطور بهرا » دكترين اولين فروش «اين كهمگر 

تواند   ميامتيازدهندهبراي پرهيز از اين معضل، . مطمئناً كمتر خواهد بود) مقايسه با حالت اعطاي امتياز به هر دو شركت
 و سازي تكنولوژي در مدارهاي مجتمع را، چند ادعاي مشخص ادعاهاي پتنت را به نحوي تنظيم و تفكيك كند كه پياده

از آنجا كه امتياز تك تك ادعاهاي پتنت را . استفاده از آن در سيستم بازي را، چند ادعاي مشخص ديگر، پوشش دهند
 ي  مدار مجتمع و ادعاهاي سيستمي به توليد كنندهي سازي به توليد كننده توان جداگانه اعطا كرد، امتياز ادعاهاي پياده مي

 نامه توافقتوان در هر دو  را نيز در صورت نياز مي) غير از پتنت(هاي معنوي  ديگر مالكيت. شود سيستم بازي اعطا مي
 موفق اين روش، مستلزم آگاهي و حساسيت وكيل كارگيري به.  دريافت كردامتياز ها  آنگنجاند و از هر دو شركت بابت

  .پتنت در تنظيم درخواست پتنت است
، به احتمال )هاي بزرگ همچون ادغام شركت(م بازار بسيار بالايي دارند هايي كه سه  شركتامتيازهاي   قراردادقانوني بودن .5

هاي بسيار  تواند دادخواهي زياد موضوع چالش برانگيزي خواهد بود و مورد موشكافي قرار خواهد گرفت و اين امر مي
 هاي استدلالي در تي كه تحليلها در تبادلا در عين حال براي كاستن از اين نگراني. بر و پرهزينه را درپي داشته باشد زمان
شود، وزارت دادگستري امريكا دستورالعمل راهنمايي منتشر كرده كه شرايط مطمئني براي تنظيم برخي   مطرح ميها آن

. ، در آن منعكس شده است) درصد بازار مربوطه باشد20كه سهم بازار اميتاز دهنده و گيرنده روي هم كمتر از (قراردادها 
ها را  نامه توافق، دولت فدرال اين )كند نفسه منعي براي تجارت ايجاد مي هايي كه في نامه توافقبه غير از (ارد در اين گونه مو

 .به علت ايجاد منع غيررقابتي در راه تجارت، مورد بازخواست قرار نخواهد داد
هاي ضدانحصار و   تحليلي افزارهاي كامپيوتري و تجارت الكترونيك، در حوزه روز به روز بر اهميت امتيازات نرم .6

 بيشتري را ي افزارها، شروط محدود كننده رايت نرم براي مثال، اگر صاحب كپي. رايت افزوده شده است سوءاستفاده از كپي
افزار  هاي خدمات كامپيوتري به بازار نرم بر مشتري تحميل كند تا مانع از دسترسي مشاوران كامپيوتري مستقل و شركت

تواند نقض قانون ضدانحصار  ، اين كار وي مي)رايت به رقابت بپردازند تا نتوانند با صاحب كپي(ي شود كامپيوترهاي خانگ
تواند تحليل  هاي جديد و تركيبي، مي  اعمال قوانين قديمي به تكنولوژيي سردرگمي موجود در مورد نحوه. تلقي شود

 .دشوار كند ضدانحصار يا تقلب را بسيار
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  ها ماليات
علاوه بر مواردي . تواند تأثير شگرفي بر درآمدهاي حاصل از اعطاي امتياز برجاي بگذارد لياتي امريكا و ديگر كشورها، ميقوانين ما

مثل (هاي غيرمستقل   فقط درمورد تعاملات طرف ويژهدهد، برخي قوانين مالياتي  را تحت تأثير قرار ميامتيازكه تمامي تعاملات 
  .كند صدق مي) هاي شركت در داخل يا خارج كشور دفاتر اصلي، شعبات و نمايندگي

  
  :دهد  را تحت تأثير قرار مييامتياز مالياتي است كه تمامي تعاملات مسائلموارد زير، از جمله 

  
عموماً و ها؟ درآمدهاي حاصل از فروش مالكيت معنوي را  آيا معامله مذكور براي اعطاي امتياز است يا فروش دارايي •

 اما درآمدهاي اعطاي امتياز بايد به عنوان درآمدهاي معمولي اعلام  ه عنوان سود سرمايه لحاظ كرد،توان ب ميترجيحاً 
درآمدهاي حاصل از امتيازات غيرانحصاري را بايد همچون درآمدهاي معمولي درنظر گرفت، اما درآمد امتيازات . شوند

 .ن امر بستگي به شرايط موافقتنامه داردتواند درآمد معمولي و هم سود سرمايه باشد كه اي انحصاري، هم مي
. شود مستهلك دتوان اما معمولاً دانش فني امتيازي نمي. هاي اوليه امتياز پتنت بايد در طول عمر آن مستهلك گردد پرداخت •

 سال 15آيد را بايد در طي   ميبه دستهاي فني كه به عنوان بخشي از خريد يك شركت  ها و دانش آن دسته از پتنت
 .ودشلك مسته

شود، معمولاً ماليات  المللي اعطا مي آيا ملاحظات ماليات خارجي نيز مطرح است؟ وقتي امتياز تكنولوژي در سطح بين •
در محلي امتياز هاي جاري  شود، در حالي كه ماليات پرداخت  اخذ ميامتيازدهندههاي اوليه در كشور محل اقامت  پرداخت
هاي  شده بر پرداخت وضعهاي خارجي  ماليات). امتيازگيرندهمحل اقامت (ه قرار گيرد شود كه تكنولوژي مورد استفاد اخذ مي

 . جبران نمودامتيازدهندهتوان با تعهدات مالياتي داخلي  مي) ها با لحاظ كردن برخي محدوديت(جاري را 
هاي فروش قرار  ش ماليات انتقال يابد، ممكن است كل معامله تحت پوشقرارداد امتيازهاي ملموسي در قالب  اگر دارايي •

هايي كه مستلزم  قرارداد. تواند توجه ادارات مالياتي را به خود جلب كند حتي گنجاندن يك تابلو ساده نمايشي مي. گيرد
 به عنوان بخشي از موضوع توافق است، بايد توسط يك وكيل مالياتي مورد امتيازدهندهتحويل اموال ملموس توسط 

 .نشده ماليات فروش، پرهيز شود بيني عهدات پيشبررسي قرار گيرد تا از ت
  

هاي غيرمرتبط مذاكره شود تا از  هاي مرتبط بايد مشابه يكديگر باشد و قبل از آن با طرف  با طرفامتيازهاي  قراردادشرايط 
ستاندارد يا زماني كه هاي غيرانحصاري با شرايط ا قرارداد مانند(سازي در برخي موارد  اين يكسان. پيامدهاي مالياتي پرهيز شود

هاي به اثبات  آسان است، اما اگر موضوع اعطاي امتياز انحصاري تكنولوژي) محصولات و بازارهاي مربوطه شناخته شده باشند
  .شود نرسيده مطرح باشد، اين كار بسيار دشوار مي

  
هاي ملموس  هوم وسيع آن كه حتي انتقال داراييبه مف(طلبد كه در زمان اعطاي امتياز تكنولوژي  به علاوه، قوانين مالياتي چنين مي

 از تكنولوژي، تناسب داشته حاصل با درآمدهاي  در قراردادهاي ذكر شده هاي مرتبط خارجي، پرداخت ، به طرف)را نيز شامل شود
هاي   قالب پرداختشود كه تمامي درآمدهاي مازاد حاصل از تكنولوژي امتيازي را بايد در معمولاً اين اصل چنين تعبير مي. باشد
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 تواند گذاري مشترك اقدام نمايند، اين كار مي هاي تحقيقاتي به سرمايه هاي مرتبط براي تقسيم هزينه اما اگر طرف.  لحاظ كردامتياز
 و امتيازهاي  پيامدهاي مالياتي را بايد به دقت در نظر داشت و در تدوين استراتژي.  كندمبري امتياز تعهدات هرگونه را از ها آن

  .، به عنوان يك عامل مهم لحاظ نمودقراردادهاشرايط 
  

  ها  از دانشگاهامتيازدريافت 
فقط در آمريكا سالانه . دهند ها صورت مي ي از تحقيقات بنيادي امريكا و ديگر كشورها را، محققان تحت پوشش دانشگاهربسيا

 براي ها  آنگيرد و امتياز اند، شكل مي پتنت قرار گرفته تحت پوشش حمايت ها  آن كه بسياري از،هزاران اختراع ارزشمند تجاري
در عين حال، ممكن ). سازي برسانند توانند اين اختراعات را به مرحله تجاري  نميها  آنزيرا معمولاً مالكان(شود  فروش گذاشته مي

اين بخش، برخي موضوعات مهم در اين در .  در بخش تجاري، بكلي متفاوت باشدامتياز با تبادلات ها  از دانشگاهامتيازاست خريد 
  .ها مورد توجه قرار گيرند  از دانشگاهامتيازشود كه حتماُ بايد در زمان خريد  حوزه مطرح مي

 
  پيشينه

اما در اواخر . ها بسيار اندك بود قبل از جنگ جهاني دوم، حمايت از تحقيقات دانشگاهي و امتيازات اعطا شده از سوي دانشگاه
تواند  مردان معتقد بودند كه اين تحقيقات مي دولت. مايت دولت امريكا از تحقيقات دانشگاهي به شدت وسعت يافت، ح1940 ي دهه

  :ها دو بعد اصلي داشت اين كمك. به افزايش توان رقابت نظامي و تجاري كمك كند
  

 .آن دسته از دستاوردهاي تحقيقاتي كه كاربرد عملي داشتند .1
 .ر حين انجام تحقيقات بسيار پيشرفته، آموزش ديده بودندالتحصيلاني كه د تربيت فارغ .2

  
 اقتصاد مبتني ي هاي بعد، جهان توسعه يافته از اقتصاد صنعتي به سمت اقتصاد اطلاعاتي حركت كرد و امروزه پا به عرصه در سال

ابت صنعتي اين كشور در عصر آثار مثبت سياست ملي امريكا در حمايت از تحقيقات دانشگاهي بر توان رق. بر دانش گذاشته است
  .توان مشاهده كرد اقتصاد اطلاعاتي و اقتصاد مبتني بر دانش را به خوبي مي

بعدها بنياد ). و دفتر تحقيقات نيروي دريايي امريكا در اين زمينه پيشگام بود( منابع مالي دولتي، نظامي بودند كنندگان تأميناولين 
 مركز 20امروزه بيش از .  مالي تحقيقات دانشگاهي تأسيس شدتأمينيق، بلكه با هدف  نه با هدف انجام تحق1ملي علوم امريكا

ديگر كشورها در درك منافع تحقيقات دانشگاهي كندتر عمل كردند، اما از . كنند دولتي امريكا از تحقيقات دانشگاهي حمايت مي
  .خود از تحقيقات دانشگاهي افزودندهاي   ميلادي، ديگر كشورهاي توسعه يافته نيز بر حمايت90 ي ابتداي دهه

 منسجمي در ي ، برنامه)هاي غيرامريكايي و تعداد كمتري از دانشگاه(هاي امريكا   ميلادي، تعداد معدودي از دانشگاه70قبل از دهه 
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نقش ( نقش اين. كردند  استفاده مي1(NRDO) تحقيقات ي ها از خدمات سازمان ملي توسعه اكثر دانشگاه.  داشتندامتياز ي حوزه
 غيرامريكايي اين گونه ي ترين نمونه بود، اما موفق» 2 تحقيقاتي مؤسسه«در امريكا به عهده ) سازمان ملي توسعه تحقيقات

  .در كشور انگليس بود» 3گروه تكنولوژي انگلستان«ها،  سازمان
.  داشتندامتيازدر قبال مالكيت معنوي و هاي متفاوتي  ، سياست1980ها تا قبل از سال  ادارات امريكايي حامي تحقيقات دانشگاه

ها  دانشگاه. دانستند  تحقق يافته بود را دولتي ميها  آنبسياري از اين ادارات، حق مالكيت معنوي اختراعاتي كه با منابع مالي
هاي دولتي واگذار شده  نت درصد از پت2اند، اما فقط امتياز  هاي خود را واگذار كرده  درصد از پتنت50توانستند ثابت كنند كه امتياز 

  .بود
در اين .  به تصويب رسيد1980 در سال 96-517ها و شوراي پتنت بنياد ملي علوم، شكل قديمي قانون دولتي  با حمايت دانشگاه

 ها سپرده شد، به شرطي كه قانون، اولويت مالكيت اختراعاتي كه با كمك هر كدام از ادارات دولتي شكل گرفته باشد به دانشگاه
 امتياز انحصاري پتنت امريكا، هرگونهاعطاي . سازي آن اختراعات باشند  تجاريدنبال به از طريق مشاركت با صنعت، با جديت ها آن

  .پذير است كه آن را در امريكا توليد كنند هايي امكان  فقط به شركت
ديگر كشورهاي . ي دانشگاهي در امريكا شدها هاي اعطاي امتياز تكنولوژي  باعث افزايش شديد طرح96-517تصويب قانون دولتي 

هاي امتياز دانشگاهي، اعطاي  با رشد طرح.  قوانيني براي گسترش امتيازات دانشگاهي به تصويب رساندند90، طي دهه صنعتي نيز
ها  گاه، انجمن مديران تكنولوژي دانش1991در سال  .به تدريج كاهش يافت» هاي ملي توسعه تحقيقات سازمان«امتياز از سوي 

(AUTM)4ها،  هدف از اين بررسي. هاي جامع سالانه در مورد اعضاي دانشگاهي خود در امريكا و كانادا را آغاز نمود ، انجام بررسي
ها و اختراعاتي بوده كه  هاي انشعابي از دانشگاه گيري شركت  مختلف و همچنين بررسي شكلي آوري اطلاعات در چند حوزه جمع

 1991 از سال امتيازهاي به ثبت رسيده، امتيازات اعطا شده و درآمدهاي  رشد پتنت) 1-5(شكل . اند  داشتهمنافع عمومي چشمگيري
  .دهد به بعد را نشان مي

  
 ميليارد دلار بوده كه هزاران فرصت شغلي 40ها حدود   نشان داد كه كل فروش محصولات امتيازي دانشگاه1999بررسي سال 

 از هر جهت به 96-517بنابراين، تصويب قانون .  دلار درآمد مالياتي تدريجي را نيز درپي داشته است ميليارد5جديد ايجاد كرده و 
  :رسيده است) به قرار زير(نتايج مورد انتظار 

  
 .اند  آمدهبه دست هايي كه از دل تحقيقات مورد حمايت دولت، تشويق به افشا و حمايت از نوآوري •
 .ها در جهت منافع عمومي آن نوآروي ناشي از  تجاري محصولاتي اطمينان از توسعه •
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درآمدهاي حاصل از اعطاي   تعداد امتيازات اعطاشده  شده تعداد پتنتهاي ثبت  سال
  )ميليون دلار(امتياز 

1991  1643  1278  186  
1992  1951  1741  248  
1993  2433  2227  323  
1994  2429  2484  360  
1995  2872  2616  424  
1996  3261  2741  514  
1997  4267  3328  611  
1998  4808  3668  725  
1999  5545  3914  862  

  1999 تا 1991هاي   سالي اصلهفها در  هاي انجمن مديران تكنولوژي دانشگاه  نتايج بررسي   ) 1-5(شكل 
  

 اعضاء از  به شدت افزايش يافته كه اكثر اين1980 بعد از سال (AUTM)ها  تعداد اعضاي انجمن مديران تكنولوژي دانشگاه
اما تعداد اعضاي كشورهاي خارجي در اين انجمن . باشند هاي تحقيقاتي غيرانتفاعي مي هاي امريكا و كانادا و ديگر سازمان دانشگاه

  . درصد از كل اعضا رسيده است10 عضو به حدود 3000 با 2001نيز رشد زيادي داشته و در سال 
فقط  (1999هاي مهم گزارش سال  برخي از يافته. كند  را منتشر ميهاي سالانه اعضاي خود اين انجمن، گزارش بررسي

  :به شرح زير است) هاي امريكايي و كانادايي سازمان
  

 . محصول جديد به بازار عرضه شده است417بيش از  •
 . شركت جديد شكل گرفته است344براساس اكتشافات دانشگاهي،  •
 .محل دانشگاه واقعند) نيا استا(هاي جديد در همان ايالت   درصد از شركت82 •
 دانشگاه با صنعت  توان به نتايج مشاركت هاي اقتصادي را مي  ميليارد دلار از فعاليت9/40مطالعات اقتصادي نشان داده كه  •

 ). درصد در كانادا3 درصد در امريكا و 97(دهند   شغل را پوشش مي270000نسبت داد كه 
 .هاي كوچك موجود واگذار شده است هاي نوپا يا شركت ركتهاي جديد به ش  درصد از امتيازات و گزينه62 •
 .هاي جديد، انحصاري و مابقي به صورت غيرانحصاري بوده است  درصد از امتيازات و گزينه50 •

  
.  و خدمات آن به پيوست كتاب مراجعه كنيد(AUTM)ها  جزئيات بيشتر در مورد انجمن مديران تكنولوژي دانشگاهآگاهي از براي 

، سان، 1هاي جديدي همچون سيسكو  فعاليت تجاري شركتي هاي دانشگاه استانفورد، زمينه ن مثال، فقط تكنولوژيبه عنوا
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تري همچون  هاي قديمي و شركت) به همراه دانشگاه كاليفرنيا (2، اكسايت، جنتك1، گوگل، كلاگن!سيليكون گرافيكس، ياهو
  . و هيولت پاكارد را فراهم آورده است3واريان

  
   امتيازات دانشگاهيويژگي

كند،  كسي كه از دانشگاه امتيازي دريافت مي. هاي دانشگاهي، براي فروش در بازار آماده باشند افتد كه تكنولوژي به ندرت اتفاق مي
 طي لااقل(با اين وجود، اكثر امتيازات دانشگاهي، حالت انحصاري دارد . اي فراواني را با ريسك زياد تقبل كند بايد كارهاي توسعه

آمار چند تكنولوژي خاص، باعث شده تا اطلاعات . اي لازم تشويق شوند ها به انجام كارهاي توسعه ، تا شركت) مشخصي يك دوره
، تركيب ) درصدي ميان امتيازات انحصاري و غيرانحصاري بود50 نسبت ي دهنده كه نشان(ها  انجمن مديران تكنولوژي دانشگاه
 بيش از ”Recombinant DNA“براي مثال فقط امتياز تكنولوژي . يرانحصاري را نشان ندهدواقعي قراردادهاي انحصاري و غ

  . بار به صورت غيرانحصاري اعطا شده است400
 اي در شود، اما معمولاً قيدهاي عملكردي نسبتاً سختگيرانه در حالي كه امتيازات دانشگاهي، عمدتاً به صورت انحصاري ارائه مي

 حداكثر تلاش خود را در امتيازگيرندهتا مطمئن شوند كه ) شود هاي سالانه بالايي خواسته مي مثلاً پرداخت(ود ش بيني مي  پيشها آن
به علاوه طبق قانون، بايد از هر تحقيقي كه با بودجه دولتي صورت گرفته، حتماً يك . آورد  ميعمل بهسازي تكنولوژي  راه تجاري

هاي امتيازي و  پتنتمحصول خواهند تا مسئوليت حمايت از  ها مي امتيازگيرندهها از   دانشگاهمعمولاً.  نيز براي دولت صادر شودامتياز
 مطرحند، در مواردي امتيازگيرندههاي كوچك به عنوان  وقتي شركت. حتي گاهي تحت پيگرد قرار دادن متقلبان را برعهده بگيرند

  .گيرد  مي مشاركتي صورتها  آن، در مالكيتامتيازبه جاي پرداخت نقدي 
  

حدود ( دلار باشد بسيار اندك است 200000هاي دانشگاهي بازار كوچكي دارند و مواردي كه درآمدهاي آن بالغ بر  اكثر تكنولوژي
بنابراين . دانند هاي امتيازدهي خود را زياد اقتصادي نمي ها طرح  به غير از آن موارد استثناء، معمولاً دانشگاه).  درصد از موارد3يك تا 
 متعهد و شايسته قرارداد امتيازگيرندهكند، با يك  ميمهم بالقوه تمركز  امتيازگيرندهها در اكثر موارد، بر چند   امتيازات دانشگاهمأمور
هاي پردرآمد،  اما براي همان معدود تكنولوژي. رود و سپس به سراغ تكنولوژي بعدي مي) معمولاًُ در قالب حق انحصاري(بندد  مي

  .رف تلاش و منابع مالي فراوان نياز استمعمولاً به ص
 كه اولين(آورند   ميعمل بهها چند اقدام مهم را  هاي نهفته در اعطاي امتياز تحقيقات بنيادي، معمولاً دانشگاه به علت عدم قطعيت

عات اختراع خود را تا ضمن اطمينان از محفوظ ماندن مالكيت معنوي، بتوانند اطلا)  است4 امضاي قرارداد عدم افشاي اسرارها آن
شود تا امكان ارزيابي  اي ميان طرفين مبادله مي نامه  كماكان خواهان تكنولوژي بود، در مواردي تفاهمامتيازگيرندهاگر . افشا نمايند

. ق درآوردكند كه اقدامات بازاريابي خود را به حالت تعلي  فراهم آيد و دانشگاه هم در عوض تقبل ميامتيازگيرندهبيشتر اختراع توسط 
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ممكن است از . گيرد هاي مختلف مورد مذاكره قرار مي  با گزينهنامه توافقدر برخي موارد قبل از امضاي قرارداد نهايي، يك 
  .هايي داشته باشد  خواسته شود تا در يك يا هر دو مرحله اضافي فوق، پرداختامتيازگيرنده
 تكنولوژي يا حمايت ي درگير در توسعهالتحصيل  فارغدان دانشگاهي يا استخدام  دانشمني  استفاده از مشاورهدنبال بهها  غالباً شركت

. ها اجازه دارند تا يك روز در هفته را به شغل مشاوره بپردازند معمولاً اساتيد دانشكده. باشند  تحقيقات در دانشگاه ميي از ادامه
ا بعد از دفاع از ي( به بعد از تكميل دوره ها  آنود، استخداماي وارد نش  به روند تحصيلي دانشجويان ضربهاين كهمعمولاً بخاطر 

  .شود موكول مي) نامه پايان
 دكتري ي به عبارتي اين تحقيقات بايد براي داوطلبان دوره.  باشند   دكتريي تمامي تحقيقات دانشگاهي بايد در سطح كيفي رساله

ها هيچگونه محدوديتي براي انتشار نتايج   دانشگاه. هاي تجاري يبردار مناسب باشد و به افزايش دانش بشري منجر شود تا بهره
كنند تا قبل از انتشار دستاوردها  ، موافقت مي) روز90معمولاً (ها با يك فرصت زماني خاص  اما اكثر دانشگاه. پذيرند تحقيقات را نمي

  .هاي مالكيت معنوي قرار داد  را تحت پوشش حمايتها  آنبتوان
  

دارند،   شده را براي خود نگاه ميتأمين از خارج دانشگاه ها  آنهايي كه بودجه توسعه ها، مالكيت معنوي تكنولوژي همعمولاً دانشگا
سازي  هاي تحقيق، امتياز انحصاري تجاري دهند تا در صورت پرداخت كل هزينه  منابع مالي امكان ميي  كنندهتأمينولي به 

بايد )  كننده منابع ماليتأمين( طرف خارجي اين كهها، يعني  ر از پرداخت كل هزينهمنظو. دستاوردهاي تحقيقاتي را دريافت كند
 50هاي امريكا حدود   غيرمستقيم دانشگاهي متوسط نرخ هزينه. هاي مستقيم و غيرمستقيم تحقيق را پرداخت كند تمامي هزينه
  .درصد است

كنند و هر پروژه،   ميتأمين اي بلاعوض يا به صورت قرارداديه  تحقيقات دانشگاهي را در قالب پرداختي بودجه ها معمولاً شركت
نفس اين محيط و اين حقيقت كه دانشگاه فاقد كنترل كامل بر دانشكده . شود  دانشكده هدايت ميي زير نظر يكي از اساتيد برجسته

اند بايد قبلاً  ها تعامل نداشته  با دانشگاههايي كه تاكنون آورد و معمولاً شركت باشد، شرايط خاصي را بوجود مي و دانشجويان خود مي
  .زمينه بياموزند نكاتي را در اين

  
 امتياز قرارداديي است كه بعد از ها پيشرفتمنظور همان ( بهبودهاي آتي تكنولوژي خواهند بود امتيازها خواهان  براي مثال، شركت

هاي تحقيق را   تمامي هزينهاين كهمند نخواهند شد، مگر  ها از چنين حقي بهره اما شركت). گيرد يا بعد از تحقيقات صورت مي
  .كنندگان منابع مالي شود تأمينزيرا در غير اين صورت ممكن است بخشي از اين تحقيق، تابع شرايط ديگر . بپردازند

 افراد درگير در  اختياراتي توانند تا وراي حوزه ها نمي نامه توافق، فقدان كنترل كامل بدين معناست كه اين كهمثال ديگر 
 مزبور، بهبودهايي ي قرارداد ويان ديگري در حوزهدر حقيقت ممكن است اساتيد يا دانشج.  يا تحقيقات پيش روندامتيازهاي  قرارداد

 مربوطه را به كسي واگذار امتيازايجاد كنند يا حتي به اختراعات جديدي دست يابند و دانشگاه هم نتواند بدون رضايت اين افراد، 
  .دكن
  

گيرد، اما كماكان   آماده براي اعطاي امتياز صورت مييها هاي معنوي دانشگاه  تبليغات بيشتري كه اخيراً در مورد مالكيترغم علي
بسياري از محققان دانشگاهي، دستاوردهاي خود را در انتشارات علمي و وابسته به . هاي دانشگاهي دشوار است يافتن تكنولوژي
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هايي  ها و روزنامه ها فراهم كرده و گزارش ها نيز فهرستي از فرصت رسانند و معمولاً خود دانشگاه اپ ميهاي مختلف به چ انجمن
هاي جديد در اجتماعات خاص  ، به معرفي تكنولوژيها  آنهاي برگزار شده توسط دفاتر ارتباط با صنعت و كنفرانس. كنند منتشر مي
  .شده است منابع اطلاعاتي اشاره و پيوست كتاب، به ديگر 3فصل در . كند كمك مي

رسد كه  ها، روابط دانشگاه با صنعت شاهد روندي صعودي بوده است، به نظر مي هاي خاص تعامل با دانشگاه  تمامي ويژگيرغم علي
. ت سريع اكتشافات جديد در قالب محصولات و فرآيندهاي تجاري بوده اسكارگيري بهيكي از دلايل تجديد ساختار اقتصاد جهاني، 

  .نظر دارند هاي دانشگاهي را به شدت تحت هاي مبتني بر تكنولوژي پيشرفته، تكنولوژي تقريباً تمامي شركت
  

  از دولت امريكاامتيازدريافت 
. مشغول بكارند)  ميليارد دلار25اي بالغ بر   سالانهي با بودجه( آزمايشگاه فدرال امريكا 700بيش از صد هزار مهندس و دانشمند در 

سياست و . گيرد شود و اكتشافات مهمي نيز صورت مي هاي قابل تصور، تحقيقات مي ها تقريباً در تمامي رشته ين آزمايشگاهدر ا
. سازي است هاي فدرال به بخش خصوصي با هدف تجاري هاي توسعه يافته در آزمايشگاه خواست دولت، تسهيل انتقال تكنولوژي
زيرا معمولاً هر دو، امتياز تحقيقاتي را (باشد  ها مي ها از بسياري جهات شبيه دانشگاه گاههر چند فرآيند اعطاي امتياز اين آزمايش

هاي مهمي نيز به چشم  ، ولي تفاوت)باشند  توسعه ميي  دولتي انجام شده و در مراحل اوليهي كنند كه با بودجه واگذاري مي
  :خورند مي

. ماند اي خود بوده و اكثر درآمد حاصله در همان آزمايشگاه باقي ميه هر آزمايشگاه دولتي مسئول اعطاي امتياز تكنولوژي •
درست مثل (اما .  كمك كندها  آناند تا در انتقال تكنولوژي به ها، يك بخش امتيازات ايجاد كرده اكثر آزمايشگاه

 .سازد هاي مناسب را بسيار دشوار مي ، اين روش غيرمتمركز، پيدا كردن تكنولوژي)ها دانشگاه
. باشند گردد، از جنس پتنت و درخواست پتنت مي  عرضه ميها  آنها كه امتياز اي از مالكيت معنوي آزمايشگاه عمدهبخش  •

 .گيرد رايت به آثار دولتي تعلق نمي معمولاً حمايت كپي
لتي هاي مربوطه براي كاربردهاي دو  تكنولوژي1 مجانيامتيازهاي دانشگاهي، دولت امريكا از  همچون اكثر تكنولوژي •

 .شود برخوردار مي
هاي بالقوه بايد درخواستي ارائه كنند كه در آن، طرحي براي توسعه و بازاريابي تكنولوژي موردنظر قيد شده  امتيازگيرنده •

چاپ شود تا امكان ثبت » 2فدرال رجيستر «ي اگر امتياز انحصاري مدنظر باشد، درخواست مزبور بايد در مجله. باشد
 .فراهم آيد  احتمالي نيز هاي اعتراضات و مخالف

پذير  ، امكان)3كرادا( مشترك ي  تحقيق و توسعهقراردادهاي دولتي با استفاده از  هاي پتنت نشده آزمايشگاه انتقال تكنولوژي •
 هر چه بيشتر تكنولوژي را ي معمولاً شركاي بخش خصوصي، منابع مالي، اطلاعاتي و انساني لازم براي توسعه. است
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. شوند  پتنت يا درخواست پتنت حاصله برخوردار ميهرگونه، از امتياز )كراداقراراد براساس ( و درعوض آورند فراهم مي
 تأمينع مالي را بتوانند منا آورند، ولي در اغلب موارد نمي هاي دولتي، نيروي انساني و تجهيزات لازم را فراهم مي آزمايشگاه

يافته توسط پرسنل خودشان برخوردار  ا، از مالكيت هرگونه پتنت توسعه كرادنامه توافقهاي غيردولتي براساس  طرف. كنند
 .آورد  ميبه دست مجاني پتنت موردنظر را امتيازدولت نيز . شوند مي

  
  هاي پيشرفته ـ امتيازات شركتي روش

توانست براي   ميمتيازااين ( تكنولوژي بود امتيازفروش / هاي مناسب براي خريد تا اينجاي اين فصل، تأكيد بر تدوين استراتژي
شامل اعطاي امتياز ( استراتژي مربوطه اين كهبعد از ). رايت شده، آثار ماسك يا دانش فني باشد پتنت، علائم تجاري، آثار كپي

سازي شد، ارزش علامت تجاري مربوطه به علت استفاده آن بر روي محصولات امتيازي افزايش  با موفقيت پياده) علائم تجاري
يعني بدون تكنولوژي ( به تنهايي ها  آنتوان در ديگر بازارها از اگر علائم تجاري مربوطه، بقدر كافي شهرت يافتند، مي. تخواهد ياف
  .استفاده كرد) همراهشان

اصلي وكار  كسباعطاي امتياز نام يا علامت تجاري شركت براي استفاده بر روي آن دسته از محصولات مصرفي كه معمولاً با 
مارك كه گاهي آن را اعطاي امتياز (هدف از اعطاي امتياز شركتي . نامند مي» 1اعطاي امتياز شركتي«باشند را  رتباط ميا شركت، بي

از مزاياي اين كار .  در ديگر بازارها استها  آنگيري از ارزش علائم تجاري جا افتاده از طريق استفاده از ، بهره)نامند  نيز مي2شركت
  :ان به موارد زير اشاره كردتو  ميامتيازدهندهبراي 

  
 شهرت هر چه بيشتر علائم تجاري •
  بهبود حمايت از علائم تجاري •
 خلق درآمد بيشتر •

  
و منظور ) نه اعطاي امتياز تكنولوژي(در ادامه اين بخش، هر كجا به امتيازدهي اشاره شود، منظور همان اعطاي امتياز شركتي است 

 ها  آنلائم تجاري امتيازي را بر روي خود دارند، ولي تكنولوژي امتيازي مربوطه دراز محصولات امتيازي، محصولاتي است كه ع
  .كار نرفته است هب

درآمد حاصل از . ها و تصاوير به توليدكنندگان محصولات خانگي، به صنعتي پررونق تبديل شده است امروزه اعطاي امتياز نام
 ميليارد 100، فقط در امريكا بالغ بر )م تجاري امتيازي را بر خود دارنديعني محصولاتي كه علائ(فروشي محصولات امتيازي  خرده

هاي اين صنعت را مستند  ، آخرين پيشرفت)»3امتيازنامه «ي از جمله مجله(چندين سايت اينترنتي و انتشارات مختلف . شود دلار مي
  .كنند مي
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 محصولات چاپي و ي ها و مابقي عمدتاً در حوزه ازي پوشاك يا اسباب بي  در حوزه،نيمي از محصولات امتيازي فروخته شده
همچون (هاي امتيازي از منابع مختلفي  هر چند نام. گيرند قيمت و اسباب و لوازم خانه قرار مي افزار، هدايا و محصولات ارزان نوشت

ها به اسامي   اين نامين منبعتر مهمگيرند، اما بيشترين و  سرچشمه مي) هاي ورزشي و طراحان هاي كارتوني، چهره شخصيت
  .گردد باز مي ها شركت

  
  منافع

خواه از طريق طرح اعطاي امتياز تكنولوژي، توليد و فروش محصولات يا تركيبي از هر (هر زمان يك علامت تجاري شهرت يافت 
  :مردتوان چنين برش منافع آن را مي. ، حتماً بايد اعطاي امتياز شركتي به عنوان يك گزينه ممكن لحاظ شود)دو
  

 1افزايش شناخت عمومي از نام امتيازي •
 منبع جديدي از درآمدهاي بالقوه •
 نترل بهتر بر نام يا علامت تجاريهاي قانوني و ك گسترش حمايت •

  
كنندگان بستگي داشت، افزايش مشهوريت نام شركت از طريق اعطاي امتياز  ها به شناخت مصرف هر زمان كه موفقيت شركت

هاي  استفاده از علائم تجاري امتيازي بر روي محصولات و در فعاليت. وان يك استراتژي خوب مطرح شودتواند به عن شركتي، مي
اين كار درست به اندازه .  آن محصولات در ذهن مصرف كنندگان بيافزايد2تواند بر ارزش و تصوير كيفي تبليغاتي مربوطه، مي

تواند ارزشمند  ، مي)2مطابق توضيحات فصل ( اعطاي امتياز تكنولوژي اعطاي امتياز علائم تجاري، به عنوان بخشي از استراتژي 
اما اگر امتياز يك نام يا علامت تجاري، هم در قالب اعطاي امتياز شركتي و هم در قالب اعطاي امتياز تكنولوژي، اعطا . واقع شود

محصولاتي كه براي . نولوژي كاهش نيابدهاي تك امتيازگيرندهشد بايد بسيار دقت كرد و اطمينان يافت كه ارزش آن در چشم 
هاي تكنولوژي تعارض نداشته باشند و  امتيازگيرندهشوند بايد با محصولات فروخته شده توسط  اعطاي امتياز شركتي انتخاب مي

  . باشندها  آنحدالمقدور مكمل
  

تواند بسيار چشمگير   ، مي)شود  اعطا ميبسته به صنعتي كه امتياز علائم تجاري در آن(درآمدهاي حاصل از اعطاي امتياز شركتي 
در صنايعي كه اعطاي امتياز شركتي . گردد هاي جاري، به صورت درصدي از درآمد فروش تعيين مي معمولاً ميزان پرداخت. باشد

. آيد  ميبه دستها از محل اعطاي امتياز   درآمد شركتاي از عمدهبخش ، گاهي )همچون صنعت لباس و پوشاك (استكاملاً رايج 
طرح اعطاي . ، اين گونه درآمدها كمتر است) رايج استها  آناز جمله صنايعي كه اعطاي امتياز تكنولوژي در(اما در صنايع ديگر 

يابد و بايد منابع لازم براي ارتقاي اين  درآمدها به كندي افزايش مي. بر باشد امتياز شركتي، در آغاز ممكن است بس پرهزينه و زمان
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همچون (مدت، به ديگر منافع  مدت و ميان دهندگان تكنولوژي بايد در كوتاهبنابراين امتياز. وقع تخصيص يابدم  و بهخوبي طرح به
  .توجه داشته باشند) ها افزايش شناخت عموم از علامت تجاري و بهبود حمايت

  
تواند بسيار مفيد واقع شود، خصوصاً  ، ميندهامتيازدههاي نامرتبط با فعاليت اصلي  حمايت و استفاده از نام و علامت تجاري در حوزه

 اشاره شد، اگر يك 2فصل همانگونه كه در . اگر اين نام و علامت تجاري در شرف كسب شهرت در هر كدام از كشورها باشد
د، كنندگان به خوبي نتوانند ميان آن و كالاهاي داراي آن علامت تفكيك قائل شون علامت تجاري آنقدر شهرت يافت كه مصرف

اعطاي امتياز شركتي، روش خوبي براي حمايت و تقويت نام و . شود اين علامت جنبه عام يافته و از پوشش حمايتي خارج مي
  .گيرند قرار نمي علائم تجاري در گروه محصولاتي است كه تحت پوشش ثبت اوليه آن علائم

  
  نوع محصولات

  :گيرند قرار مي  معمولاً در يكي از سه گروه زيرشوند، محصولاتي كه براي اعطاي امتياز شركتي كانديد مي
 1قيمت محصولات ارزان •
 2محصولات طراحي •
 3محصولات اشاعه نام تجاري •

  
دهند و معمولاً ربط   اصلي را تشكيل ميي ، زنجيره)همچون ليوان و جاكليدي و امثال آن(قيمت  در اين ميان، محصولات ارزان

تواند درآمد قابل توجهي درپي داشته و به افزايش  فروش اين گونه محصولات مي. ندچنداني هم با علامت تجاري مربوطه ندار
  .شهرت علامت تجاري نيز كمك كند

اين محصولات را . كنند محصولات طراحي، از علامت تجاري به عنوان بخشي از طراحي يا مفهوم محصولات امتيازي استفاده مي
. شود  نوعي سبك، استفاده ميي ند، زيرا از علامت تجاري براي عرضهشناس نيز مي» 4محصولات سبك زندگي«به عنوان 

  .محصولات طراحي، بايد انعكاسي از روند تغيير مد در بازارهاي هدف باشند
، از يك علامت تجاري مشهور در يك بازار براي تثبيت )ين گروه در اعطاي امتياز شركتيتر مهم(محصولات اشاعه نام تجاري 

 مثالي از اين گونه محصولات است، به 5بستني اسنيكرز. كند ، استفاده مي)كه گاهي با بازار اول مرتبط است(گر حضور در بازار دي
از ابعاد مختلف، استفاده . نحوي كه از علامت تجاري اسنيكر كه در بازار شكلات بسيار مشهور بود، براي فروش بستني استفاده شد

گذاري لازم براي جا انداختن  سرمايه. تر از خلق يك علامت جديد باشد هزينه تواند كم مياز يك علامت تجاري جا افتاده و مشهور، 
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به علاوه، به علت . يك نام تجاري موجود در بازاري جديد، معمولاً بسيار كمتر از ايجاد و جا انداختن يك علامت تجاري جديد است
همچنين استفاده از يك علامت تجاري . موجود، كمتر خواهد بودتر فروش، زمان لازم براي جا انداختن يك علامت  افزايش سريع

  .تواند افزايش فروش در بازار اصلي را نيز درپي داشته باشد موجود در بازار جديد، مي
 امتياز علائم تجاري براي استفاده در بازارهاي مرتبط ها  آنيي كه درها  آنخصوصاً(مثل هميشه، استراتژي اعطاي امتياز شركتي 

  .، بايد به دقت مورد بررسي قرار گيرد تا از عدم تعارض آن با استراتژي كلي شركت اطمينان حاصل شود)شود ا مياعط
  
  هاي اعطاي امتياز شركتي سازي طرح پياده

تدوين استراتژي . هاي معمول شركت است  فعاليتي اعطاي امتياز شركتي، فعاليتي كاملاً تخصصي و در اكثر موارد، خارج از حيطه
از سوي ديگر، . ها وجود ندارد هايي نياز دارد كه معمولاً در شركت به دانش و مهارت) يا حتي درك اهميت اين موضوع(مناسب 

، و )كنند  فعاليت ميامتيازدهندهكه معمولاً در صنايعي كاملاً متفاوت با صنعت شركت (هاي بالقوه  امتيازگيرندهيافتن و ارزيابي 
  .هاي اعطاي امتياز شركتي، كاري بس مشكل خواهد بود حبرآورد هزينه و درآمد طر

. ها در زمان بررسي استراتژي اعطاي امتياز شركتي، بايد از كمك خارجي استفاده كنند با درنظر گرفتن تمام مشكلات فوق، شركت
مات تخصصي ارائه هاي اعطاي امتياز شركتي، خد سازي استراتژي  تدوين و پيادهي اي مختلفي در زمينه هاي مشاوره شركت

 هر زمان تصميمي جدي در اين زمينه اتخاذ اين كهيا .  كمك خواستها  آن اين فرآيند ازي توان در مراحل اوليه كنند، كه مي مي
 .هاي لازمه اقدام نمود شد، نسبت به استخدام فردي با تخصص
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مثلاً . تر از بازاريابي محصولات معمولي است ي ماهيت غيرملموس مالكيت معنوي، بسيار مشكل واسطه هببازاريابي تكنولوژي 
تر از توصيف  رايت شده، آثار ماسك و دانش فني بسيار مشكل ها، علائم تجاري، آثار كپي توصيف و درك محصولي متشكل از پتنت

  . عملكرد و ارزش آن پي برد هري، ابعاد،توان به شكل ظا و درك يك خودرو است، زيرا به سرعت مي
توان  با شناخت و استفاده از اين عوامل، مي. شوند در آغاز اين فصل، عوامل اصلي تأثيرگذار بر استقبال بازار از تكنولوژي تشريح مي

تواند بيشترين  ر كجا ميتوان مشخص كرد كه استفاده از منابع، د همچنين مي. هاي تجاري و بازاريابي مناسبي تدوين كرد استراتژي
آميز امتياز آن را به  گيري از اين دانش در كسب جايگاهي مناسب براي تكنولوژي، احتمال اعطاي موفقيت بهره. منافع را عايد كند

  .رساند حداكثر مي
هاي هدف، به   و شركتاولاً، در انتخاب فنون بازاريابي براي شرايط خاص، بايد ميزان استقبال بازار تكنولوژي و همچنين بازارها

هاي هدف تعيين شده و اقلام  سپس، بايد بهترين روش نزديك شدن و برقراري تماس با شركت. دقت مورد بررسي قرار گيرند
 ي بعد از فراهم آمدن تمام عناصر لازم، استراتژي تدوين شده به مرحله. هاي بازاريابي نيز تهيه گردد جانبي مورد استفاده در فعاليت

 و پيوست كتاب به تفصيل 3فصل هاي بالقوه در  امتيازگيرندهمنابع اطلاعاتي مورد استفاده براي شناسايي . شود ذاشته مياجرا گ
  .معرفي گرديدند

، بعد از امتيازاين دو مرحله از فرآيند اعطاي . نويس قرارداد تشريح شده است  پيشي  و تهيهامتياز مذاكرات ي ، نحوه7فصل در 
، نياز به تكنولوژي و درخواست خود براي كسب امتياز آن را »شركت هدف«يعني زماني كه . شوند ابي آغاز مي بازاريي مرحله

  : زير صورت گرفته استي ها بيشتر براساس دو ملاحظه تعيين ترتيب فصل. مشخص كرده باشد
 موردنظر بايد در مورد كارايي، مطلوبيت و دهامتيازگيرنقبل از تعيين ارزش تكنولوژي و مذاكره بر سر تعيين شرايط كسب امتياز آن، 

 . تكنولوژي از ديدگاه فني، قانع شده باشدكارگيري بهقابليت 
طلبد و  نويس موافقتنامه را مي هايي متفاوت از مراحل مذاكره و تنظيم پيش ها و فعاليت  بازاريابي تكنولوژي، معمولاً مهارتي مرحله

  . آيدعمل به آن اي با بنابراين بايد برخورد جداگانه
  

  ثر بر استقبال بازار از تكنولوژيعوامل مؤ
بايد به خوبي توجه داشت كه ملاحظات مربوط به . گردند  بر ميزان استقبال بازار از تكنولوژي تشريح ميمؤثردر ادامه، چندين عامل 

گذاري تكنولوزي نيست و   و ارزشمتيازاتكنولوژي به هيچ وجه مستقل از استراتژي مالكيت معنوي، استراتژي از استقبال بازار 
گذاري  ارزش (4فصل ، )راجع به پتنت كردن يا نكردن اختراعات (2فصل توضيحات بيشتر در . د دارها  آنارتباط تنگاتنگي با

  .آمده است) امتيازتدوين استراتژي  (5فصل و ) تكنولوژي
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  كارايي اقتصادي
هر چقدر اين منافع بيشتر .  درپي داشته باشدامتيازگيرندهنافع اقتصادي آشكاري براي ، تكنولوژي بايد ماين كه از همه تر مهماول و 

مثلاً اگر اعطاي امتياز نوعي فرآيند توليد پلاستيك مدنظر باشد، . تكنولوژي، بيشتر خواهد بود) و استقبال بازار از(باشد، مطلوبيت 
، به شدت )امتيازهاي  ها از جمله پرداخت با احتساب تمام هزينه(فرآيند هاي توليد با استفاده از اين  بايد ثابت شود كه كل هزينه

 لازم براي هر فرآيند در يك ي مواد اوليه(آلات لازم، كارايي، انرژي مصرفي و ظرفيت پذيرش   تمامي ماشيني هزينه. كمتر است
بايد تمامي ابعاد و جوانب .  درنظر گرفته شونداين فرآيند، از جمله عواملي است كه در تعيين هزينه كلي توليد بايد) زمان مشخص

  .مقايسه شوند)  فراهم باشدها  آنامتيازكه امكان ساخت داخلي يا خريد (هاي ممكن  فرآيند فعلي با ديگر گزينه
ارهاي در باز. باشد) و نسبتاً كم(بيني شده، بايد معقول  سازي تكنولوژي با توجه به بازارها و محصولات پيش هاي پياده هزينه
هايي كه قيمت محصولات نهايي را به شدت افزايش دهند، مطمئناً حجم  ، تكنولوژي) زياد است1كه حساسيت قيمت(فروشي  عمده

هاي رنگي را بايد بتوان با   بهبودي در تكنولوژي تلويزيونهرگونهبراي مثال، . فروش را نيز به مقدار قابل توجهي كاهش خواهند داد
در بازارهاي خاص .  كل تلويزيون افزوده شودي سازي كرد و نبايد بيش از چند دلار به هزينه قيمت، پياده مدارهاي مجتمع ارزان

اي طالب داشته باشد و در نتيجه، تكنولوژي  ، شايد عملكرد بهتر با هر هزينه)اي فرمول يك هاي مسابقه همچون بازار اتومبيل(
  .سازي خواهد بود قيمت نيز قابل پياده گران
دهند، هم  هاي توليد را كاهش مي هايي كه هزينه از تكنولوژي.  تكنولوژي بايد به خوبي معين شودكارگيري بهيتاً منافع حاصل از نها

استفاده از تكنولوژي . شود و هم براي افزايش حاشيه سود محصول استفاده مي) و افزايش سهم بازار(براي كاهش قيمت محصول 
 افرايش توان رقابتي و در نتيجه افزايش سهم بازار را درپي داشته يا امكان ورود به بازارهاي جديد را تواند براي بهبود عملكرد، مي

.  تمام شودامتيازگيرندهتواند به نفع   محصولات به بازار، ميي  تكنولوژي، با كاهش زمان لازم براي عرضهامتيازخريد . فراهم آورد
  .تكنولوژي موردنظر را به صورت مستقل توسعه دهدده، امتيازگيرنبه عبارتي ديگر، نياز نيست كه 

  

  مطلوبيت
گيري تجاري از  تكنولوژي بايد امكان بهره. اي براي تكنولوژي موردنظر وجود داشته باشد بايد در بازارهاي هدف، نياز شناخته شده

را فراهم آورد ) سازد پذير مي نتي را امكانكه تبادلات تجاري ايمن در محيط اينتر 2كدگذاريهمچون تكنولوژي (بازاري كاملاً جديد 
هاي ديگري را  اي، كسب مزيت رقابتي يا مزيت جويي هزينه يا بازاري موجود شناسايي شود كه استفاده از تكنولوژي در آن، صرفه

  .درپي داشته باشد
باشد، بايد كاربردي اقتصادي داشته  مفيد اين كهاند به نحوي كه هر تكنولوژي براي  مطلوبيت و ارزش اقتصادي با يكديگر مرتبط

 در پيشرفتيهمچون ايجاد (شود  اما مواردي نيز وجود دارد كه ارزش اقتصادي يك تكنولوژي به مفيد بودن آن ختم نمي. باشد
وخ شده هاي مرتبط با محصولات منس از سوي ديگر، فروش تكنولوژي).  را با استانداردهاي موجود ناسازگار كندها  آنها كه تلويزيون

  .بسيار دشوار خواهد بود زيرا محصولات مرتبط با آن تكنولوژي ديگر موجود نيستند) ه فردشانهاي منحصر ب نظر از ويژگي صرف(
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  سطح توسعه
آخرين مرحله توسعه، زماني است كه محصول آن . تر باشد، استقبال بازار از آن بهتر خواهد بود هر چقدر يك تكنولوژي توسعه يافته

ها به اثبات رسيده  ارزش اقتصادي و مطلوبيت اين گونه تكنولوژي. ي به توليد انبوه رسيده و با موفقيت در بازار فروخته شودتكنولوژ
. توان آزادانه تهيه و مورد تحليل قرار داد ها را مي محصولات اين گونه تكنولوژي. پذير است   نيز به آساني امكانها  آنگذاري و ارزش

  .گيري و قضاوت نمايد تواند در مورد تكنولوژي، تصميم ، مي)امتيازدهندهنياز از بازاريابي  بي( بالقوه زگيرندهامتيابه عبارتي، 
در .  توليد آزمايشي، تكنولوژي از نظر عملكردي و قابليت توليد به اثبات رسيده ولي استقبال بازار از آن مشخص نيستي در مرحله

هاي بالقوه نشان  امتيازگيرنده عدد محصول نمونه و يك سري مستندات تهيه كرده كه بتواند به اين مرحله، معمولاً امتيازدهنده چند
توان برآورد   بازار بالقوه آن را فقط مياين كهبه علت (ريسك استفاده از تكنولوژي و همچنين منافع بالقوه آن در اين مورد . دهد
  .، بيشتر است)نمود

تكنولوژي از نظر عملكردي به اثبات رسيده ولي قابليت توليد و ميزان استقبال بازار از آن هنوز  اوليه، ي  توليد نمونهي در مرحله
آن دسته از . هاي نمايشي در دسترس است ولي مستندات مربوطه هنوز جنبه ابتدايي دارند معمولاً نمونه. مشخص نشده است

توان تقريباً  را مي) همچون لوازم برقي خانگي يا خودرو(ير است پذ هاي شناخته شده امكان  از روشها  آنهايي كه توليد تكنولوژي
آفرين   بسيار مشكلها  آنها كه توليد انبوه  توليد آزمايشي به شمار آورد، اما چنين فرضي در مورد ديگر تكنولوژيي نزديك به مرحله

  .، اشتباه خواهد بود)همچون برخي فرآيندهاي شيميايي خاص(است 
 بايد براي تكميل مراحل امتيازگيرندهدر اين مرحله، .  توسعه، همان دستاوردهاي تحقيقات بنيادي استي لهترين مرح ابتدايي
ارزش اقتصادي و ميزان استقبال بازار از تكنولوژي در اين مرحله هنوز . گذاري قابل توجهي كند  تكنولوژي، سرمايهي توسعه

توانند به ماهيت تكنولوژي و پيامدهاي اقتصادي   فقط محققان همكار ميمعمولاً. مشخص نيست و حتي برآورد آن نيز مشكل است
اما هر چقدر ريسك خريد امتياز دستاوردهاي تحقيقاتي بيشتر باشد، . كند ، بازاريابي را بسيار دشوار ميمسألهآن پي ببرند و همين 

  . آن را جبران نمودامتيازهاي   توان با كاهش نرخ پرداخت معمولاً مي
نه تنها برآورد . تر خواهد بود  اوليه پيش رفته باشند، بسيار آساني هايي كه لااقل تا سطح ساخت نمونه  بازاريابي تكنولوژيدر كل،

توان به خوبي تكنولوژي را به نمايش گذاشت و درك آن نيز  تر خواهد بود، بلكه مي ارزش اقتصادي و ميزان استقبال بازار آسان
  .پذير است  نيز به خوبي امكانامتيازگيرندهي براي پرسنل فني و بازارياب

  
  عملكرد اثبات شده

بند،  هاي نيم اصولاً بازاريابي و فروش تكنولوژي.  آن باشد  آمده برايعمل بهعملكرد تكنولوژي عرضه شده بايد مطابق تبليغات 
  :كردتوان به موارد زير اشاره  ها مي  هاي اين گونه تكنولوژي از نشانه. بسيار مشكل است

 . ارائه شده، خوب كار نكندي  اوليهي نمونه •
 .نمايش تكنولوژي، ناموفق باشد •
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هاي آن مشخص باشد و هيچ يك از جزئيات تكنولوژي، قابل  ها و خروجي  فقط ورودييعني (1باشدسازي، سربسته  پياده •
 ).رؤيت نباشد

 . مستندات و اطلاعات مكمل، با تأخير صورت گيردي ارائه •
  .دهد شود و ارزش ادراكي تكنولوژي را كاهش مي  بالقوه مي امتيازگيرندهث برانگيخته شدن شك موارد فوق باع

هاي بالقوه و  امتيازگيرنده توسعه، بازاريابي كنيد، مطمئن شويد كه ي خواهيد يك تكنولوژي را در همان مراحل اوليه وقتي مي
 جديت به خرج دهيد، د هر چه بهتر به نمايش گذاشتن تكنولوژي، از خوبراي. موردنظر، به اين امر پي برده و آن را پذيرفته باشند

اكثر بازاريابان و مهندسان، با چنين شرايطي . اما اگر مشكلي هم پيش آمد به آن اذعان كنيد و سعي نكنيد بر آن سرپوش نهيد
 ي ، و ارائه) خارج از شركتمعتمدك متخصص از سوي ي(هاي مستقل  انجام ارزيابي. اند و حتماً شما را درك خواهند كرد  مواجه شده

  . واقع شودمؤثرتواند در اثبات ارزش تكنولوژي و ارزش مالكيت معنوي همراه آن، بسيار  نتايج آن، مي
  

  شناخت بازار
  :پردازند هاي بالقوه، اول از همه براساس موارد زير به ارزيابي تكنولوژي پيشنهادي مي امتيازگيرنده

  
 منافع اقتصادي •
 يت رقابتيمز •
 گيرد مي مورد استفاده قرار ها  آنمحصولات و بازارهايي كه تكنولوژي در •
 عمر تكنولوژي •
 ملاحظات مالي •

  
هاي غيرفني را نيز مدنظر قرار دهد، بايد شناخت كاملي از محصولات، بازارها و   بتواند اين دغدغهاين كهامتيازدهنده براي 

، و فهرست منابع 3فصل هاي كسب اين گونه اطلاعات در  روش. خود داشته باشدهاي موردنظر  امتيازگيرندهاستراتژي كلي 
، بايد در ) غذايي و دارويي امريكاي  ادارهي همچون تأييديه( الزام قانوني هرگونه. اطلاعاتي مربوطه در پيوست كتاب آمده است

هاي غيرفني  اي به تمامي دغدغه كننده  بتواند جواب قانعامتيازدهندهدر كل، اگر . استراتژي بازاريابي، به خوبي موردتوجه قرار گيرد
  .هاي بالقوه بدهد، فرآيند اعطاي امتياز بسيار بهتر پيش خواهد رفت امتيازگيرنده

توان به سطوح  هاي بالقوه موردتوجه و پاسخگويي قرار گرفت، روابط را مي امتيازگيرندههاي غيرفني  هر زمان كه تمامي دغدغه
  .دهد معمولاً اين سطح، ارزيابي كامل تكنولوژي و مالكيت معنوي نهفته در آن را پوشش مي. ء دادتري ارتقا فني
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  تدوين استراتژي بازاريابي
و ) 3فصل ( تهيه كرد ها  آنهاي فعال در  تمام بازارهاي موردنظرش را شناسايي و فهرستي از شركتاين كه بعد از امتيازدهندههر 

عناصر استراتژي بازاريابي . ، در گام بعدي بايد يك استراتژي بازاريابي براي خود تدوين كند)5فصل  (تيازامبعد از تدوين استراتژي 
  :توان چنين برشمرد را مي
 ها  تماس برقرار شود و زمان اين تماسها  آنهايي كه بايد با شناسايي شركت •
 )چه مراحلي بايد طي شود(تعريف فرآيند بازاريابي  •
  اقلام جنبي و كمكي لازم براي بازاريابي بروشورها وي تهيه •
 هاي پيگيري تعيين رويه •
 ها تعيين مسئوليت •
 ).در صورت نياز(ريزي براي بازنگري و اصلاح برنامه  برنامه •

  
  شناخت شركاي بالقوه

 شريكي باشد دنبال به بايد امتيازدهنده. ، بايد به چند عامل مهم توجه شودامتيازفروش يا  در زمان انتخاب شركاي بالقوه براي خريد
 يافتن بهترين دنبال به، امتيازگيرنده.  آوردعمل بهاي  برداري شايسته كه بخواهد و بتواند از ابداع وي در بازارهاي مناسب بهره

، ازامتي قراردادقالب طلبد كه بتواند به تمامي تعهدات خود در  اي را مي امتيازدهندهتكنولوژي براي كاربردهاي موردنظرش بوده و 
براي . افزايي خود تداوم بخشد اي است كه بتواند به ارزش امتيازدهنده دنبال به امتيازگيرندههاي بلندمدت،  نامه توافقدر . عمل كند

 در توسعه و بازاريابي امتيازگيرندههاي جديد يا كمك به   تكنولوژيي تواند از طريق توسعه و عرضه افزايي مي مثال، اين ارزش
  .زي باشدمحصولات امتيا

هاي موردنظر نيز علاقمند شده و  هاي بالقوه را شناسايي كرد، اولين شرط اين است كه شركت امتيازگيرنده، امتيازدهندهزماني كه 
هاي زير، بايد بتواند به بهترين و   نيز با برخورداري از قابليتامتيازگيرندهبه علاوه، . تكنولوژي پيشنهادي را درخواست كند

  :برداري نمايد ل از تكنولوژي امتيازي بهرهترين شك كامل
  

 بايد از توانمندي فني كافي براي شناخت كامل تكنولوژي و توسعه و توليد مناسب محصولات امتيازگيرنده. توانمندي فني •
ررسي  بالقوه را بامتيازگيرندههاي تخصيص منابع   بايد فرآيند توسعه محصول و روشامتيازدهنده. امتيازي، برخوردار باشد
تر در مورد سطح   براي قضاوت دقيقامتيازدهنده.  محصول وي را نيز ارزيابي كندي هاي موفق توسعه كرده و سوابق فعاليت
اي براي محصول امتيازي تهيه كند  تواند از وي بخواهد كه طرح توسعه  بالقوه، ميامتيازگيرندههاي  علاقمندي و توانمندي

 با تحليل امتيازدهنده. هاي لازم، قيد شده باشد گذاري بندي توسعه و سرمايه  زمان رنامهكه در آن، منابع اختصاص يافته، ب
برداري مناسب از تكنولوژي كافي است يا خير و   براي بهرهامتيازگيرندهتواند مشخص كند كه منابع  اين چنين طرحي، مي

 .كند يا خير آيا اعطاي امتياز را توجيه مي
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سازي موفق محصولات امتيازي و تخصيص منابع مالي لازم براي  نشان دهد كه در قبال تجاري بايد امتيازگيرنده. تعهد •
كه پيش از اين مورد اشاره  (امتيازگيرنده محصول ي در طرح توسعه.  مربوطه، متعهد است1سازي موفق طرح تجاري پياده

از آنجا كه براي كسب درآمدهاي . ه باشدهاي عملكردي آمد هاي پروژه و شاخص گذاري ، بايد جزئيات سرمايه)قرار گرفت
 و تعهد بلند مدت وي در امتيازگيرندهفراوان از تكنولوژي امتيازي، ممكن است به چندين سال زمان نياز باشد، توانمندي 

 .موفقيت اين كار مشترك، از اهميت بسزايي برخوردار است
لااقل در ارتباط با تكنولوژي و بازارهاي محل  (امتيازدهنده  بايد از نظر فرهنگ سازماني و اهداف، باامتيازگيرنده. تناسب •

البته فرهنگ دو شركت الزاماً نبايد كاملاً يكسان باشد، چه بسا . ، نوعي تناسب و همخواني داشته باشند)امتيازگيرندهفعاليت 
 تكنولوژي امتيازچك و نوپا ناپذير خود، از شركتي كو هاي انعطاف هاي بزرگ و جاافتاده با سيستم در اكثر موارد، شركت

اما هر كدام از طرفين، بايد به نقش .  آورندعمل به حداكثر استفاده را ها  آنكنند تا از خلاقيت و روح كارآفريني دريافت مي
 امتيازگيرنده كليدي در شركت ي وجود يك واسطه. طرف مقابل در كار مشترك واقف بوده و براي آن اهميت قائل باشند

 در امتيازدهندهاه مناسب سازماني نيز قرار داشته باشد، بسيار مهم است، تا بتواند مدافع تكنولوژي و شركت كه در جايگ
افرادي كه در هر دو .  هم در زمان مذاكرات اوليه و هم بعد از آن، اهميت فراواني داردمسألهاين . ميان همكاران خود باشد

هاي فردي خود را  حفظ كنند تا شناخت و حمايت طرفين از   بايد تماس هستند،اددقرارسازي و حفظ  شركت، مسئول پياده
ها ادامه يابد و براي اداره و  تواند تا سال ، ميامتيازهاي بلند مدت  قراداد. توسعه و بازاريابي محصولات امتيازي، افزايش يابد

 .ها ارتباط و چندين جلسه در سال نياز باشد ارتقاء كار مشترك، به ده
 بايد در ارتباط با محصولات و بازارهاي مشابه، توانمندي بازاريابي و توزيع مناسبي امتيازگيرنده. ي بازاريابي و توزيعتوانمند •

و همچنين بازارهاي مختلف و  (امتيازگيرنده بايد بخش بازاريابي و فروش امتيازدهنده. از خود به نمايش گذاشته باشد
 محصولات ي  در عرضهامتيازگيرنده بايد تجربيات اخير امتيازدهندهبه علاوه، . هدرا مورد بررسي قرار د) مشتريان فعلي آن

تواند طرحي براي بازاريابي و فروش محصولات امتيازي   ميامتيازگيرندهسپس . جديد و مشابه را تجزيه و تحليل كند
اين كار . ، تدوين نمايد) فروشي وليهبندي، تخصيص منابع، برآورد نفوذ بازار و اهداف ا شامل استراتژي بازاريابي، زمان(

و حتي اصلاح آن در صورت  (قرارداد شناخت بهتري از ارزش تكنولوژي  پيدا كند و در توجيه  امتيازگيرندهشود تا باعث مي
 .كند ، به طرفين كمك مي)نياز

  
 در پي خواهد داشت و بدين امتيازگيرندهي يابد كه تكنولوژي چه منافعي برا مي  با تكميل فرآيند ارزيابي، به روشني درامتيازدهنده

 در امتيازگيرنده درك بهتري از طرح تجاري امتيازدهندهبه علاوه، . كند شكل به موفقيت نهايي اين همكاري مشترك كمك مي
 و منابع رندهامتيازگيتري از درآمدهاي  دهد تا برآورد دقيق كند و همين امر به وي امكان مي ارتباط با تكنولوژي موردنظر كسب مي

  . آوردعمل به) از جمله انتقال تكنولوژي (قراردادلازم براي عمل به تعهدات 
دوباره، شرط اول اين است كه تكنولوژي پيشنهادي بايد پاسخگوي يك نياز .  بالقوه نيز مشابه استامتيازگيرندههاي  دغدغه
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، )4( و 3فصل بايد كاملاً بررسي گردد و مطابق توضيحات در هر صورت، خود تكنولوژي . مشخص بوده و منافعي دربر داشته باشد
  : نيز بايد بتواند به تمامي ديگر تعهدات خود، از جمله موارد زير، عمل كندامتيازدهندههمچنين . گذاري گردد ارزش

  
 از تكنولوژي مؤثرري گي  در بهرهامتيازگيرندهبراي كمك به ( بايد منابع فني لازم و تعهد خود امتيازدهنده. منابع فني و تعهد •

، با پرداخت امتيازقراردادهاي ساده .  بستگي داردقراردادها، به شرايط  ميزان اين كمك. را به خوبي نشان دهد) امتيازي
 تكنولوژي ي هايي كه مستلزم توسعه قراردادبراي مثال، (تر و بلندمدت  هاي پيچيده قرارداديكجاي اوليه، در مقايسه با 

هاي   بايد كمكامتيازدهنده، امتيازهاي  قرارداددر برخي . طلبد هاي بسيار كمتري را مي  كمك ،) هستندهامتيازدهندتوسط 
، روشي براي 7فصل در .  از تكنولوژي امتيازي، حياتي استامتيازگيرندهگيري موفق  بلند مدتي ارائه كند كه براي بهره

 .شده است ها تشريح كاهش اين دغدغه
هاي قابل توجهي در حوزه   از تجربيات و موفقيتامتيازدهنده اطمينان داد كه امتيازگيرندهبايد به . تجربه و موفقيت قبلي •

هاي معروف كه  ها، تكنولوژي و شرايط پيشنهادي توسط شركت امتيازگيرندهاز نظر . تكنولوژي امتيازي برخوردار است
ف، را تكميل كرده باشند، مطمئناً در مقايسه با تكنولوژي هاي مختل امتيازگيرندهها با   در انواع تكنولوژيقراردادچندين 

همچنين، . تر خواهد بود تر و جذاب  اعطاي امتياز، معقولي تجربه در عرصه اي ناشناخته و كم امتيازدهندهپيشنهادي از سوي 
ين شركت اعطا شده، مطمئناً  به چندها  آنگردند و تاكنون امتياز  ارائه مياستانداردهاي استاندارد كه تحت شرايط  تكنولوژي

 .هاي بالقوه مطلوب خواهد بود امتيازگيرندهبراي 
، بايد با ) تكنولوژي امتيازيي لااقل در حوزه (امتيازدهنده همانطور كه پيش از اين اشاره شد، فرهنگ شركت .تناسب •

ي، حقوقي و ديگر پرسنل لازم براي  بايد پرسنل فني، بازاريابامتيازدهنده.  تناسب داشته باشدامتيازگيرندهفرهنگ شركت 
، روابطي نزديك برقرار كرده و اين امتيازگيرنده را تعيين كند و اين افراد بايد با همتايان خود در شركت قراردادعقد و حفظ 

 .روابط را تداوم بخشند
  

  تعريف فرآيند
 اطلاعات ي هاي موردنظر و ارائه  ارتباط با شركت اول، مستلزم شناخت و برقراريي مرحله. فرآيند بازاريابي، مراحل مختلفي دارد

 در هر مرحله، بايد در مورد سطح  امتيازدهنده. البته به تدريج بر سطح جزئيات اين اطلاعات افزوده خواهد شد. ستها  آنلازم به
گيري  راحل بعدي، تصميمنسبت به تعيين م) با فرض تداوم علاقمندي(، برقراري تماس با افراد مناسب و امتيازگيرندهعلاقمندي 

  .كند
اي برسد كه مستلزم افشاي اطلاعات انحصاري باشد، معمولاً براي حمايت از طرفين، از يك قرارداد مناسب  وقتي كار به مرحله

راري هايي براي مباحثه، نمايش، برق  مجموعه نشستامتيازگيرنده و امتيازدهندهدر اين مرحله از فرآيند، . شود افشا استفاده مي عدم
  .گردد  تشريح مي7فصل  مرتبط با مذاكره و عقد قرارداد در مسائل. كنند روابط شخصي و غيره را آغاز مي
تواند در حد يك بازارياب يا تيمي  اين منابع مي. تواند كاملاً متنوع باشد سازي طرح بازاريابي مي منابع انساني لازم براي پياده

هاي همكاران خود  تمامي بازاريابان از نظرات و حمايت. باشد) هردوك بازارها، مناطق يا به تفكي(هاي مختلف  متشكل از مسئوليت
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تواند امور مربوط به حدود صد شركت موردنظر در چند بازار مرتبط را  در مراحل اوليه، معمولاً يك بازارياب ماهر مي. برند بهره مي
  .احل بعدي فرآيند، به كمك پرسنل بيشتري نياز باشد، ممكن است در مرها  آنالعمل اما بسته به عكس. پوشش دهد

 تصميم بگيرد تا امور بازاريابي را ميان امتيازدهندهاز سوي ديگر، اگر بازارهاي هدف از تنوع بالايي برخوردار باشند، ممكن است 
هاي گريزناپذير در   با همپوشانيدر اين صورت، بايد براي مواجهه. چند نفر تقسيم كند كه هر كدام در يكي از بازارها متخصص باشد

 تعيين ها  آنها و اختيارات مناسبي براي ، مسئوليت)است در بازاري كه زيرنظر ديگري امتيازگيرندههمچون پيدا كردن يك (وظايف 
، زيرا معمولاً  مناسبي باشدي تواند ايده هاي خارجي مدنظر باشد، تفكيك جغرافيايي بازارها مي امتيازگيرنده كه يافتن  زماني. گردد

زماني كه از مشاوران بازاريابي خارجي استفاده . شوند تر واقع ميمؤثرهاي خارجي،  ها و زبان بازاريابان آشنا با بازارها، فرهنگ
هاي بازاريابي خارجي را تحت كنترل بگيرند، تا  كنترل تمامي فعاليت) ترجيحاً كاركنان دفتر مركزي(شود، بايد كاركنان شركت  مي
اگر فروش چند تكنولوژي در بازارهاي مختلف مدنظر .  بيشترين منافع براي شركت در تمامي شرايط، اطمينان حاصل شودتأميناز 

وقتي چندين نفر درگير . باشد، واگذاري هر بازار به يك نفر منطقي است، به شرطي كه مجدداً احتمال همپوشاني نيز لحاظ شود
اين مدير، مسئول برقراري . نظر يك مدير بازاريابي تكنولوژي، هماهنگ و هدايت شود د تحت بايها  آنبازاريابي باشند، فعاليت
هاي بازاريابي تكنولوژي، بايد در راستاي استراتژي كلي  تمامي استراتژي. هاي درگير در فرآيند بازاريابي است ارتباط با ديگر بخش

  .شركت باشد
  

بندي كرد و برقراري تماس  ، رتبهها  آنراساس ميزان تناسب و احتمال عقد قرارداد باهاي موردنظر را ب در صورت امكان، بايد شركت
ترين شركت، اولين انتخاب نباشد و مزيت رقابتي حاصل از  ممكن است، بزرگ. ها را از ابتداي فهرست آغاز كرد با اين شركت

توان همزمان به سراغ تمام  بندي وجود نداشته باشد، مي هوقتي امكان رتب. تر باشد تر جذاب هاي كوچك تكنولوژي، براي توليد كننده
  . تماس گرفتها  آن تصادفي باطور بههاي موردنظر رفت يا تك به تك و  شركت

در (در اين موارد، شايد به طرح بازاريابي نسبتاً متفاوتي نياز باشد . ندي بياامتيازدهندهها به سراغ  ممكن است در مواردي، خود شركت
  ).ها معرفي شده است  فصل، فنون خاصي براي پاسخگويي به اينگونه درخواستادامه اين

  
بايد با درخواست . سازي، نسبت به تغيير آن اقدام كرد هاي مسير پياده پذير باشد تا بتوان براساس آموزه هر طرح بازاريابي بايد انعطاف

، مشخص كرد كه كدام بخش از طرح بازاريابي، )ها  آننشده بيني پيشو توجه به بازخوردهاي (هاي موردنظر  امتيازگيرندهبازخورد از 
ها يا انعقاد قراردادهايي در يك  همچون برقراري برخي تماس(بايد اهداف خاصي .  بوده و كدام يك نياز به بهبود و تغيير داردمؤثر

 آيد يا اهداف به نحوي تعديل عمل بهملكرد ، تعيين شود و اگر اين اهداف برآورده نشد، اقداماتي براي بهبود ع)دوره زماني مشخص
ها و مشكلات  در تعيين اين اهداف عملكردي، بايد چالش.  منعكس شودها  آنهاي جديد طرح بازاريابي، در شوند كه آموخته

ها  ذاريگ ، به دقت مدنظر قرار گرفته و در هدف)هايي كه در مراحل اوليه توسعه هستند خصوصاً تكنولوژي(بازاريابي تكنولوژي 
اي قرار گيرد تا موفقيت آن سنجيده و اهداف جديدي تعيين شود و كل فرآيند به  بايد كل طرح، مورد بازنگري دوره. لحاظ شوند

  .صورت كاملاً هدايت شده پيش رود
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 1هاي موردنظر امتيازگيرنده با برقراري ارتباط
همچنين . ي باشديكطريق تلفن، نمابر، پست معمولي يا پست الكترونهاي بالقوه موردنظر، بايد از  امتيازگيرندهها با  اولين تماس

هايي در محل غرفه يا  تواند از طريق نشست اين كار مي.  تماس برقرار كردها  آنهاي تجاري، با ها و نمايشگاه توان در كنفرانس مي
ايد از سطح مديريت عالي بازاريابي يا مهندسي ها ب اين تماس. ها صورت گيرد  آن شركتي اتاق هتل نمايشگاه يا با بازديد از غرفه

ها تلفن شود تا نام طرف تماس مناسب اخذ شود، در عين حال اگر طرف مذكور در دسترس  اغلب لازم است به شركت. آغاز شود
طلاعاتي از اگر طرف تماس شناسايي شد، شايد در ابتدا بهتر باشد كه ا. توان همان موقع مكالمه مختصري نيز صورت داد باشد مي

هر چند در اكثر موارد، طرف تماس قبل از . هاي بعدي توسط تلفن انجام شود ي براي وي ارسال و پيگيرييكطريق پست الكترون
پيگيري تلفني به اين اطلاعات توجهي نخواهد كرد، اما لااقل در زمان تماس تلفني و بعد از آن، امكان مرور اين اطلاعات وجود 

  .دارد
تواند به  اولين اطلاعات، مي.  بالقوه، ارائه كندامتيازگيرندهبايد اطلاعات لازم را مرحله به مرحله و فقط براساس نياز  امتيازدهنده

همين اطلاعات اوليه را . هاي رقابتي آن را معرفي كند  كامپيوتري باشد كه شركت و تكنولوژي و مزيتي صورت يك برنامه
.  قرار دارد پيشرفته پوششي و بروشوري حاوي اطلاعات فنيي كه در آن بسته، يك نامه پستي فرستاد،  توان به صورت بسته مي

 باشد كه تمايز تكنولوژي از قدري به دقيقه نياز داشته باشد، اما بايد جزئيات آن 10 تا 5مرور كل اين اطلاعات نبايد به بيش از 
 بالقوه به ادامه كار و ورود به مراحل امتيازگيرندهتقاعد كردن هدف از اين تماس اوليه، م. محصولات رقيب را به روشني نشان دهد

  .اي نيز از آن شركت، پيرامون تكنولوژي مربوطه كسب كرد شايد بتوان بازخورد اوليه. بعدي فرآيند بازاريابي است
  .رآمده استاي از يك بروشور فني به نمايش د ، نمونه)2-6(اي از يك نامه پوششي و در شكل  ، نمونه)1-6(در شكل 

ها، نام طرف تماس، مباحثات صورت گرفته  مثلاً تاريخ تماس. هاي هدف را كاملاً بايگاني كنيد ها با هر كدام از شركت تمامي تماس
هاي  هاي بازاريابي، از انواع برنامه براي رديابي فعاليت. ، بايد به خوبي بايگاني شودها  آنمطالب فرستاده شده براي) احياناً(و 
تر نيز استفاده  هاي بايگاني ساده توان از انواع روش البته مي. توان استفاده كرد مي) ACTافزار  از جمله نرم(ي كامپيوتري رافزا نرم
  .كرد

در اين پيگيري، .  بالقوه، با يك تماس تلفني، كار را پيگيري كنيدي امتيازگيرندهبه فاصله چند روز پس از دريافت بسته اوليه توسط 
 بايد از دريافت بسته مطمئن شده و مشخص كند كه آيا فردي كه خطاب قرار گرفته به درستي انتخاب شده و به ندهامتيازده

اغلب،  فردي كه بسته را . سوالات موجود پاسخ گويد و نهايتاً سطح استقبال از محصول يا تكنولوژي پيشنهادي را تعيين كند
  . جديدي براي وي ارسال شود و كل فرآيند دوباره تكرار شودي  كه بايد بستهكند دريافت كرده، طرف تماس ديگري را معرفي مي

. ها، بايد با دقت و جديت كامل عمل كرده و اطلاعات و موارد ديگر را به موقع ارائه كند  در پيگيري تمامي تماسامتيازدهنده
تواند نمادي از روابط آينده باشد و موقعيت نهايي  ريابي مي فرآيند بازاي  در مراحل اوليهامتيازگيرنده و امتيازدهندهاقدامات و تفاهم 

ها بعد از تاريخ اولين تماس به درازا  ها يا حتي سال ، ماهامتيازمعمولاً مذاكرات . فرآيند اعطاي امتياز را به شدت تحت تأثير قرار دهد

                                                           
 

1. Targeted Licensee  
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 به اين فرآيند، تعهد بلند مدت پرسنل و ديگر منابع را بنابراين ورود.  كامل به اجرا درآيدطور به توافق نهايي اين كهانجامد تا  مي
  .طلبد مي
اي برحسب نياز تهيه    بالقوه، علاقمندي خود را به محصول يا تكنولوژي پيشنهادي ابراز داشت، بايد اطلاعات ثانويهامتيازگيرندهاگر 

هاي   فني منتشر شده، كپي پتنت، نقشهي لهتر همچون يك مقا تواند شامل اطلاعات فني دقيق اين اطلاعات مي. و ارائه گردد
ايط ساده هاي تحقيقات بازار و مطالب مربوط به اعطاي امتياز از جمله شر هاي تست و داده هاي شماتيك، داده مهندسي، دياگرام

  .باشدنويس قرارداد امتياز  ، يا يك پيش3-6قراردادي همچون شكل 
  

  (NDA) عدم افشا ي نامه توافقاستفاده از 
اگر بناست هرگونه اطلاعات . شود، ماهيتي محرمانه دارند مولاً اطلاعاتي كه در دور دوم مباحثات اعطاي امتياز مطرح ميمع

 عدم افشا مناسب ميان طرفين قرارداداي توسط طرفين افشا شود، بهتر است قبل از آن و به منظور حمايت از طرفين، يك  محرمانه
  .اجرا گردد

عدم افشا قبل از هرگونه مباحثه قرارداد ، امضاي ) كوتاه استها  آن عمر محصولاتي چرخه صنايعي كه خصوصاً(در برخي صنايع 
رسد، زيرا مباحثات اعطاي امتياز، معمولاً بعد از دريافت   به امضا ميقرارداديندرت چنين   صنايع، بهي در بقيه. جدي معمول است

به نمايش درآمده ) 4-6( عدم افشا در شكل قرارداداي از  نمونه. گيرد ت مي محصولات تكنولوژي به بازار صوري پتنت يا عرضه
  .است

 در اختيار امتيازدهنده، از نوع يكطرفه بوده و مربوط به مواردي است كه اطلاعات انحصاري )4-6( عدم افشا شكل قرارداد
اي  زماني كه هر دو طرف اطلاعات محرمانه. كند نمي اطلاعات انحصاري خود را افشا امتيازگيرندهگيرد، ولي   قرار ميامتيازگيرنده

  . عدم افشا دوطرفه استفاده شودقراردادكنند، بايد نوعي  افشا مي
ها قرار گيرند، عبارتند از متن   عدم افشا در اختيار ديگر طرفقرارداد  هاي معنوي را كه نبايد قبل از امضاء آن دسته از مالكيت

ممكن است عملاٌ در جهت حفظ منافع . رايت شده منتشر نشده و دانش فني ، آثار كپي)نشده باشدكه هنوز منتشر (درخواست پتنت 
اطلاعات تكميلي در . در برخي موارد از اين قواعد عدول شود، اما هرگونه عدول از اين قواعد بايد با اطلاع از قواعد بالقوه آن باشد

  . آمده است2فصل مورد حقوق مالكيت معنوي در 
  

عدم افشا دارند قراردادهاي هايي در منع امضاي  اي خود، سياست هاي توسعه هاي بزرگ، براي حمايت از فعاليت ي از شركتبسيار
گان امتيازدهنددر چنين مواردي، ). ورزند ها امتناع مي هاي ديگر شركت  ابداعات و تكنولوژيي  داوطلبانهيحتي از پذيرش افشا(

آل، شايد  در شرايط ايده.  چه حد حاضرند اطلاعات محرمانه خود را بدون حمايت قانوني افشا كننداحتمالي بايد تصميم بگيرند كه تا
 توضيحات لازمه در مورد محصول يا تكنولوژي، هيچگونه اطلاعات ي بتوان بروشورها را به نحوي تهيه كرد كه ضمن ارائه

 بالقوه امتيازگيرندهر كرد تا اطلاعات منتشر شده به حدي برسد كه در غير اين صورت، بايد آنقدر صب. ددرگاي را نيز افشا ن محرمانه
استفاده از .  به تحليل تكنولوژي بپردازد، كه در اين صورت نيازي به افشاي اطلاعات انحصاري نخواهد بودها  آنبتواند براساس

در . شود  عدم افشا، بسيار مفيد واقع ميقرارداد حقوقي در اتخاذ اين تصميمات مهم و همچنين تنظيم صحيح و دقيق متن ي مشاوره
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 افشاي قانوني ي  عدم افشا به امضاء رسيده باشد، به منزله قبل از آن قرارداداين كهحصاري بدون  اطلاعات انهرگونهميان نهادن 
  .تواند حقوق بسيار مهم مالكيت معنوي را از بين ببرد تلقي شده و مي

  
   مقدماتيي جلسه

هاي بالقوه نسبت به محصول يا تكنولوژي پيشنهادي و  امتيازگيرندهو ثانويه، بايد با هدف تحريك علاقمندي تمامي اطلاعات اوليه 
، امتيازهاي  قراردادآميز  در نهايي شدن موفقيت. هاي بعدي، تهيه و ارائه گردد  براي ترتيب دادن جلسات و نمايشها  آنمتقاعد كردن

 كه درگير امتيازدهنده بالقوه بايد با آن دسته از پرسنل امتيازگيرنده. ت برخوردار است اهميي هاي فردي از بيشترين درجه تماس
 برقرار كنند و در نهايت، تصور ها  آن هستند، ملاقات كرده و روابط مناسبي باامتياز قراردادمذاكرات، انتقال تكنولوژي و ديگر ابعاد 

تواند به تمامي   ميامتيازدهندهدهد كه  خاطر مي  اطمينانامتيازگيرنده به مسألهاين .  حاصل كندامتيازدهندهكلي مثبتي از شركت 
 به امتيازگيرنده نيز بايد به بررسي و تحليل امتيازدهندهدر همين زمان، .  پيشنهادي عمل كندي نامه توافقتعهدات خود در قبال 

 فروش حجم كافي از محصولات امتيازي بوده و عنوان يك شريك بالقوه پرداخته و مطمئن شود كه اين شركت قادر به توليد و
 و امتيازدهندهبايد در صورت امكان، بازديد از كارخانجات .  پايبند بماندامتيازقرارداد تواند در بلند مدت نسبت به الزامات  مي

  . نيز در دستور كار قرار گيردامتيازگيرنده
  

  نشده بيني هاي پيش درخواست
، )و امتياز تكنولوژي استانداردي به بازار عرضه شده(ح امتيازي شناخته شده در جريان است در مواردي، مثلاً وقتي يك طر

در . كند هاي علاقمند به خريد امتياز محصول يا تكنولوژي، دريافت مي  از ديگر شركتاي نشده بيني پيشهاي   درخواستامتيازدهنده
هاي برقراري    اطلاعات، برگزاري نشست و تقبل هزينهي  ارائههرگونهاز  است كه قبل امتيازدهندهاين گونه موارد، معمولاً به نفع 

هاي خارجي، اهميت  اين كار بويژه در مورد درخواست شركت.  بالقوه صورت دهدي امتيازگيرندهاي در مورد  ارتباط، بررسي اوليه
  .ازاريابي نيز به نسبت زياد است مشكل بوده و هزينه بها  آنيابد، زيرا معمولاً كسب اطلاعات در مورد اي مي ويژه

 بالقوه، قبل از امتيازگيرنده، درخواست اطلاعاتي راجع به صلاحيت نشده بيني پيشهاي  بهترين استراتژي درقبال اين گونه درخواست
 تيازگيرندهامبراي ) 5-6مطابق نمونه شكل (اي  بعد از دريافت درخواست، بايد پرسشنامه. هاي اعطاي امتياز است ورود به فعاليت

  .بالقوه ارسال شود و يك سري اطلاعات كلي، مالي، بازاريابي و فني از وي مطالبه شود
مطابق (هاي موردنظر  امتيازگيرندهبه تشابهات اطلاعات خواسته شده در اين پرسشنامه، با اطلاعات تحقيقات بازار كه براي 

تواند اغلب موارد مطرح شده در   ميراحتي به اگر بخواهد، دهامتيازدهندر حقيقت، . تهيه شده، دقت كنيد) 3توضيحات فصل 
آوري و ارائه كند، راهي است   بالقوه درخواست شود كه اين اطلاعات را جمعامتيازگيرنده، از اين كه. پرسشنامه را خودش پاسخ دهد

  .گردد ن ميتعيي  براساس عمق و كيفيت پاسخگويي او به سوالاتكه براي پي بردن به سطح علاقمندي وي،
  

پرسنل بخش امتيازات در صورت . ها بپردازد داد، بايد به تحليل پاسخ  درست مانند زماني كه تحقيقات بازار را انجام ميامتيازدهنده
بخش بود،  اگر اطلاعات ارسالي رضايت. هاي مالي، بازاريابي و مهندسي نيز استفاده كنند توانند از كمك پرسنل بخش نياز مي
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تواند اطلاعات درخواستي اوليه را ارسال كرده و فرآيند معمول اعطاي امتياز را مطابق توضيحات اين فصل، آغاز كند   ميهامتيازدهند
  ).شايد ديگر به انجام مرحله اول فرآيند، يعني ارسال بسته اطلاعات مقدماتي، نيازي نباشد(

  
  روابط عمومي

توان از فنون روابط عمومي نيز براي تبليغ يك  هاي هدف، مي  تك تك شركتعلاوه بر بازاريابي مستقيم تكنولوژي امتيازي براي
  . استفاده كرد1تكنولوژي و طرح اعطاي امتيازي آن در صنايع هدف

  
  هاي تجاري نمايشگاه

ختلف هاي م هاي بالقوه و محصولات و تكنولوژي امتيازگيرنده بسيار مساعدي براي يافتن ي تواند زمينه هاي تجاري مي نمايشگاه
 خود را در ي هاي غيرمحرمانه اي در سالن نمايشگاه، محصولات و تكنولوژي  غرفهي توانند با كرايه گان بالقوه ميامتيازدهند. باشد

. اي نمايشگاه، از تبليغات بيشتري برخوردار شوند زمان با استفاده از پوشش رسانه هاي بالقوه قرار داده و هم امتيازگيرندهمعرض ديد 
هاي هدف براي مباحثات خصوصي و  توان سوئيتي در هتل كرايه كرد و از شركت  محدودتري مدنظر باشد، ميي ئهاگر ارا
  . آوردعمل بههاي لازمه دعوت  نمايش

 مقاله كه با حضور علاقمندان به محصولات و ي هاي آموزشي، ميزگردها و جلسات ارائه توانند در كارگاه پرسنل فني و بازاريابي مي
 ي  نمايشگاه يا كرايهي  غرفه در محوطهي معمولاً اين كار در كنار كرايه. شوند، مشاركت نمايند هاي مشابه تشكيل مي ژيتكنولو

  .گيرد سوئيتي در هتل صورت مي
هاي فعال در بازارهاي هدف ديدن كرده و در مورد محصولات و  توانند از نمايشگاه ديگر شركت  ميامتيازدهندههمچنين نمايندگان 

اند، اطلاعات مناسبي را توزيع كنند و در عين حال، در مورد محصولات رقيب نيز،  هاي خود كه براي اعطاي امتياز آماده كنولوژيت
هاي خود، وقت كافي براي  ها و وظايف محوله در غرفه هاي هدف، به علت فعاليت در عمل، پرسنل شركت. اطلاعاتي كسب كنند
هاي نمايشگاهي را زماني  در كل، تماس.  آوردبه دستها  مي تماس و اطلاعاتي در مورد آن شركتتوان اسا مباحثه ندارند، ولي مي

  :توان موفق تلقي كرد كه مي
  

 .افراد مناسب ملاقات شوند •
 . صورت گيردها  آنگفتگوي مختصري در مورد تكنولوژي با •
 . قرار گيردها  آنبرخي بروشورها و مستندات مرتبط در اختيار •
 .هاي لازمه صورت گيرد يشگاه، پيگيريبعد از نما •

  

                                                           
 

1. Targeted Industries  
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هاي تجاري مرتبط با  توانند در نمايشگاه هاي بخصوصي هستند، مي  محصولات يا تكنولوژيامتياز خريد دنبال بهآنهايي هم كه 
توان   ميدوباره،. اند، ديدن كنند هايي كه آن محصولات را به معرض بازاريابي گذاشته محصولات موردنظر حضور يافته و از غرفه

 آورد، اما معمولاً مباحثات كامل و همراه با جزئيات، به بعد از زمان نمايشگاه موكول به دستاسامي تماس و برخي جزئيات را 
  .شود مي
  

  هاي بازرگاني انتشارات و سازمان
باشد، مرتباً مقالاتي در  طا مي قابل اعها  آنهاي جديد شركت كه امتياز ، بايد در مورد پيشرفتامتيازدهندهپرسنل فني و بازاريابي 
رود،  هاي امتيازي به شمار مي اين امر نه تنها تبليغي براي محصولات و تكنولوژي. هاي علمي منتشر كنند مجلات تجاري و ژورنال

يز نقش هاي بازرگاني ن همچنين، پرسنل فني و بازاريابي، بايد در سازمان. بلكه پيشرفت شغلي نويسنده را نيز درپي خواهد داشت
  . شركت را در آنجا ارائه كنندي هاي تحقيقاتي غيرمحرمانه  حضور يافته و پيشرفتها  آنفعالي ايفا كرده، در جلسات

هاي  بسياري از درخواست. ها و مجلات تهيه شود هاي جديد، براي روزنامه ها و پيشرفت بايد تبليغاتي در مورد تكنولوژي
توان از مقالات استفاده  هاي بعدي بازاريابي نيز مي همچنين در فعاليت. شود عاتي حاصل مي، از همين مقالات مطبونشده بيني پيش
يا (بايد براي تكنولوژي . كنند هاي بازرگاني، براي دستاوردهاي بسيار مهم جوايزي پرداخت مي بسياري از مجلات و سازمان. كرد

  .بليغ كردنامزد شد و در مورد جوايز اعطايي ت) محصولات حاوي تكنولوژي
  

  ديگر موارد
هاي  اما ماهيت بازاريابي تكنولوژي، معمولاً روش. توان بهره برد ، نيز مي)همچون بازاريابي مستقيم(از ديگر فنون بازاريابي 

  .طلبد  را مي1تر و كاربر شده هدايت
ها را برعهده   ابداعات و تكنولوژيهايي وجود دارند كه با دريافت مبلغ مشخصي يا سهمي از درآمدهاي حاصله، بازاريابي سازمان

 كمك خارج از شركت مدنظر است، معمولاً بهتر است ازاما اگر استفاده . ها متفاوت است البته كيفيت خدمات اين سازمان. گيرند مي
ي هدف  فعاليت در ارتباط با تكنولوژي موردنظر و در بازارهاي هاي تجاري متخصص در اعطاي امتياز و داراي سابقه از شركت

شود، معمولاً از  ها و بازارها را شامل مي اقسام تكنولوژيو ، انواع ها  آنها و مشاوراني كه خدمات بازاريابي شركت. استفاده شود
بسياري از اين . مناسب نباشدهميشه كنند كه اين رويه ممكن است  تبعيت مي) در تحقيقات بازار و استراتژي بازاريابي( ثابتي ي رويه

هاي  بانكاز ها،   حضوري فعال دارند و اين انجمن(LES)اي همچون انجمن مديران امتيازات  هاي حرفه در سازمانها  شركت
اي عرصه امتيازات در پيوست  هاي حرفه فهرستي از سازمان. كنند  نگهداري ميها  آنهاي ها و تخصص اطلاعاتي كاملي از شركت

  .كتاب آمده است

                                                           
 

1. Labor-intensive approach 
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   پوششي براي تماس اوليهي  نامهاي از يك  نمونه   )1-6(شكل 
  ]تاريخ[

  .....................آقاي 
  ...................شركت

  )آدرس شركت فرستنده(
  ...............جناب آقاي 
سازي و  هاي اندك پياده هزينه. سازي صوتي ديجيتال است ، يك تكنولوژي ساده اما قدرتمند براي فشردهADEX1تكنولوژي 

. اي تبديل كرده است هاي صوتي كامپيوتري و چندرسانه آل براي كاربرد در سيستم اي ايده ، آن را به گزينهADEXپذيري  انعطاف
توان از آن در  نياز به پردازشگر ديجيتال صوتي برخوردار است و همچنين مي ترين الگوريتم بي اين تكنولوژي در حال حاضر از قوي

  .افزارها استفاده كرد نرم
ADEX المللي  متعلق به شركت بين در اصلSRI است كه پس از شركت Digideckسازي اين   بيشتر و تجاريي ، براي توسعه

 پردازش صوتي ديجيتال ي هاي فعال در عرصه  به شركتADEX اعطاي امتياز دنبال بهما در حال حاضر . ابداع تلاش كرده است
  .ور داريمباشيم و به شركت شما به عنوان يك كانديداي بالقوه با مي

لطفاً چند دقيقه به مطالعه آن اختصاص داده يا آن را به فرد مناسبي در سازمان . تري آمده است در بروشور پيوست، اطلاعات كامل
چند روز ديگر با شما تماس خواهم گرفت تا در اين مورد بيشتر . هاي جديد باشد، ارجاع دهيد خود كه مسئول بررسي تكنولوژي

  .صحبت كنيم
  

  تمند شمااراد
  رابرت مگانتز

  

                                                           
 

1. Adaptive Differential Entropy Compression  
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  اي ساده از شرايط اعطاي امتياز  نمونه   ) 3-6(شكل 
 ]تاريخ[

  پيشنهاد مقدماتي
   مشترك تكنولوژي توليد تجهيزات اينترنتيي  امتياز توسعهي نامه توافقبراي 

  )ب(و شركت ) الف(بين شركت 
 المللي و امريكايي پتنت هاي بين درخواست مورد امتياز

 اريعلائم تج
 رايت شده آثار كپي

 دانش فني
 .افزارهاي خانگي و براي استفاده از علائم تجاري و دانش فني جهاني، براي ساخت و فروش تجهيزات اينترنتي، براي توزيع نرم  امتياز

  غيرانحصاري
  طول عمر پتنت  قيد

  دلار......................   پرداخت اوليه
 .وش ساليانهبراساس تعداد فر  هاي جاري پرداخت

...........                                        
                   دلار    :         عدد100000 تا 0

                                         واحد
...........                                        

                 دلار   :   عدد300000 تا 100000
                                       واحد  

...........                                        
                 دلار   :   عدد500000 تا 300000

                                         واحد
...........                                        

                 دلار   : عدد1000000 تا 500000
                                         واحد

...........                                        
  دلار:                              به بالا1000000

                                         واحد
افزاري و امتياز  طراحي مرجع سخت) ب(شركت . ه اولين محصول امتيازي همكاري خواهند كردبراي توسع) ب(و شركت ) الف(شركت   توسعه مشترك

سازي و تست آن  افزار پردازشگر را فراهم كرده و در يكپارچه نيز نرم) الف(شركت . كند سيستم عامل، به همراه پردازشگر را فراهم مي
شود كه تمامي خدمات  متعهد مي) الف(همچنين شركت . دهد ويل ميتح) ب(افزار كاملي را براي مصرف شركت  كند و نرم كمك مي

 خودكار، كنترل كيفيت و ديگر خدمات لازم براي محصول ي افزار، مديريت كاربران، به روز كننده رديابي كاربري، معرفي محتويات نرم
  .افق، صورت خواهد گرفتبندي مورد تو  و در قالب زمانامتيازاين كار براساس پرداخت . امتيازي را ارائه كند

  .خواهد داد) الف(درصد از درآمد خالص حاصله از ساخت و فروش محصولات امتيازي را به شركت ) ................ ب(شركت   تقسيم درآمدها
گذاري  ، علامت)لفا(هاي شركت  ، براساس دستورالعمل)الف(پذيرد كه محصولات امتيازي را با علائم تجاري شركت  مي) ب(شركت   گذاري علامت

  .كند
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  اي از قرارداد عدم افشاي يكطرفه  نمونه    )4-6(شكل 
  شركت سوپرتك

  ي شركتي  طرفه قرارداد عدم افشاي يك
  ………………:                                                         تاريخ اجرا…………………………شماره قرارداد 

  :نمايند ي مشخص، توافق مي ، براي حفاظت از اطلاعات محرمانه)آيد تش در ادامه ميكه مشخصا(و گيرنده ) STI(شركت سوپرتك 
 :ي اطلاعات كننده طرف افشاكننده و دريافت .1

 .است) ......................... گيرنده(ي اطلاعات محرمانه  طرف دريافت كننده.  استSTIشركت ) افشاكننده(ي اطلاعات محرمانه  طرف افشاكننده
 :نمايندگان هر طرف براي هماهنگي امور افشا يا دريافت اطلاعات محرمانه عبارتند از: ان اصلينمايندگ .2

  : ........................STIشركت 
 : ..................................گيرنده

 :شوند عبارتند از  افشا مينامه توافقاي كه تحت اين  اطلاعات محرمانه: شرح اطلاعات محرمانه .3
................................................................................................................................................................................................  

................................................................................................................................................................................................ 
تواند استفاده كند  فقط در اين موارد مي: از اين اطلاعات) گيرنده(ي اطلاعات محرمانه  طرف دريافت كننده: استفاده از اطلاعات محرمانه

............................................................................................................................................................................................... 
............................................................................................................................................................................................... 

 براي گيرنده، STIسال از افشاي عملي اطلاعات توسط ) 3(وظيفه گيرنده در سري نگاه داشتن اطلاعات محرمانه بعد از : ي محرمانه بودن رهدو .4
 ).ي حفاظت از اطلاعات محرمانه است اين زمان، همان دوره: نكته(يابد  پايان مي

اين زمان، همان : نكته(سال افشا شوند ) 1(اي كه از تاريخ اجراي قرارداد به مدت   مربوط است به اطلاعات محرمانهنامه توافقاين : ي افشا دوره .5
 ).اي است كه اطلاعات محرمانه در آن افشا خواهد شد دوره

وزيع و گيرنده بايد در حفاظت از اطلاعات محرمانه افشا شده به اندازه حفاظت از اطلاعات محرمانه خود دقت نشان دهد و از استفاده، ت: معيار دقت .6
از جمله كاركنان و (هاي مرتبط  گيرنده بايد تمامي طرف.  آوردعمل بهانتشار غيرمجاز اطلاعات محرمانه براساس شرايط اين قرارداد، ممانعت 

 كننده نبايد تحت هيچ شرايطي، دريافت.  را نيز متشابهاً متعهد نمايدها  آنرا از تعهدات خود در قالب اين قرارداد مطلع نمايد و) هاي ثالث طرف
 در قبال دريافت تعهدات STI و دفاتر و شعبات آن باشد، مگر اينكه STIهاي ثالثي بگذارد كه رقيب مستقيم  اطلاعات محرمانه را در اختيار طرف

 .، مجوز چنين كاري را صادر كند)ي عدم افشا نامه توافقدر قالب يك (مشابهي 
تك به تك در پاراگراف ) الف(اند و  تشريح شده) 3(دسته از اطلاعات محرمانه است كه در پاراگراف تعهدات گيرنده فقط در قبال آن : گذاري علامت .7

 30ي  گذاري نشده باشند ولي در فاصله در زمان افشا علامت) ج( باشد، يا ها  آندر زمان افشا، علامت محرمانه بر روي) ب( مشخص شده باشد، يا 3
 به گيرنده ها  آنرسماً محرمانه بودن) اي كه براي شناسايي اين اطلاعات كافي باشد همراه با شرح خلاصه (روز بعد از افشا، تحت يادداشتي كتبي

 .ابلاغ شود
اطلاعاتي كه قبل از ) الف: (اين اطلاعات عبارتند از. كند اين قرارداد در قبال اطلاعات زير، هيچگونه تعهدي را بر گيرنده تحميل نمي: موارد استثناء .8

به بخشي از دانش عمومي تبديل شده يا بشوند، اما اين امر نبايد به علت اشتباهات و تعللات ) ب(ز افشاكننده متعلق به گيرنده باشد؛ دريافت ا
  براي طرف ثالثي افشا شدهSTIاين اطلاعات توسط ) د(گيرنده اين اطلاعات را از طريق قانوني از طرف ثالثي دريافت كرده باشد؛ ) ج(گيرنده باشد؛ 

 ها  آن گيرنده مستقلاً و با تلاش داخلي خود به) ه( داده باشد؛ ها  آن تعهدي در قبال محرمانه نگاه داشتنSTIباشد، بدون اينكه آن طرف ثالث به 
ه باشد و گيرنده هاي دولتي اين اطلاعات را خواست يكي از ارگان) ز( توسط گيرنده افشا شده باشد؛ يا STIقبلاً با مجوز كتبي ) و(دست يافته باشد؛ 

 . اعلام كرده باشدSTIنيز اين مطلب را كتباً و به موقع به 
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طرفين، هيچگونه ضمانت ديگري در اين قرارداد . باشد كند كه اين شركت، حق افشا تحت شرايط اين قرارداد را دارا مي  ضمانت ميSTI: ضمانت .9
 .ارائه شده است» همانگونه كه هست«د شده طبق اين قراردا هرگونه اطلاعات مبادله. اند تقبل نكرده

شوند، مگر حقوق محدودي كه براي دستيابي به اهداف  طرفين قرارداد، با استناد به اين قرارداد، از هيچگونه حق مالكيت معنوي برخوردار نمي: حقوق .10
 .لازم باشد) 4(پاراگراف 

را با طرف ثالثي درميان بگذارد، مگر اينكه اين كار براي دستيابي به اهداف اين ي تجاري  تحت هيچ شرايطي، گيرنده نبايد وجود اين رابطه: بازاريابي .11
 .قرارداد لازم باشد

 يا STIگيرنده بايد به تمامي قوانين، مقررات و ضوابط مرتبط با صادرات اطلاعات فني پايبند باشد و نبايد اطلاعات فني، محصولات دريافتي از  .12
يا (صادر )  در قوانين، مقررات و ضوابط مربوطه آمدهها  آنكه نام(گونه اطلاعات فني را به كشورهاي ممنوعه  هرگونه محصول مستقيم حاصل از اين

 .نمايد، مگر اينكه مجوز مناسبي براي اين كار كسب كند) صادرات مجدد
 .شود اين قرارداد هيچگونه رابطه وساطت و مشاركتي را موجب نمي .13
 .رارداد بايد به صورت مكتوب صورت گرفته و به امضاي طرفين برسداي به اين ق  تعديل و اضافههرگونه .14
به استثناي قواعد تعارض قوانين (اين قرارداد براساس قوانين ايالت كاليفرنياي امريكا، تنظيم شده و بايد براساس اين قانون تفسير و تعبيرگردد  .15

 ).كاليفرنيا
پذيرد كه   وارد خواهد كرد و همچنين ميSTIناپذيري به   اين قرارداد، خسارات جبرانپذيرد كه هرگونه تعلل وي در عمل به تعهدات گيرنده مي .16

در نتيجه، . ها را بقدر كافي جبران كند تواند اين خسارت ، نمي)بر اثر نقض تعهدات اين قرارداد (STIهاي وارده به  پرداخت غرامت مالي بابت خسارت
 محق است تا عمل STI آورد و در عين حال عمل بهها را طبق قانون  مكن براي جبران اين خسارت اقدام مهرگونه STIپذيرد كه شركت  گيرنده مي

 .به مفاد اين قرارداد را براساس حكم مراجع ذيصلاح قضايي دنبال نمايد
 

  )STI(شركت سوپرتك 
  )آدرس شركت(

  
  )به همراه امضاء.................................................................................................... (: ...................................................................توسط

  .......................................................................: .....................................................................................................................................نام
  ......................: .................................................................................................................................................................................عنوان
  : .........................تاريخ
  : .......................گيرنده
  ....................................: ..................................................................................................................................................................آدرس

......................................................................................................................................................................................................           
  )به همراه امضاء.................................................................................................................................................................. (: .....توسط

  )لطفاً تايپ شود..................................................................................................... (: .......................................................................نام
  .....................................................................: ..................................................................................................................................عنوان
  : .......................تاريخ
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   بالقوهي امتيازگيرنده ي  پرسشنامه   ) 5-6(شكل 
  ي بالقوه ي امتيازگيرنده پرسشنامه

رود كه اطلاعاتي از شركت و محصولات خود را براي ما ارسال  ي آتي شما از تكنولوژي ما، انتظار مي ي استفاده براي آشنايي بيشتر با نحوه
  : را نيز شامل شودزيرلطفاً سعي كنند اطلاعات ارسالي، موارد . داريد

اطلاعات سازماني، مكان و وسعت شركت و همچنين نام، آدرس، تلفن و شماره نمابر پرسنل اصلي كه : اطلاعات كلي در مورد شركت .1
اگر سهام شركت شما در بازار بورس عرضه شده، لطفاً يك . گيري تكنولوژي ما درگير خواهند بودكار بهو در فرآيند اعطاي امتياز 

 . را نيز ضميمه نماييدK-10نسخه از آخرين گزارش ساليانه خود و ثبت 

ز مالي مميزي ، لطفاً ترا)مثلاً اگر شركت شما خصوصي است( در دسترس نبود K-10اگر گزارش سالانه يا ثبت : اطلاعات مالي .2
 .به علاوه، به يك مرجع بانكي نيز استناد كنيد. ي سه سال اخير شركت را ارائه دهيد شده

هاي بازاريابي فعلي و جزئياتي از استراتژي بازاريابي  لطفاً جزئياتي در مورد بازارهاي محل فعاليت شركت، فعاليت: اطلاعات بازاريابي .3
اي از بروشورهاي بازاريابي محصولات فعلي خود را  لطفاً نمونه. لوژي ما ارائه دهيدبيني شده براي محصولات محتوي تكنو پيش

 .ضميمه كنيد

لطفاً مشخصات و تصاويري از برخي محصولات فعلي مشابه با محصولي كه بناست از تكنولوژي ما در آن استفاده : اطلاعات فني .4
دهد تا در  ر درك بهتر شرايط شما در بازار كمك كرده و به ما امكان مياي از محصولات فعلي، د ارسال نمونه. شود، براي ما بفرستيد

  .مورد استفاده از تكنولوژي موردنظر، پيشنهادات بهتري ارائه كنيم



 

 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  فصل هفتم

  نويس قراردادها ي پيش مذاكرات و تهيه
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ي بالقوه، هماهنگ شد، بايد بر سر شرايط اعطاي   يك امتيازگيرندهكه تكنولوژي پيشنهادي براي اعطاي امتياز با نيازهاي بعد از اين
  .نويس مناسبي از قرارداد تهيه نمود امتياز مذاكره نمود و پيش

اگر بناست كه امتيازي اعطا شود، بايد انتظارات . خريد امتياز استيا  ي حساسي از فرآيند فروش مذاكره بر سر شرايط قرارداد، مرحله
ي بالقوه، نسبت به تكنولوژي و آينده  شايد امتيازگيرنده).  مراجعه كنيد5به فصل ( امتيازدهنده به خوبي روشن باشد هاي و استراتژي

اما اگر . هاي داخلي مواجه باشد آن، ديدگاهي كاملاً متفاوت داشته باشد و همچنين شايد در تنظيم شرايط خريد امتياز، با محدوديت
ي صدر و قدرت  پذيري، سعه در چنين مواردي، به انعطاف. ، ممكن است عكس اين مطلب رخ دهدبناست كه امتيازي خريداري شود

آميز فرآيند مذاكره، به توان طرفين در مطابقت دادن استراتژي  تكميل موفقيت. هاي طرف مقابل، نياز است پذيرش ديدگاه
اولين بخش از . ميل به پرداخت امتيازگيرنده، بستگي داردبا نيازها و ) شامل ذهنيت وي از ارزش تكنولوژي امتيازي(امتيازدهنده 

  .پردازد اين فصل، به بررسي مفاهيم و فنون مذاكرات مي
هاي بسياري در  كتاب. نويس قرارداد رسمي امتياز تهيه شود بعد از اينكه در مورد تمامي شرايط، توافق نظر حاصل شد، بايد پيش

، و ) اشاره شده استها  آناز جمله كتبي كه در فهرست منابع كتاب به( تحرير درآمده ها به رشته ي نگارش قرارداد مورد نحوه
ها اختصاص  اما بخش دوم اين فصل، به مرور ساختار كلي قرارداد. ي اين كتاب است تر اين موضوع، خارج از حوزه بررسي دقيق
  .يافته است

، تا حدودي با امتيازات ديگر ها  آنگيريكار بهعه، حمايت، توزيع و ي توس افزاري، به علت ماهيت ويژه هاي نرم امتياز تكنولوژي
  :پردازد بخش سوم اين فصل، به بررسي موارد زير مي. ها متفاوت است تكنولوژي

 . متداول استها  آنافزارهايي كه اعطاي امتياز انواع نرم •
 .افزارها ي فعلي براي اعطاي امتياز نرم هاي مورد استفاده مدل •
 .افزارها در اعطاي امتياز نرمروند آتي  •

آخرين بخش از اين فصل، . ها استفاده كرد توان از اعطاي امتياز به منظور قانوني كردن تقلب  اشاره شد، مي1فصل همانگونه كه در 
  .پردازد هاي مختلف برخورد با متقلبان مي به معرفي روش

  
  21مذاكرات در قرن 

هاي  مديران ارشد شركت.  اكثر مذاكرات تجاري، برنده خارج شدن به هر قيمت بود سال اول قرن بيستم، هدف از90 تا 80طي 
كننده را تا حد ممكن تحت فشار  تأمينهاي  گفتند كه، بايد در تمامي مذاكرات، نمايندگان شركت صنعتي به پرسنل خريد خود مي

اما آن سوي ميز مذاكره نيز، فروشندگان از هر . شد نميملاحظات روابط بلند مدت، ابداً لحاظ .  تخفيف بگيريدها  آنقرارداده و از
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آمد كه  به ندرت پيش مي.  آورندبه دستكردند تا سفارشاتي با بالاترين قيمت ممكن  استفاده مي) منصفانه يا غيرمنصفانه(استراتژي 
  .طرفين، به پيامدهاي بعد از مذاكره نيز توجه كنند

گرفت كه برندگان و بازندگاني قطعي درپي داشت و دو سوي  رات، قراردادهايي شكل مي در مذاك١ي برد يا باخت در نتيجه فلسفه
توان انتظار داشت، اكثر اين چنين مذاكراتي، به روابطي از نوع باخت ـ  همانگونه كه مي. ميز مذاكره از نتايج حاصله ناخرسند بودند

حداقل قبل از اينكه قرارداد تكميل شده (ت خود را جبران كند شد، زيرا طرف بازنده مصمم بود تا به نوعي باخ  منجر مي ٢باخت
  ).باشد

همين امر در مورد قراردادهاي بلندمدت اعطاي . شوند اي جديد منجر مي گيري رابطه تقريباً تمامي مذاكرات، بعد از اتمام، به شكل
متيازگيرنده منتقل نمايد و در طول عمر قرارداد، خدمات براي مثال، معمولاً امتيازدهنده بايد تكنولوژي را به ا. امتياز نيز صادق است

هاي خود را ارائه كرده و امتياز جاري متناسب با آن را  معمولاً امتيازگيرنده نيز بايد ترازنامه. كنترل كيفي علائم تجاري را انجام دهد
اگر يك طرف احساس .  امتيازدهنده قرار دهدهايي از محصول را براي ارزيابي در اختيار پرداخت كند و شايد لازم باشد كه نمونه

براي .  را جبران كندمسألهكند كه در حين مذاكرات از او سوءاستفاده شده، ممكن است سعي كند تا در اجراي شرايط قرارداد اين 
  .كندها منصفانه نيست، ممكن است در ارسال ترازنامه و پرداخت امتياز تأخير  مثال، اگر احساس كند كه نرخ پرداخت

ها بر قابليت  امروزه اكثر شركت. ي مذاكرات بوده است اي در عرصه  سال اخير، دنياي تجارت شاهد تغييرات عمده20 تا 10در طي 
از (هاي مهم خود   بسياري از نيازمنديتأمينهاي عمودي نيستند، بنابراين براي   ادغامدنبال بهمحوري خود متمركز شده و ديگر 

پردازند نه توليد آن و تمامي  ي تكنولوژي مي ها فقط به توسعه برخي شركت. اند  به خارج از شركت وابستهكاملاً) جمله تكنولوژي
  .شود محصولات حاوي آن تكنولوژي، به صورت امتيازي توليد مي

.  آينده استي مناسب براي روابط ، بايد به ياد داشت كه هدف از فرآيند مذاكره، فراهم آوردن زمينه21براي موفقيت در قرن 
ها يا حتي  ماه(قضاوت در مورد دستاوردهاي مذاكرات شما، نه بر سر ميز مذاكره، بلكه بعد از مشخص شدن نتايج نهايي روابط 

اين هدف بايد در تمامي ابعاد استراتژي امتياز، منعكس .  باشد٣ برنده-مذاكرات امتياز بايد برنده . ، صورت خواهد گرفت)ها بعد سال
  .شود

  
  هيم مذاكرهمفا

بخش،  در زمان مذاكره، هم امتيازدهنده و هم امتيازگيرنده بالقوه بايد با نيازهاي يكديگر آشنا شوند تا از دستيابي به نتايج رضايت
هاي بلند مدت امتياز فقط زماني  اي كه بايد در نظر داشت اين است كه همكاري ين نكتهتر مهماما . اطمينان حاصل شود

بنابراين، قبل از شروع مذاكرات، بايد منافع دو طرف . هد بود كه نيازهاي امتيازدهنده و امتيازگيرنده برآورده شودآميز خوا موفقيت
  .بندي شوند شناسايي شده و تا حد ممكن اولويت

يز، اطمينان آم علاوه بر ملاحظات استراتژيك، بايد فنون سنتي مذاكره نيز موردنظر قرار گيرند تا از نيل به دستاوردهاي موفقيت
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همچون نرخ پرداخت جاري (طيف قابل پذيرش امتيازدهنده و امتيازگيرنده در مورد يك بند از مذاكره ) 1-7(شكل . حاصل شود
  .دهد را به صورت گرافيكي نشان مي) امتياز

حداقل قيمت ) ب(طه نق. گردد ي امتيازدهنده است و معمولاً فرآيند مذاكره از همين نقطه آغاز مي ، مظنه اوليه)الف(نقطه 
تواند به صورت  و مي) ي امتيازدهنده بوده يا پاسخي به پيشنهاد اوليه(ي امتيازگيرنده  ، پيشنهاد اوليه)ج(نقطه . امتيازدهنده است

آيد،  برمي) 1-7(همانگونه كه از شكل . ، بالاترين قيمت مجاز براي امتيازگيرنده است)د(نقطه . شفاهي يا كتبي اعلام شود
نيز قيمت مطلوب امتيازگيرنده ) و(، همان قيمت مطلوب امتيازدهنده و ) ه(اگر . است) د(و ) ب(ي توافق ممكن بين نقطه  دهمحدو

  .شود واقع مي) و(و )  ه(باشد، بنابراين قيمت توافقي احتمالاً ميان 
  

   فرآيند مذاكره    )1-7(شكل 
  

  ب         ه             الف        
  
  
 

 

 امتيازدهنده
  

  ج              و        د                    
  
  
  
  
  

  :اند كه بايد لحاظ شوند ، فنون سنتي مذاكرهزيرموارد 
. دهند  قبل از مذاكره زمان كافي را به اين كار اختصاص نمي بسياري از مذاكره كنندگان،. ريزي، رمز موفقيت است برنامه •

در كتاب معروف . آيد اشد، بيشتر به اهداف خود نائل مي كاري بهتري داشته بي اكنون ثابت شده كه هر طرف برنامه
 نكته اصلي كه بايد قبل از شروع 25، )كه مشخصات كامل آن در فهرست مراجع آمده(» 1ريزي قبل از مذاكرات برنامه«

 . با جزئيات كامل آمده است مذاكرات، تك به تك چك شوند،
تواند روند مذاكرات را كند كرده  بايد از نبرد شخصي كه مي. ر گيردكنندگان قرا مذاكرات نبايد تحت تأثير شخصيت مذاكره •
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 امتيازگيرنده
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 .كنندگان بايد رفتاري سرشار از احترام و حساسيت و نگرشي مثبت داشته باشند مذاكره. يا به كلي متوقف نمايد، پرهيز نمود
 بود، در مذاكره برنده ها  آننفعكنند هر زمان اطلاعات به  اشتباه رايج پرسنل فني در شرايط مذاكره اين است كه فكر مي •

مذاكره، فرآيندي . كنند كنند، بلكه اين افرادند كه مذاكره مي بايد توجه داشت كه اطلاعات، مذاكره نمي. خواهند شد
اطلاعات، فقط موقعيت شما را مستحكم . هاي اجتماعي قوي نياز است اجتماعي است كه براي نيل به اهداف، به مهارت

 .ارائه و كاربرد اطلاعات، رمز موفقيت استي  نحوه. كند مي
كنندگاني كه از اهداف  مطالعات نشان داده كه مذاكره. زنند در مذاكرات، اين اهداف شماست كه نتايج را رقم مي •

 .كنند تري برخوردارند، نتايج بهتري كسب مي مستحكم
تر خواهد  تواند بر ارزش فرآيند بيافزايد، موفقهر طرف كه خلاق باشد و ب.  نيستند1مذاكرات، مجموعه وقايعي با جمع صفر •

 درصد آن باشد، تنها راه موفقيت اين است كه كيك، 60 درصد كيك و طرف ديگر نيز طالب 60اگر يك طرف طالب . بود
 . درصدي شود120

واع و اقسام تر خواهد بود، زيرا با سوالات خود ان هر طرف كه در طي فرآيند مذاكره، بيشترين سوال را بپرسد، موفق •
 ها  آن.اي از ضعف است كنند كه سوال پرسيدن، نشانه بسياري از كارشناسان فني فكر مي. آورد  ميبه دستاطلاعات را 

هر كس بخواهد مذاكره كننده موفقي شود، . اطلاع تصور خواهد كرد سواد و بي  را بيها  آنكنند كه طرف مقابل، فكر مي
 . بگذاردبايد اين تصور خودبينانه را كنار

دهد،  اما وقتي گوش مي. دهد كند، اطلاعات مي وقتي كسي صحبت مي. تر خواهد بود هر طرف بيشتر گوش دهد، موفق •
 .كند كسب اطلاع مي

منافع مشترك و متعارض طرفين، در وراي . بايد توجه داشت كه هر دو طرف، از منافع جداگانه و سلسله مراتبي برخوردارند •
كنندگان خوب  مذاكره. مذاكرات بايد بر منافع مشترك متمركز شوند، نه منافع متعارض. شوند هان مي پنها  آنمواضع متضاد

 .دانند كه بايد به مواضع بتازند نه به افراد مي
پذير و خلاق باشند، بايد چندين رويكرد مختلف، براساس  هاي مختلف، بايد انعطاف مذاكره كنندگان در مطرح كردن گزينه •

 .حل برنده ـ برنده، بيش از يك راه وجود دارد هميشه براي نيل به راه.  درنظر گرفته شوندمنافع مشترك،
هاي محكم، ارائه  پيشنهادات نيز بايد با اتكا به اطلاعات و استدلال. مذاكره بايد مبتني بر معيارهاي منطقي و عيني باشد •

 .گردند و پاسخگوي پيشنهادات طرف مقابل باشند
كننده موفق كسي است كه بتواند همزمان در مورد  شود و مذاكره  سر موضوعات مختلفي مذاكره ميدر هر مذاكره، بر •

ها  ترين بند مورد مذاكره همان ساختار پرداخت براي مثال، در اكثر مذاكرات امتياز، واضح. موضوعات بيشتري مذاكره نمايد
اي، مدت  هاي بازاري و منطقه محدوديت: ناست، ولي ملاحظات استراتژيك ديگري نيز مطرح است، مواردي همچو

مطمئناً اين ملاحظات نيز بايد جزئي از . ي تعامل با بهبودهاي آتي و امثال آن ها، نحوه قرارداد، جدول زماني پرداخت
 .كردهاي درخواستي را نيز متأثر خواهد  كننده بايد بداند كه تغيير ديگر بندها، مسلماً نرخ پرداخت مذاكره. مذاكره باشند

                                                           
 

1. Zero sum events 
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اميتازدهنده و ( طرفين 1كنندگان ارشد مذاكره. مذاكره بايد با بيشترين كارايي ممكن پيش رود. تفاهم، رمز موفقيت است •
، بايد روند مذاكرات را هماهنگ كرده و مسئوليت ارتباطات داخلي با تمامي پرسنل كليدي را برعهده داشته )امتيازگيرنده

. ات اضافي از سوي هر كدام از طرفين، بايد به موقع بررسي و پاسخ داده شوندپيشنهادات و درخواست اطلاع. باشند
ي رفع مشكلات احتمالي در مسير  ها و نحوه امتيازدهنده و گيرنده بايد جلسات منظمي داشته باشند تا در مورد پيشرفت

هاي طرف مقابل و درك روشن  تهآمادگي كامل، حساسيت در قبال نيازها و خواس. مذاكرات، با يكديگر بحث و گفتگو كنند
 .ها و بازارهاي موردنظر، بهترين راه اطمينان از پيگيري روند مطلوب مذاكره است از تكنولوژي

اما مصالحه بايد به نحوي باشد كه حساسيت طرفين را نسبت به . مصالحه، از قدرتمندترين ابزارهاي پيشبرد مذاكرات است •
. اي كه نياز به مصالحه دارد را بايد در قالب نيازهاي هر دو طرف بررسي كرد مسألهتي، به عبار. نيازهاي يكديگر بيشتر كند

معمولاً مصالحه و كوتاه آمدن يك . مصالحه، راهي براي دستيابي به توافقي قابل قبول است و به خودي خود هدف نيست
 .شود طرف بر سر يك موضوع با مصالحه طرف ديگر در موضوعي ديگر، به نوعي جبران مي

شود، بايد تأثير اين تغييرات را بر شركت خود، به خوبي براي امتيازگيرنده  وقتي امتيازدهنده خواهان تغييراتي در بندهاي قرارداد مي
 كامل تحليل نمايد و نبايد با تصويب طور بهزمان، امتيازدهنده بايد تأثير اين تغييرات بر استراتژي كلي خود را  هم. روشن كند
ي مسائل( حقوقي مطرح شد مسائلاگر در خلال مذاكرات، .  با اهداف اصلي طرح اعطاي امتياز در تعارضند، موافقت كندشروطي كه

، حتماً بايد قبل از تكميل مذاكرات، اين موارد را با مشورت حقوقي مورد بازنگري )همچون قانون ضدانحصار يا قانون منع تجارت
  . روشن نمودقرار داده و ابعاد مختلف آن را كاملاً

ممكن است امتيازدهنده، در . هاي امتياز، قائل شدن شرايط ويژه براي اولين امتيازگيرنده است يكي از انواع خاص مصالحه در قرارداد
. داي را قائل شو ، امتيازات ويژه)تر طرح و ارتقاي توليد و بازاريابي محصولات امتيازي براي جاانداختن سريع(آغاز طرح اعطاي امتياز 

هاي جاري براي  نظر كردن از تمام يا بخشي از پرداخت اوليه، كاهش پرداخت توان به صرف كننده، مي ي اين شرايط وسوسه از جمله
هاي دالبي حقوق انحصاري تكنولوژي كاهش نويز از  براي مثال، آزمايشگاه. اي خاص و امتيازات انحصاري محدود، اشاره كرد دوره
  .اعطا نمود) اولين امتيازگيرنده دالبي (KLH به شركت  را به مدت دو سالBنوع 

البته اثرات چنين ترجيحاتي بايد به دقت بررسي شود، خصوصاً اگر بنا باشد كه امتياز مربوطه به دفعات و تحت شرايط مشابه به 
به عبارتي، . يط ممكن هستندهاي بالقوه، خواهان قرار گرفتن در بهترين شرا بسياري از امتيازگيرنده. ها اعطا شود ديگر شركت
ها باشد، زيرا در غير اين صورت ممكن است ديگر   بايد معادل بهترين امتياز اعطا شده به ديگر امتيازگيرندهها  آنشرايط قرارداد
لين امتيازگيرنده، بنابراين، اعطاي امتيازات ويژه به او. ، نوعي مزيت رقابتي در بازارهاي امتيازي بيابندها  آنها نسبت به امتيازگيرنده

شرط دولتهاي «هاي پرهيز از مشكلات احتمالي، اعمال قاعده تعيين  يكي از راه. تواند اعطاي امتياز به ديگران را متأثر نمايد  مي
  .شوند فقط نسبت به قراردادهايي است كه پس از اولين امتيازگيرنده قطعي مي» 2كامله الوداد

زمان به چند فرصت،  چشم دوختن هم. توانند از تكنولوژي امتيازدهنده استفاده كنند معمولاً بيش از يك امتيازگيرنده مي •
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زيرا . ها بر روي بهترين كانديد احتمالي، كاري بسيار اشتباه است تمركز تمامي تلاش. دهد احتمال موفقيت را افزايش مي
زني  دهد، بلكه توان چانه  را افزايش ميهاي ديگر هاي علاقمند، نه تنها احتمال عقد قرارداد مذاكره، با تمامي طرف

 .كند امتيازدهنده در برابر بهترين كانديد احتمالي را نيز تقويت مي
هاي  معمولاً فرهنگ سازماني شركت. تواند بر روند مذاكرات تأثير گذارد موقعيت نسبي امتيازدهنده و امتيازگيرنده، نيز مي •

براي مثال، مخترعين يا . أخير يا بروز سوءتفاهم در روند مذاكره شودتواند باعث ت بزرگ و كوچك متفاوت است كه مي
هاي بزرگي  اند، معمولاً در متقاعد كردن شركت هاي كوچكي كه تكنولوژي جديدي را توسعه داده و به ثبت رسانده شركت

. شوند لاً جدي گرفته نميكنند و معمو اند بسيار مشكل دارند و زمان زيادي را صرف مي  تقلب كردهها  آنكه از تكنولوژي
آيد، بايد از در اختيار داشتن منابع كافي براي انجام  مي ي مالكيت معنوي تكنولوژي بر  تقلب در عرصهدنبال بههر كسي 

هاي بزرگ بخواهند  از سوي ديگر، وقتي شركت. هاي احتمالي، اطمينان يابد مذاكرات طولاني و حتي مواجهه با دادخواهي
دمدت، امتياز تكنولوژي خاصي را از شركتي كوچك خريداري كنند، ريسك شكست شركت كوچك را زياد در قراردادي بلن

شدت تلاش  امتيازدهندگان كوچك، بايد به. كنند و احتمال پايبندي آن شركت به قراردادهاي بلندمدت را كم ارزيابي مي
 .ندهاي بالقوه را نسبت به اعتبار خود قانع نماي كنند تا امتيازگيرنده

 
اي موفق است كه توافقي از آن حاصل شود و هر دو طرف احساس كنند كه فرآيند مذاكره، به تحقق   مذاكره ،اين كهخلاصه 

، بدون توجه به ابعاد )ها حتي موارد مهمي مثل نرخ پرداخت(تأكيد خاص بر جزئيات قرارداد .  كمك كرده استها  آناهداف و منافع
ي مذاكرات امتياز،  هر دو طرف بايد قبل از ورود به مرحله. تواند نتايجي منفي درپي داشته باشد يكلان و ملاحظات بلند مدت، م

. هاي ممكن را بررسي كرده و درك روشني از منافع و معايب موفقيت يا عدم موفقيت در اين راه حاصل كنند تمامي گزينه
  .آورند ته باشند كه  زيربنايي براي روابط آتي خود فراهم ميهاي دو طرف بايد جدي گرفته شود و هر دو طرف، بخاطر داش دغدغه

  
  براي كاهش ريسك قراردادهاي امتياز تكنولوژي1استفاده از قراردادهاي اماني

. شوند هايي رو به رشد و نوآور شناخته مي كنند، به عنوان شركت سازي مي هاي جديد را توسعه داده و تجاري هايي كه تكنولوژي معمولاً شركت
ريسك شكست و . كنند ها، كوچك بوده و براي بقاء در محيط رقابتي و شديداً متغير صنعت، تلاش مي اما با اين وجود بسياري از اين شركت

خصوصاً (در اغلب موارد . هاي جديد است هاي بالقوه اين تكنولوژي هاي اصلي امتيازگيرنده درنتيجه امكان عدم انجام تعهدات، يكي از دغدغه
توان از قراردادهاي اماني براي محافظت از منافع امتيازدهنده و امتيازگيرنده  ، مي)افزارهاي كامپيوتري مطرح باشد ي كه اعطاي امتياز نرمزمان

اين بند . هاي اعطا كننده امتياز تكنولوژي حمايت شود ، قانون ورشكستگي امريكا به نحوي اصلاح شد تا از شركت1988در سال . استفاده كرد
  .هاي ورشكسته حذف كرده است هاي مربوط به قراردادهاي اماني را از پوشش حمايتي شركت ديد، سپردهج

شود كه امتيازدهنده از دارايي معنوي خاصي برخوردار باشد و آن دارايي، طبق قرارداد در اختيار امتيازگيرنده  زماني از قرارداد اماني استفاده مي
افزار كدشده اعطا شده باشد،  براي مثال اگر امتياز يك نرم. امل امتيازگيرنده از تكنولوژي امتيازي حياتي باشدقرار نگيرد، ولي براي استفاده ك

امانت تعيين شود تا اگر امتيازدهنده نتوانست به تعهدات قرارداد خود عمل كرده يا  ممكن است امتيازگيرنده بخواهد كه مرجع آن به عنوان
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هاي بزرگ بخواهند امتياز  افتد كه شركت معمولاً اين شرايط زماني اتفاق مي. واند به كد مرجع مربوطه دسترسي يابدتعطيل شود، امتيازگيرنده بت
  .خريداري كنند) اي نامطمئن با آينده(هاي كوچك  تكنولوژي را از امتيازدهنده

عوامل معمول در تعيين .  را تعيين نمايندها  آند امتياز ازها بايد عرضه كنندگان تكنولوژي را به خوبي ارزيابي كنند تا ريسك خري امتيازگيرنده
  :نياز به قرارداد اماني عبارتند از

 ي محصول هزينه •
 ي جايگزيني محصول هزينه •
 منحصر به فرد بودن محصول در بازار •
 ي آموزش براي محصول هزينه •
 شهرت خدمات فروشنده •
 وابستگي شركت به عملكرد يك تكنولوژي خاص •

  قرارداد اماني
اي در اين زمينه  سازي يك قرارداد اماني ، از كارشناسان حرفه معمولاً براي تدوين و پياده. زيربناي هر قرارداد اماني همان قرارداد اصلي است

ي نگهداري فراهم آوردن محيط ايمن برا) سازي بعد از پياده(ها، ارائه قرارداد نمونه و  حل تواند در ارائه راه اين كار مي. شود كمك گرفته مي
كنند، اما امتيازدهنده و امتيازگيرنده بايد شرايط و  هر چند اين كارشناسان، فرم قرارداد نمونه را ارائه مي. امانت يا گرويي قرارداد، مفيد واقع شود

  .بندهاي موردنظر خود را در زمان مذاكرات مربوطه، به طرف مقابل ارائه دهند
. را پوشش دهد) حمايت و ارتقاء شامل نگهداري،(هاي رايج مربوط به خدمات محصول  د بايد دغدغهشو شرايطي كه تحت آن، گرويي آزاد مي

مبهم و گنگ بودن اين موارد، معمولاً اختلافات حقوقي شديدتري را موجب . قوانين و روند آزادسازي گرويي، بايد به روشني عنوان شده باشد
  .خواهد شد

توان در قرارداد اصلي امتياز به  ها را افزايش داده و مي اين كار تمايل امتيازگيرنده. ها بايد ارائه گردند  گروييقبل از اجراي قرارداد اصلي امتياز،
  .بندهايي از تواقفنامه اماني نيز اشاره كرد

  ها گرويي
فين، نهايتاً به تعيين گرويي قابل ارتباطات طر. حتماً بايد اطمينان يافت كه گرويي قرارداد به منظور فراهم آوردن حمايت لازم، كافي باشد

  .كند اطمينان كمك مي
  :هاي اماني است هاي پيشنهادي براي قرارداد موارد زير، ليست ناقصي از گرويي

 افزار امتيازي، هاي نرم دو نسخه از كد مرجع تمامي ويرايش 
 هر دستورالعمل مرتبطي كه به امتيازگيرنده داده نشده باشد، 
 .هاي قرارداد لازم است هاي ثالثي كه براي استفاده از گرويي ملوازم نگهداري و سيست 
 .عنوان پيمانكار جزء استخدام نمايد  را بهها  آننام و آدرس پرسنل فني اصلي كه در صورت تعطيلي شركت امتيازدهنده، امتيازگيرنده بتواند 

 

                                                                                                                                                                          
 

1. Compilation instructions 
2. Escrow Agent 
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 .ديويي، به صورت نوشته يا ضبط شده بر نوار وي1هاي ترجمه كامپيوتري دستورالعمل 
ها  كارگزار مربوطه بعد از دريافت گرويي. ، بايد از طريق الكترونيكي يا توسط پيك قابل ردگيري، صورت گيرد2انتقال گرويي به كارگزار مربوطه

يه و ارائه ها ته  را تأييد كند و سپس گزارشي از فهرست اين گروييها  آنگيرد تا دريافت تماس مي) امتيازگيرنده و امتيازدهنده(با دو طرف 
  .كند مي

  نگهداري اقلام گرويي
هاي زير براي   خاصي را با ويژگي بنابراين كارگزار مربوطه بايد محفظه. هاي مغناطيسي آسيب برساند تواند به گرويي تغييرات دما و رطوبت، مي

  :نگهداري مناسب از اقلام گرويي تدارك ببيند
 هاي ضدآتش ديواره 
 -FM 200سيستم اطفاي حريق  
 .يط نگهداري قابل كنترل كه بتواند دما و رطوبت را ثابت نگاه داردمح 
 هاي ايمني تكميلي سيستم 

افزار مورد استفاده  اگر تكنولوژي امتيازي ارتقاء يافت، مرجع تجديدنظر شده بايد براي كارگزار ارسال شود، به نحوي كه گرويي با نرم
  .امتيازگيرنده همخواني داشته باشد

  تأييد گرويي
يا با كمك گرفتن از (توانند خودشان  كارگزاران مربوطه مي. هاي قرارداد هستند ها نگران دقت و قابل اطمينان بودن گرويي غلب امتيازگيرندها

يد  نقصي مشاهده شد، كارگزار باهرگونهاگر . طرفانه خود را اعلام كنند ، اين موارد را تست كنند و نظر بي)افزار اي تست نرم يك شركت  حرفه
  .ها را برطرف نمايد نتايج تست را به امتيازگيرنده گزارش داده و با كمك توسعه دهنده تكنولوژي اقلام گرويي را ارتقاء داده و نقصان

  آزادسازي اقلام گرويي
ه يا نتوانسته به تعهدات دهنده تعطيل شد گيرد، زيرا شركت توسعه هاي آزادسازي اقلام گرويي ابتدا توسط امتيازگيرنده صورت مي غالباً درخواست
آزادسازي (گيرد و مستندات ذكر شده در قرارداد اماني را براي اثبات ادعاي خود  براي اين كار، امتيازگيرنده با كارگزار تماس مي. خود عمل كند

ي براساس رهنمودهاي قرارداد اماني، بعد از آن اقلام گروي. شود تا مشكل را حل كند آنگاه به امتيازدهنده فرصتي داده مي. دهد ارائه مي) گرويي
  .گيرد در اختيار امتيازگيرنده قرار مي

  بندي جمع
طلبند، حتماً بايد اخذ گرويي را مدنظر قرار دهند،  افزاري كه پشتيباني بلند مدت امتيازدهنده را مي هاي نرم هاي تكنولوژي امتيازگيرنده 

 .هايي نيز مطرح باشد خصوصاً اگر در مورد اعتبار امتيازدهنده شك و شبهه
در زمان تعيين اين شرايط، بايد چنين فرض شود كه اين . شرايط قرارداد اماني بايد به دقت توسط امتيازدهنده و امتيازگيرنده تعيين گردد 

 .قرارداد نهايتاً مورد استفاده قرار خواهد گرفت
 .آورد  شتيباني را فراهم ميي خدمات پ يك قرارداد اماني مستحكم و قوي، زيربناي لازم براي ارائه 

) همچون كارگزاران قراردادهاي اماني(اي در اين حوزه  كساني كه به فكر استفاده از قرارداد اماني هستند، شايد بهتر باشد كه با افراد حرفه
  . كمك كنندها  آنسازي چنين قراردادي به تماس بگيرند تا در تدوين و پياده
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  نويس قرارداد ي پيش تهيه
  1(MOU)اده از يادداشت تفاهم استف

در برخي شرايط، ممكن است  امتيازدهنده و امتيازگيرنده، نوعي قرارداد مقدماتي را به اجرا بگذارند كه از فهرست بندهاي مشروحه 
 توسعه به اين كار براي پرهيز از تأخير فرآيند. تر باشد تر، ولي نسبت به يك قرارداد كامل و رسمي امتياز، ناقص  كامل6فصل در 

 تأمينو به منظور افزايش تعهد طرفين براي ) قبل از اعلام رسمي روابط(علت طولاني شدن مذاكرات بر سر شرايط قرارداد امتياز 
كه برخي مواقع آن را (توان از يك يادداشت تفاهم  در اين شرايط، مي. شود منابع مالي لازم و يا به دلايل متعدد ديگر، لازم مي

يادداشت تفاهم، بندهاي تجاري قرارداد پيشنهادي امتياز و برخي از بندهاي حقوقي آن را شامل . استفاده كرد) نامند ز مي ني2نامه قول
اي از يك يادداشت  نمونه. توان بندهاي مربوطه را افزايش داد و به امضاي طرفين رساند مي. شود شود و توسط طرفين اجرا مي مي

  .آمده است) 2-7(تفاهم در شكل 
  اي از يك يادداشت تفاهم  نمونه    ) 2-7(شكل 

  يادداشت تفاهم ميان
  )ب(و شركت ) الف(شركت 

  : ...............................تاريخ
، همان )امتيازدهنده(واقع است و شركت ب .......................... ، همان شركت دلاوير است كه دفتر مركزي آن در )امتيازگيرنده(شركت الف 

  .اند اين دو شركت به برخي تفاهمات در ارتباط با قرارداد امتياز پيشنهادي دست يافته. واقع است........................... ركت كاليفرنيا است كه در ش
  

  پيشينه
خت و فروش محصولاتي ، تعيين شرايط قرارداد امتياز بين طرفين است تا امتيازگيرنده بتواند نسبت به سا(MOU)هدف از اين يادداشت تفاهم 

  .آورند اقدام نمايد كه توان دسترسي به خدمات امتيازدهنده را فراهم مي
هاي  دهد تا به محتويات شبكه افزار امتيازدهنده و طراحي مرجع امتيازدهنده را در خود دارد، به كاربران امكان مي محصولات امتيازي كه نرم

آمده امكان استفاده امتيازگيرنده ار محصول موردنظر و ايجاد  عمل بهامتيازدهنده طبق توافق . بنددسترسي بيا) ها همچون فيلم(كامپيوتري محلي 
خواهد توان دسترسي به  امتيازگيرنده، توليدكننده لوازم برقي خانگي است و مي. سازد ارتباط با منابع و ساير خدمات متقابل را فراهم مي

  .ولات خود بيافزايدهاي محلي را نيز به اين محص محتويات شبكه
كنند كه بسياري از جزئيات قرارداد  اما طرفين اذعان مي. نامه است دهنده مواضع طرفين در ارتباط با موضوع تفاهم اين يادداشت تفاهم نشان

، اين )»هاي كلي شرط «و» محرمانه بودن«با عنوان  (5 و 3امتياز هنوز مورد بحث قرار نگرفته و نهايي نشده و بنابراين، بغير از تعهدات بخش 
براي . يادداشت تفاهم و هرگونه تماس يا گفتگويي در اين ارتباط، هيچگونه تعهد و مسئوليتي را براي هيچكدام از طرفين درپي نخواهد داشت

 تعهدي، از ادامه هرگونهن و بدو) با دليل يا بدون دليل( يكجانبه طور بهتوانند در هر زمان،  تحقق آنچه در بالا گفته شد، هر كدام از طرفين مي
  .گيري كنند كار منصرف شده و كناره

                                                           
 

1. Memorandum of Understanding 
2. Letter of Intend (LOI) 



  تكنولوژي امتياز قراردادهاي    162

 

  
 شرايط موردتوافق قرارداد امتياز پيشنهادي. 1

افزار مربوطه و براي  افزاري، براي توزيع نرم اعطاي امتياز ـ امتيازدهنده، امتيازي غيرانحصاري براي ساخت و فروش محصولات سخت) الف
  .كند فني مرتبط با محصول را در سطح جهاني، به امتيازگيرنده اعطا مياستفاده از علائم تجاري و دانش 

  ها شرايط ـ عمر پتنت) ب
   هزار دلار امريكا10پرداخت اوليه ـ ) ج
  :نمايد هاي جاري ـ امتيازدهنده بابت فروش هر واحد محصول، براساس جدول زير به امتيازدهنده پرداخت مي پردخت) د
  

 پرداخت  سالانهتعداد واحدهاي فروخته شده
  واحد/  دلار 2  100000 تا 0

  واحد/ دلار 75/0  300000 تا 100000
  واحد/  دلار 5/0  500000 تا 300000
  واحد/  دلار 25/0  1000000 تا 500000

  واحد/  دلار 2/0   و بيشتر100000
  
شده توسط  نهايي محصولات امتيازي توليد و فروختهكنندگان  تقسيم درآمد ـ امتيازدهنده يك درصد از درآمد خالص حاصل از استفاده)  ه

  .هاي سربار امتيازدهنده است ها، بدون احتساب بجز هزينه معناي درآمد پس از پرداخت هزينه به» خالص«. پردازد امتيازگيرنده را به وي مي
  
 هاي طرفين مسئوليت. 2

امتيازدهنده، تمامي حقوق . كند افزاري موردنظر امتيازگيرنده، فراهم مي افزار سرويس گيرنده را براساس معماري سخت امتيازدهنده، نرم) الف
 هزار دلار امريكا به 200، مبلغي معادل 1افزار سرويس گيرنده امتيازگيرنده بابت پورت نرم. دارد افزار سرويس گيرنده را براي خود نگه مي نرم

  .امتيازدهنده خواهد پرداخت
شود، با امتيازگيرنده در قالب يك كار مشترك، همكاري خواهد  اش استفاده مي  كه در آن از تكنولوژي2اي انهي پيم امتيازدهنده براي تهيه) ب
هاي اين كار براساس زمان و  هزينه. سازي باشد افزار و تست پياده سازي طراحي در سخت تواند شامل طراحي پيمانه، پياده اين همكاري مي. كرد

. بندي مراحل، قابل پرداخت است شود و براساس توافق طرفين نسبت به حجم كار و زمان هنده محاسبه ميي صرف شده توسط امتيازد هزينه
  . هزار دلار امريكا تخمين زد300توان حدود  اما براساس كارهاي مشابه قبلي، هزينه را مي

هاي امتيازدهنده با علائم تجاري امتيازدهنده  ملكند تا محصولات امتيازي را براساس دستورالع گذاري ـ امتيازگيرنده موافقت مي علامت) ج
  .گذاري كند علامت

  

                                                                                                                                                                          
 

1. Client Software Port 
2. Module 
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 محرمانه بودن. 3

 هرگونهشود و اين قرارداد بر افشا  ، استناد مي2001 سپتامبر 5در اينجا به قرارداد عدم افشا فعلي ميان امتيازگيرنده و امتيازدهنده به تاريخ 
  .اهد بوداطلاعات محرمانه توسط يا بين طرفين حاكم خو

 
 توافقات. 4

حاوي شرايط (نمايند كه براي تنظيم سريع يك يا چند قرارداد امتياز قطعي، برمبناي اين يادداشت تفاهم  امتيازدهنده و امتيازگيرنده موافقت مي
  .، تلاش كنند)مورد پذيرش طرفين

 
 شروط كلي. 5

از جمله سود از دست رفته به علت مذاكرات اين يادداشت ( خسارتي ههرگونمحدوديت مسئوليت ـ هيچ كدام از طرفين نبايد به خاطر ) الف
، بر عليه ) مذاكرات كه براي نيل به قرارداد قطعي صورت بگيردهرگونه عملكردي بر طبق يا خلاف اين قرارداد يا شكست هرگونهتفاهم يا 

  .ديگري ادعايي داشته باشد
  . طرفين با اعلام عمومي آن موافقت نماينداين كهد محرمانه باقي بماند، مگر اعلام عمومي ـ وجود و محتويات اين يادداشت باي) ب
  

  موافقت امتيازگيرنده                                                                                         موافقت امتيازدهنده
  ................................                                                             توسط .................................                  توسط 
  )نام و سمت)                                                                                                 (نام و سمت      (

  
  
  

  ساختار قرارداد
  :هاي زير است اين قراردادها معمولاً شامل بخش. قراردادهاي امتياز، مشابه استساختار اكثر 

  
 ي پوششي و فهرست محتويات صفحه. 1

در اين صفحه، . شود شوند، شناسايي شده و تاريخ اجراي آن مشخص مي هايي كه وارد موافقتنامه مي ي پوششي، طرف در صفحه
تواند بر روي صفحه پوششي يا  امضاءها مي. گردد  اشاره شده، منعكس ميها  آنارداد بهديگر اطلاعات لازم يا مواردي كه در متن قر

  .صفحه آخر قرارداد بيايد
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 1گزارش يا شرح قرارداد. 2
هر چند وجود اين بخش ضروري نيست، ولي . گردد اي از امتيازدهنده، امتيازگيرنده و خود قرارداد ارائه مي در اين بخش، پيشينه

  .شود يادداشت تفاهم آورده ميمعمولاً در 
 
 تعاريف. 3

در قراردادهاي ساده، در خود . كنند تا معناي آن براي خواننده كاملاً شفاف باشد اكثراً اصطلاحات اصلي قراداد را در ابتدا تعريف مي
 قيمت فروش و محصول هاي امتيازي، همچون پتنت(در تعريف دقيق اصطلاحات اصلي . توان به تعاريف اشاره كرد متن قرارداد مي

  .هاي بعدي ميان امتيازدهنده و امتيازگيرنده اجتناب شود ، بايد حوزه و گستره قرارداد به روشني عنوان شود تا از سوءتفاهم)امتيازي
 
 واگذاري امتياز. 4

اي و بازاري  هاي منطقه انحصاري بودن يا نبودن، محدوديت(ي امتياز مربوطه  مالكيت معنوي موردنظر براي اعطاي امتياز و گستره
تواند براي يك  اعطاي امتياز مي.  محدوديتي بر امتياز اعطايي، بايد فهرست شودهرگونهبه علاوه، . بايد بيان شود) و ديگر موارد
رايت شده،  اي از چند پتنت، يك يا چند علامت تجاري، يك اثر كپي ، مجموعه)يا حتي ادعاي خاصي در يك پتنت(پتنت خاص 

اما در اغلب موارد، اعطاي امتياز يك تكنولوژي يا محصول، . رايت شده و تركيبي از اين موارد صورت گيرد اي از آثار كپي مجموعه
) هيبريد(بنابراين يك امتياز تركيبي . رايت شده و دانش فني است  ها، علائم تجاري، آثار كپي مستلزم برخورداري از امتياز پتنت

توضيحات بيشتري در مورد امتيازات تركيبي و . هاي معنوي لازم در آن آمده است تمامي مالكيتشود كه امتيازات  واگذار مي
  .جداگانه، در انتهاي همين فصل آمده است

  
 ها پرداخت. 5

به علاوه، . شود ها، اشاره مي هاي جاري و ديگر پرداخت ها، به ساختار و جزئيات مربوط به زمان و نحوه پرداخت در بخش پرداخت
ي دسترسي امتيازدهنده به آن  ها بيايد، سوابقي كه امتيازگيرنده بايد نزد خود نگاه دارد، نحوه عاتي كه بايد در گزارش پرداختاطلا

  .شود ازجمله مواردي است كه در اين بخش مشخص مي هاي مربوطه است،   كدام طرف مسئول پرداخت مالياتاين كهسوابق و 
 
 ديگر تعهدات. 6

تعهداتي همچون انتقال تكنولوژي، . شوند شود كه در اين بخش از قرارداد، تشريح مي ديگري با امتيازات همراه ميمعمولاً تعهدات 
گذاري محصولات امتيازي، حفاظت و نگهداري مالكيت معنوي امتيازي، محرمانه بودن و  استفاده مناسب از علائم تجاري و علامت

  .ي آتيها پيشرفتي برخورد با  نحوه
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  قراردادفسخ. 7
هايي براي فسخ موردي،  ، دلايل و روش)مثلاً مقارن با پايان اعتبار آخرين پتنت امتيازي(علاوه بر ذكر تاريخ پايان اعتبار قرارداد 

شود تا  مي  قبل از فسخ موردي به طرف خاطي فرصت داده  معمولا. شود بيني مي بعلت نقض قرارداد توسط يكي از طرفين نيز پيش
  .ماند در اين صورت قرارداد به قوت خود باقي مي.  را اصلاح كنداشتباه خود

  
 ها، تعهدات و اختيارات ها، غرامت ضمانت. 8

هاي   امتيازدهنده بايد ضمانت كند كه برخي يا تمامي مالكيت. دهند هايي مي هم امتيازدهنده و هم امتيازگيرنده، در قرارداد ضمانت
و ممكن است دو طرف ضمانت كنند كه هيچ چيزي مانع از انجام )  وي معتبر استيا برحسب دانش(معنوي وي معتبر است 

هايي را عليه  معمولاً امتيازگيرنده بابت هرگونه خسارت ناشي از محصولات امتيازي، غرامت.  طبق قرارداد نيستها  آنتعهدات
مات متقلبانه در ارتباط با مالكيت معنوي امتيازي، ها، امتيازدهنده نيز براي اقدا كند و در برخي قرارداد امتيازدهنده تعيين مي

مثلاً اگر امتيازگيرنده با (ممكن است امتيازگيرنده اجازه يابد تا قرارداد را به شركت ديگري واگذار كند . كند هايي تعيين مي غرامت
شود تا خود را با  ه مينهايتاً، از امتيازگيرنده خواست). شركت ديگري ادغام شود يا توسط شركت ديگري خريداري شود

  ).مثلاً در مورد محدوديت صادرات اطلاعات حساس(هاي دولتي تطابق دهد  محدوديت
 
 ساير شرايط. 9

ي حل اختلافات، قانون مرجع و ديگر موضوعات مشترك تمامي  ي ارسال اخطار، محدوديت اعلام عمومي، نحوه مكان و نحوه
  .گردد قراردادها در اين بخش منعكس مي

  
  افزارهاي كامپيوتري ياز نرمامت

شود، هر چند ممكن است ديگر انواع حقوق مالكيت معنوي نيز با  رايت شده محافظت مي افزار در قالب آثار كپي معمولاً از نرم
مانگونه ه. گردد رايت شده اعطا مي افزاري، بخشي يا تمام حقوق آثار كپي به همين دليل، در اكثر امتيازات نرم. رايت همراه باشد كپي

ي آثار اقتباسي از اثر موردنظر  برداري، توزيع و تهيه تواند شامل حق كاربرد، نسخه  توضيح داده شده، اين حقوق مي2فصل كه در 
  . را بسته به شرايط معين، به صورت مجزا اعطا نمودها  آنتوان امتياز اين حقوق قابل تفكيك است و مي. باشد

ها داد تا در  افزارها را به سازنده توان امتياز نرم ي نخست، مي در وهله. شود هاي مختلفي اعطا ميافزارها، تحت سناريو امتياز نرم
افزار  يا نرم( 1افزار افزارها كه اصطلاحاً ميان اين گونه نرم.  استفاده كنندها  آناز) از خودرو گرفته تا تجهيزات پزشكي(محصولات خود 

 تغيير و تبديلي هرگونهكه در اين صورت امتيازگيرنده بايد بدون اعمال  (2به صورت كد آبجكتتوان  شوند را هم مي ناميده مي) ثابت
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افزار را اصلاح كرده و كد آبجكت  تواند نرم كه در اين صورت امتيازگيرنده مي (1و هم به صورت كد مرجع) افزار استفاده كنند از نرم
برداري و توزيع  در حالت نخست، به احتمال زياد حق كاربرد، نسخه.  كرد، عرضه)جديدي براي كاربرد در محصولات خود توليد كند

ديگر . شود ي آثار اقتباسي نيز به آن افزوده مي شود، اما در حالت دوم، حق تهيه افزارها در محصولات به امتيازگيرنده اعطا مي نرم
. افزار و دانش فني باشد رفته در نرمكار  بهتنت ابداعات تواند شامل علائم تجاري، پ انواع مالكيت معنوي در اين گونه امتيازها مي

خواه به صورت كد آبجكت (افزار را  توان امتياز نرم به همين ترتيب مي. هاي امتيازدهنده نيز معمولاً بخشي از قرارداد است پيشرفت
 نهايي براي  ه مصرف كنندهبه قصد فروش ب(افزاري  به يك سازنده براي وارد كردن در ديگر محصولات نرم) يا كد مرجع

توان در اين  مي) 5( و 4فصل گذاري و استراتژي امتياز مشروحه در  هاي ارزش از روش. ، واگذار نمود)كاربردهاي شخصي يا تجاري
  .سناريوها استفاده كرد

دهد كه بنا باشد يك برنامه  خ مياين مورد مثلاً زماني ر. توان اعطا نمود  را نيز مي2افزارهاي آماده براي كاربرد امتياز توزيع نرم
در اين صورت، امتيازدهنده . ي كامپيوتري توزيع گردد  در قالب يك لوح فشرده آورده شده و به همراه يك مجله3جستجوي اينترنتي

  .خواهد آمدافزار در اين امتياز  برداري و توزيع نرم را عرضه خواهد كرد و احتمالاً حق كاربرد، نسخه) و نه كد مرجع(كد اجرايي 
كه اكثر كاربران كامپيوترهاي (در اين صورت . توان مستقمياً به كاربران نهايي نيز اعطا نمود افزارها را مي همچنين امتياز نرم

ي چند كپي معدود از آن به منظور بايگاني، به  حق تهيه) در برخي موارد(افزار و  ، حق كاربرد نرم)شخصي با آن آشنايي دارند
ي آثار اقتباسي از آن در اين گونه امتيازات  افزار و تهيه هاي فراوان، توزيع نرم ي كپي معمولاً حق تهيه. شود ه واگذار ميامتيازگيرند
افزار به   نرمكارگيري بههاي معنوي مرتبط نيست، زيرا فقط حق  معمولاً نيازي به اعطاي امتياز ديگر مالكيت. شود لحاظ نمي

  .امتيازگيرنده اعطا شده است
. افزارها به كاربران نهايي تا حدودي با ديگر امتيازاتي كه تاكنون تشريح شده متفاوت است به همين دلايل، اعطاي امتياز نرم

  .پردازد افزارها به كاربران نهايي مي هاي اعطاي امتياز نرم ي اين فصل به بررسي برخي روش ادامه
  

  پيشينه
افزاري براي كاربرد در كامپيوترهاي جداگانه و منفرد فروخته  هاي نرم وتري، بستههاي كامپي سازي و شبكه قبل از پيدايش شبكه

  .افزار بود بندي پلاستيكي نرم امتيازات مربوطه به صورت چاپ شده در زير بسته. شد مي
شبكه شود، براي هر كسي كه به آن   نصب مي4افزاري كه بر روي ديسك سخت سرور ي نرم ها باعث شدند تا يك بسته شبكه

. قابل قبول نيست) ي يك امتياز و پرداخت به اندازه(مسلم است كه در اين گونه موارد، يك امتياز . وصل شود قابل استفاده شوند
همچون (كنند و در برخي موارد  شود مبلغي پرداخت مي افزار، بابت هر كامپيوتري كه به شبكه نصب مي بنابراين سازندگان نرم

  .شود كه يك كپي از قرارداد امتياز را با خود داشته باشند  كاربران خواسته مي، از تمامي)مايكروسافت
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اكثر .  را بسيار افزايش دادها  آني غيرقانوني از تر و پتانسيل استفاده افزارها را بسيار مشكل ها، اعطاي امتياز نرم ظهور شبكه
 استانداردي براي اعطاي امتياز  ند، اما هنوز قراردادها متصل ي تجارت به شبكه كامپيوترهاي شخصي مورد استفاده در عرصه

  .ها شكل نگرفته است افزارها به شبكه نرم
  .تر است ، به مراتب مشكل1تر هاي پيچيده ي اين كار در شبكه اداره. نظارت بر رعايت الزامات چند امتياز مختلف، كاري دشوار است

هاي امتياز استانداردي كه به راحتي قابل  افزارهاي كامپيوتري، نياز به قرارداد ز نرمبا افزايش مبارزه عليه تكثير و استفاده غيرمجاز ا
هر چند استانداردسازي در اين حوزه به نفع همه خواهد بود، اما . شود سازي باشند، بيش از هر زمان ديگري احساس مي پياده
  .ثال ممكن است اين كار مغاير با قوانين ضدانحصار باشدبه عنوان م. پذيري آن با اطمينان صحبت كرد توان در مورد امكان نمي

  
  افزاري ي امتيازات نرم عملكردهاي رايج فعلي در حوزه

  :گيرند اكثر امتيازات در چند گروه زير قرار مي
افزاري در يك محل يا شركت مشخص را پوشش  ي نرم هاي نصب شده از يك بسته  امتيازي كه تمام كپي.2امتياز محل •

دهند كه با چنين امتيازي موافقت كنند، زيرا پرداخت  هاي بزرگ و مؤسسات دولتي ترجيح مي بعضي از شركت. دهد مي
توان با يك امتياز مركزي، اجازه  مي. اي نيست شود و پيگيري آن، كار ساده هاي مجزايي كه استفاده مي براي تمام كپي

هايي از برنامه را كه شركت   تعداد نسخهاين كهده كرد، يا هاي نامحدودي براي كاربران داخلي استفا يافت تا از نسخه
 . استفاده كند، در اين امتيازات مركزي محدود شده باشدها  آنتواند از زمان مي  همطور به

 اين روش آسان است، كارگيري به اگر امتيازات براي تمام كامپيوترها خريداري شده، .)ويندوز(يك امتياز براي هر كامپيوتر  •
افزار خود در منزل استفاده كنند، بايد آن را  مثلاً اگر كاربراني بخواهند از نرم(ممكن است از انعطاف لازم برخوردار نباشد اما 

 ي اما اگر امتيازات فقط براي برخي كامپيوترهاي خريداري شده باشد، اداره). از روي كامپيوتر دفتر كار خود حذف نمايند
شود كه بايد بر روي  افزارهاي سيستم عامل استفاده مي اين نوع امتيازات، بيشتر براي نرماز . شود  بسيار مشكل ميها آن

 .تك تك كامپيوترها موجود باشد
تر از روش قبلي است، در برخي موارد   هر چند اين روش ساده.)مايكروسافت و اوراكلكار اوايل (يك امتياز براي هر كاربر  •

. اي نخواهند داشت افزار بر روي چند كامپيوتر استفاده كنند و در مواردي نيز چنين اجازه يابند كه از نرم كاربران اجازه مي
 درصد مجاز 80تحت قانون ) علاوه بر كاربرد اصلي(افزار در منزل يا در كامپيوترهاي قابل حمل  معمولاً استفاده از نرم

افزار استفاده كرد، مادامي  توان از نرم  حمل مياين قانون بدين شكل است كه در منزل يا توسط كامپيوترهاي قابل. است
 . درصد كل كاربرد آن باشد20كه اين استفاده كمتر از 

در اين . )شود معمولاً از اين روش براي پرهيز از مشكلات دو روش قبل استفاده مي (3يك امتياز براي هر كاربر همرو •
افزار استفاده كنند، به تعداد امتيازات محدود  زمان از نرم هم طور بهتوانند  روش، تعداد كل كاربراني كه در هر لحظه مي
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شود، ولي مديريت بر آن  تر تمام مي افزار نيز ارزان پذير است كه معمولاً براي خريداران نرم اين روش انعطاف. شود مي
ي اين امتيازات استفاده  سازي اداره ، براي ساده1هاي خاص افزاري با سيستم از كنتورهاي نرم. طلبد انرژي بيشتري را مي

 .شود در صنعت، بيشتر از اين نوع امتيازات استفاده مي. شود مي
اگر براي هر سرويس دهنده يك امتياز باشد، ممكن است كه تعداد  ).اوراكل (2 دهنده يك امتياز براي هر سرويس •

مثلاً در (ز مذكور به صورت دسته دسته  امتيااين كهنامحدودي از كاربران بتوانند به سرويس دهنده دسترسي بيابند، يا 
 خاصي را مشخص كرد و هم 3هاي توان افراد يا گره در حالت دوم، هم مي. به كاربران اعطا شود) تايي هاي ده دسته
تر است، لذا فروشندگان  گذاري آن مشكل اين روش تشابهاتي با روش قبلي دارد ولي قيمت. توان اين كار را انجام نداد مي

 .يادي به استفاده از آن ندارندتمايل ز
  
دهد كه از  كنندگان شبكه اين امكان را مي  به ادارهها  آنبرخي از. اند افزاري براي حمايت و اجراي امتيازها بوجود آمده مهيلات نرست

يي مديريت امتيازي خود كنندة توانا برخي از انواع اين تسهيلات ارائه.  آورندعمل بهاستفاده غيرمجاز كاربران از اطلاعات جلوگيري 
 .هستند

 
 )4كد باز(مدل امتياز مرجع باز 

افزار  توانند از نرم ها مي در اين مدل، امتيازگيرنده. ي سيستم عامل لينوكس، توجه زيادي را به مدل امتياز مرجع باز جلب كرد عرضه
سي از آن تهيه كرده و به كد مرجع آن دسترسي داشته برداري، يا آن را توزيع نمايند و حتي آثار اقتبا امتيازي استفاده، از آن كپي

 وجوهي دريافت كنند ولي بايد همان ها  آنافزار يا آثار اقتباسي به مشتريان، از هاي نرم ي كپي توانند بابت ارائه  ميها  آن.باشند
 را به) ر اقتباسي و دسترسي به كد مرجعي آثا برداري، توزيع، تهيه حق استفاده، كپي(اند  حقوقي را كه در امتياز اصلي دريافت كرده

افزار مربوطه را پوشش دهد بايد به صورت مجاني  به علاوه، هر پتنتي كه به امتيازدهنده اعطا شده باشد و نرم.  واگذار نمايندها آن
  .شود فزار داده نميا در اين روش، هيچگونه ضمانتي در مورد نرم. در اختيار همگان قرار گيرد يا اساساً امتياز آن اعطا نشود

هاي خود منافعي حاصل كنند  دهد تا از تلاش افزار شده و به طراحان آن امكان مي ي نرم اين شرايط باعث گسترش كاربرد و توسعه
همچون مايكروسافت كه كسب و (مخالفان اين روش . شود افزار مي و از سوي ديگر مانع اعمال كنترل طراحان بر كاربردهاي نرم

افزار  هاي مختلف نرم ، معتقدند كه اين مدل باعث بروز عدم تطابق ميان ويرايش)هاي انحصاري است ي بر تكنولوژيكارش مبتن
ي  شود كه فروشندگان نتوانند منابع كافي را براي توسعه افزار باعث مي  اين نرمكارگيري بهشده و منافع اقتصادي محدود ناشي از 

  . آورندعمل بهافي را از كاربران نهايي هاي ك كامل آن اختصاص داده يا حمايت
  

                                                           
 

1. Lock-out systems 
2. Server  

  .(node)تواند با ساير ابزارهاي شبكه ارتباط برقرار نمايد  هر نوع ابزاري كه به شبكه متصل است و مي. 4
4. Open Source  
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  روند تحولاتي آتي
. ي بارز داشته است اين روند فزاينده، چند جلوه. شود افزارهاي كاربردي افزوده مي هر روزه بر اهميت اينترنت در اعطاي امتياز نرم

يابند، مبلغ  افزار مناسب را بر روي اينترنت مي قوه، نرمخريداران بال. يابد افزار از طريق اينترنت روز به روز افزايش مي اولاً، توزيع نرم
به روز شدن و . كنند افزار مربوطه را منتقل كرده و بر روي كامپيوتر نصب مي كنند و سپس نرم آن را از طريق اينترنت پرداخت مي

ش داده و دسترسي مشتريان به آخرين هاي توزيع را كاه اين امر هزينه. گيرد افزار نيز از طريق اينترنت صورت مي رفع نواقص نرم
 .كند افزار را تضمين مي ويرايش نرم

كننده خدمات   ارائهعنوان بهافزار را بصورت ماهيانه و يا برمبناي استفاده از آن اجاره كرده و  ، نرم1كنندگان خدمات كاربردي ارائه
افزار  دهندة نرم  معمولاٌ همان شركتهاي توسعهASP اين شركتهاي. كنند كاربردي از طريق اينترنت به كاربران نهايي عمل مي

افزار، پيشرفت و توسعة آسانتر و  تلاش كمتر براي نصب و نگهداري نرم: مزاياي اين كار براي امتيازگيرنده عبارتست از. هستند
جاري و دائمي كسب  برخلاف روش متداول پرداخت يكجا، درآمدي ASPبه اين ترتيب . هاي اوليه مالكيت پايينتر بودن هزينه

  .كند مي
  
  ي برخورد با متقلبان نحوه

رو خواهد  هاي متفاوتي در پيش شود، گزينه وقتي مالك نوعي دارايي معنوي نسبت به صورت گرفتن نوعي تقلب مشكوك مي
ي تمام عياري   مبارزهتواند تفاوت بوده و اقدام خاصي انجام ندهد و از سوي ديگر مي تواند نسبت به اين امر بي از يك سو مي. داشت

، پيامدهاي تجاري و قانوني متعددي در پي دارد كه بايد به دقت لحاظ )يا عدم اقدام( اقدام هرگونه. را براي توقف تقلب به راه اندازد
  . اقدامي بايد با يك وكيل حقوقي مشاوره شودهرگونهشوند و همچون هميشه، قبل از 

  
  تعيين وقوع تقلب

تعيين نهايي وقوع تقلب، در دادگاه و توسط . تر ماهيت تقلب است استراتژي برخورد با تقلب، تعيين هر چه دقيقاولين گام در تدوين 
با وجود اين، هر كس بخواهد تقلبي را تحت پيگرد قانوني قرار دهد، بايد محصول مشكوك . گيرد قاضي يا هيأت منصفه صورت مي

سپس مالك آن . م ابعاد مختلف محصول در مقايسه با مالكيت معنوي موردنظر استحاصل اين تحليل، ترسي. را كاملاً تحليل نمايد
 تقلب ها  آنهاي معنوي كه احتمالاً از هم آن دسته از مالكيت(هاي معنوي مرتبط  دارايي معنوي بايد تحقيق جامعي پيرامون مالكيت

  .اعيات احتمالي متقلبان، استراتژي مناسبي طراحي كردتوان براي رد دف در نتيجه، مي. انجام دهد) شده و هم ديگر كارهاي قبلي
هاي تعيين وقوع تقلب تشريح  در ادامه، برخي روش. شود ها و علائم تجاري، به انحاء گوناگون تقلب مي رايت ها، كپي از پتنت

  .شود مي
  

                                                           
 

1 Application Service Provider (ASP) 
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  ها پتنت
علاوه بر اين گونه .  از ادعاي آن پتنت استاگر هر كدام از عناصر ادعاي پتنت را بتوان در محصولي پيدا كرد، آن محصول تقلبي

كند كه اگر عملكرد و نتايج  اين نظريه چنين عنوان مي. صورت گيرد» 2ارزي ي هم نظريه«تواند تحت  ، تقلب مي1هاي آشكار تقلب
ات تقلب با اثب. حاصل از عملكرد محصولي، مشابه توصيفات ادعاي يك پتنت باشد، اين محصول از ادعاي مذكور تقلب كرده است

  .تر از اثبات تقلب آشكار است ارزي، معمولاً بسيار مشكل ي هم استفاده از نظريه
 است B و Aبدين شكل كه ادعاي پتنت داراي عناصر . و در مورد نخست، تقلب مستقيم و كلاسيك موردنظر است) 3-7(در شكل 
 xyzدر مورد دوم، ممكن است شركت . ا در خود دارد رB و A، محصولي ساخته كه هر دو عنصر )مظنون به تقلب (xyzو شركت 

 در (A+B)شود زيرا تمامي عناصر ادعا   را بهبود داده باشد ولي هنوز متقلب محسوب ميB+Aبا افزودن عنصر سوم، عناصر 
ورد سوم، در م.  قابل ثبت پتنت باشد، باز هم تقلب واقع شده استA+B+Cبايد اشاره كرد كه حتي اگر . محصول ظاهر شده است

 بوده (A+B+C) در محصول ظاهر شده، در حالي كه ادعا داراي سه عنصر (A+B)تقلبي صورت نگرفته زيرا فقط دو عنصر از ادعا 
ارزي  هم(ارزي  ي هم در مورد چهارم، احتمالاً تقلب آشكار و مستقيم واقع نشده، بنابراين تأييد وقوع تقلب بايد براساس نظريه. است

قابل پتنت » ي عناصر مجموعه«روند و حتي اگر هر دو  در مورد پنجم، هر دو شركت راه خود را مي. ورت گيردص) Ć با Cعنصر 
  .كند شدن باشند، هيچكدام از ديگري تقلب نمي

   جدول ادعاي پتنت   ) 3-7(شكل 
  تقلب؟ XYZهاي  ساخته  ادعاهاي پتنت  مورد

1  A+B A+B بله  
2  A+B A+B+C بله  
3  A+B+C A+B خير  
4  A+B+C A+B+C ' ؟  
5  A+B+C+D A+B+C+E خير  

  
  ها  رايت كپي

.  را توزيع نموده يا آثار اقتباسي تهيه كندها  آن استفاده كرده،ها  آنشوند كه كسي بدون مجوز از نسخ ها نقض مي رايت زماني كپي
يعني تحليل فني محصولات (س و مهندسي معكو) يعني محصولاتي كه كاركرد مشابهي داشته باشند(ارز  ي آثار هم توسعه
توان قانوناً نسبت به  ي كاركرد اين محصولات، مي بعد از تعيين نحوه. ، مجاز است)ها  آني كاركرد رايت شده جهت تعيين نحوه كپي

  .ي محصولات جديد اقدام نمود توسعه
ظر در محصول خاطي استفاده شده است رايت موردن رايت، بايد ثابت كرد كه از كپي بنابراين، براي قبولاندن ادعاي نقض كپي

                                                           
 

1. Literal Infringement  
2. Doctorine of Equivalent 
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افزار، كدها، حروف يا اشتباهات دستوري خاصي را به كد  اكثر سازندگان نرم). برداري غيرمجاز است معمولاً اين امر به معناي نسخه(
  .برداري شده است  نسخهها  آنكنند تا بتوانند ثابت كنند كه از محصول خود اضافه مي

  
  علائم تجاري
جاري به صورت يك كلمه باشد و اگر اين علامت براي گروه خاصي از محصولات به ثبت رسيده باشد، معمولاً اثبات اگر علامت ت

متهم به تقلب، ممكن است سعي كند نشان . اند آسان است اي مشابه براي محصولاتي مشابه استفاده كرده تقلب كساني كه از كلمه
صولاتش باعث گمراهي و به خطا انداختن كاربران و  مشتريان نخواهد شد و بنابراين ي  مذكور بر روي مح دهد كه استفاده از كلمه

معمولاً شركت خاطي براي رفع اختلافات، كاربرد علامت تجاري . كاري مجاز بوده است و يا ممكن است دفاعيات ديگري ارائه كند
  .كند ميرا به بازارهاي خاصي كه موردنظر مالك اصلي علامت تجاري نباشد، محدود 

مالك علامت تجاري بايد نشان دهد كه . تر است دار باشد، اثبات تقلب به مراتب مشكل اگر علامت تجاري نوعي نماد يا كلمه طرح
تواند بسيار  اين كار مي. شده خواهد شد گذاري كاربرد دو علامت، باعث به خطا انداختن مردم در تشخيص مبدأ محصولات علامت

  .گيرد تا از طريق دادگاه معمولاً حل اختلافات، بيشتر از راه توافق طرفين صورت مي. شدبر با پرهزينه و زمان
  .هاي معنوي، بررسي شده است در ادامه، چند استراتژي ممكن براي برخورد با متقلبان مالكيت

  
 العمل عدم عكس

اين تصميم، يا به علت . پوشي كند  چشمرايت شده خود ممكن است مالك تكنولوژي تصميم بگيرد كه از تقلب پتنت يا آثار كپي
 آگاهانه به كسي اين كهاما . شود عدم برخورداري از منابع لازم براي پيگرد قانوني يا به دلايل استراتژيك و بلندمدت اتخاذ مي

 كه متقلب، حق شود العملي در اين رابطه انجام نشود، باعث مي اجازه داده شود كه در بلندمدت از يك پتنت تقلب كند و هيچ عكس
 عمل بههاي مظنون به تقلب را مطلع ساخته و نهايتاً اقدامات بيشتري  مالك تكنولوژي بايد شركت.  آوردبه دستاستفاده از پتنت را 

  .توجهي شود آورد تا مانع از ضايع شدن حقوق پتنت خود بر اثر بي
براي مثال، اگر متقلب در . راي مالك تكنولوژي درپي داشته باشدتواند منافعي را ب  مي از سوي ديگر، صبوري در مقابله با مظنونان،

ي محصول مورد پيگرد قرار گيرد، ممكن است تصميم بگيرد كه به سراغ مهندسي معكوس محصول  ي توسعه همان مراحل اوليه
ه رسيده باشد و به خوبي فروش ي توليد انبو اما اگر محصولي در زمان وقوع تقلب به مرحله. موردنظر برود و از پتنت استفاده نكند

  ).تر باشد البته شايد اقدام قانوني براي مقابله با تقلب، قابل توجيه(رود، منافع حاصل از مذاكره براي دستيابي به توافق، بيشتر است 
يف كاربرد علامت اين كار يا از طريق اعمال فشار بر طرف خاطي براي توق. استفاده غيرمجاز از علائم تجاري نيز بايد متوقف گردد

  .رود اگر جلوي  تقلب گرفته نشود، امكان حفاظت از علائم تجاري از بين مي. گيرد مذكور يا از طريق اعطاي امتياز آن صورت مي
  

  اقدامات گام به گام
 گام با هدف  براي مواجهه با متقلبان احتمالي و درعين حال حفظ منابع، شروع به اقداماتي مرحله به مرحله و گام بهمؤثرروشي 

اعطاي امتياز به متقلبان داراي منافعي، از جمله قانوني كردن استفاده فرد خاطي از مالكيت معنوي . اعطاي امتياز به متقلب است
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گيري در مورد اعطاي امتياز به متقلبان، بايد حتماً بعد از بررسي كامل تأثيرات آن بر  اما تصميم. موردنظر و كسب درآمد است
. به نمايش درآمده است) 4-7(پنج عنصر اصلي اين مقابله گام به گام در شكل .  تجاري خود امتيازدهنده صورت گيردهاي فعاليت

در اين شكل، استراتژي مناسبي براي اعطاي امتياز تكنولوژي در مواردي كه برخي از امتيازدهندگان ممكن است متقلب باشند، ارائه 
  .شده است

  
مطابق توضيحات (توي شرح تكنولوژي يا محصول اي مح بسته اطلاعات اوليه .1

 .شود تهيه و براي متقلبان احتمالي پست مي) 6فصل 
كند متوجه شود كه آيا شك وي در  در حين پيگيري، امتيازدهنده بالقوه سعي مي .2

اگر عدم وقوع تقلب محرز شد و مظنونين نيز . مورد وقوع تقلب صحيح بوده يا خير
نهادي براي اعطاي امتياز ابراز علاقه نكردند، هيچ به تكنولوژي يا محصول پيش

 .گيرد اقدام ديگري صورت نمي
ها و ديگر  اما اگر همچنان ظن به تقلب باقي ماند، بايد اطلاعات محصول، نمونه .3

دوباره اگر عدم .  آمده تحليل گردد تا وقوع تقلب محرز گرددبه دستاطلاعات 
 .گردد ميوقوع تقلب محرز شد، اقدامات بعدي متوقف 

شود و جزئيات و شواهد تقلب در آن تشريح  اي براي شركت خاطي ارسال مي نامه .4
اگر طرف مقابل نيز به . گردد گردد و دوباره اعطاي امتياز مذكور پيشنهاد مي مي

گردد، بر روي جزئيات توافقات  دريافت امتياز ابراز علاقه نمود، جلساتي تنظيم مي
 .گردد ي لازمه اعطا ميها لازم صورت گرفته و امتياز

اگر شركت خاطي كماكان بر تخلف خود اصرار ورزيد، امتيازدهنده بايد تصميم  .5
  .بگيرد كه چه اقدام قانوني مناسبي را صورت دهد
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شناسايي متقلب
 احتمالي

آيا بايد اقدام عملي 
 انجام داد؟

 تماس اوليه

اطلاعات بيشتر ارائه 
 و گفتگوي

 ملاقات

 مذاكرات و توافقنامه

 لب؟متق

 تأييد تقلب

 تذكر به متقلب

 دادخواهي

خير توقف

مندي عدم علاقه

مندي عدم علاقه

مندي عدم علاقه

  ابراز علاقه
  
  
  
  

  ابراز علاقه
  
  
  

 ابراز علاقه

اولين بستة 
  بازاريابي

  
  

دومين بستة 
  بازاريابي

  
  
  

نمايش و ارائه

 شايد
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 عدم توافق

خير

قلبتعدم 

  فلوچارت اعطاي امتياز    ) 4-7(شكل 
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 گيري تحليل درخت تصميم
  

 خلاصه، براي نتايج طور به. بيني نتايج و تبعات انواع سناريوهاي اعطاي امتياز، استفاده نمود ن براي پيشتوا گيري مي از تحليل درخت تصميم
  .گردد، به نحوي كه جمع تمامي احتمالات هر رويداد مشخص، برابر يك شود محتمل هر رويداد مشخص، يك احتمال وقوع تعيين مي

نظر  العمل از نقطه وجه به اقدامات گام به گامي كه پيش از اين تشريح شد، عدم عكسبا ت. شود گذاري مي آنگاه هر نتيجه محتمل، ارزش
اما . بر خواهد بود از سوي ديگر، پيگرد قانوني بسيار هزينه. شود امتيازدهنده، كمترين هزينه را در پي دارد اما منافعي نيز از اين طريق حاصل نمي

اي كه با احتمال اقدامات ضدتقلب مواجهند نيز،  هاي بالقوه امتيازگيرنده.  خواهد آمد دستبهاگر با موفقيت همراه باشد، منافع چشمگيري 
  .كنند هاي مربوطه را بررسي مي احتمال هر نتيجه و هزينه

ها و  ينه، احتمال نتايج مختلف و هز)از اولين اقدام گرفته تا پيامدهاي احتمالي هر يك(با مرتب كردن و پشت سر هم چيدن رويدادهاي محتمل 
  .ترين اقدام ممكن استفاده كرد گيري پيرامون مناسب توان از اين اطلاعات براي تصميم آنگاه مي. توان محاسبه نمود منافع حاصل از آن را مي

ن در اين مثال، شركتي كه به تقلب متهم شده، از اي. به نمايش درآمده است) 5-7(گيري در شكل  اي از تحليل درخت تصميم نمونه ساده
 دلار، هزينه 1000شود، هزينه خريد امتياز  همانگونه كه مشاهده مي. كند هاي مختلف استفاده مي تحليل براي تعيين احتمال و هزينه گزينه

احتمال معتبر بودن پتنت .  دلار خواهد بود500هاي حقوقي مربوطه نيز   دلار و هزينه2000هاي ناشي از پيگرد قانوني برابر  تخمين غرامت
  . درصد برآورد شده است60 محصول موردنظر ناقض پتنت مذكور باشد نيز معادل اين كه درصد برآورد شده و احتمال 80دل معا

  :چهار نتيجه زير محتمل است
  

 . دلار خريداري كند1000شركت خاطي امتياز پتنت موردنظر را با هزينه  .1
 . دلار500اي معادل  با هزينه)  درصد20حتمال ا(در طي مراحل قانوني، پتنت موردنظر فاقد اعتبار اعلام شود  .2
 . دلار500اي معادل  با هزينه)  درصد32احتمال (مشخص شود كه پتنت، معتبر بوده ولي محصول موردنظر، ناقض آن پتنت نباشد  .3
 . دلار500اي معادل  با هزينه)  درصد48احتمال (مشخص شود كه پتنت، معتبر بوده و محصول نيز ناقض آن باشد  .4

  
 دلار خريداري كند يا ريسك كرده و وارد 1000تواند تصميم بگيرد كه امتياز پتنت به مبلغ  ها، شركت متهم به تقلب مي راساس اين تحليلب

 دلاري را متقبل خواهد 2500اي   درصد هزينه48 دلاري و 500اي   درصد هزينه52فرآيند پيگرد قانوني شود، كه در اين صورت به احتمال 
  .شد

گذاري  يكي از اين موارد، ارزش. شود گيري در ديگر ابعاد فرآيند اعطاي امتياز تكنولوژي نيز مفيد واقع مي ه از تحليل درخت تصميماستفاد
افزارهاي خاص  از نرم. تر از مثال فوق است گيري بسيار بزرگ هاي تصميم در عمل، درخت).  مراجعه شود4به توضيحات فصل (تكنولوژي است 
ها و احتمالات،  برآورد دقيق هزينه.  بر نتايج، استفاده نمودها  آنتوان براي تغيير سريع و آسان پارامترهاي مختلف و مشاهده آثار كامپيوتري مي

  .است) بيني هاي پيش و ديگر روش(گيري  ين مشكل تحليل درخت تصميمتر مهم
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  گيري اي از تحليل درخت تصميم  نمونه   ) 5-7(شكل 
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  العمل شديد عكس

ارزيابي كامل فني محصولاتي . شود العمل شديد به تقلب، با ارزيابي مجدد ارزش و گستره مالكيت معنوي موردنظر آغاز مي عكس
. گيرد كه احتمالاً مورد تقلب واقع شده و ارزيابي مجدد اختراعات قبلي و ديگر دفاعيات احتمالي طرف خاطي، در ادامه صورت مي

شود كه كدام بخش از محصول، كدام ادعاي پتنت را نقض كرد، و  شود و در آن، دقيقاً مشخص مي  گزارشي تهيه ميسپس
تا اينجاي كار، اين گزارش بايد از نظر .  ارائه و تشريح گرددها  آنگردد تا گزارش مذكور براي اي با طرف خاطي تنظيم مي جلسه

شود كه رد خريد امتياز تكنولوژي  اين كار باعث مي. قدر كافي قانع كننده به نظر بيايدطرف خاطي آماده براي ارائه در دادگاه و ب
هاي حقوقي و خدمات فني، به منابع قابل توجهي نياز است و امتيازدهنده بالقوه بايد  براي پيگيري. توسط وي بسيار غيرمنطقي شود

  ).ورتي كه طرف خاطي از همكاري سر باز زندالبته در ص(خود را براي اقامه دعوا و دادخواهي آماده نمايد 

 اعطاي امتياز يا دادخواهي

 آيا پتنت معتبر است؟

آيا محصول از روي پتنت 
 تقلب كرده است؟

   دلار2500: هزينه
 %48احتمال 

  دلار1000: هزينه

  دلار500: هزينه
 %20احتمال 

  دلار500هزينه 
 %32احتمال 

 :هاارزش
   دلار1000: هزينه خريد امتياز

   دلار2000: غرامت
   دلار500: اي قانونيه هزينه

  :احتمالات 
  %80: پتنت معتبر است

  %60: محصول تقلبي است

 امتيازاعطاي
  
  
  خير
  %20احتمال 
  
  خير
 %40احتمال 

  دادخواهي
  
  
  
  بله
  %80احتمال 
  
  
  
  بله
 %60احتمال 
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در اغلب موارد، فروش . شود  است و غالباً به موافقت طرف خاطي با خريد امتياز مربوطه منتهي ميمؤثرها بسيار  العمل اينگونه عكس
مهندسي معكوس محصول توان از مشاوران فني براي  مي. گيرد  مورد توافق قرار مي1امتياز در قالب قراردادهايي با پرداخت يكجا

  .كنند  تهيه مي2مشكوك استفاده نمود اين مشاوران، گزارش مشروحي از تقلب صورت گرفته
هاي بالقوه را   از اين روش، ديگران را از دادخواهي دلسرد كرده و امتيازگيرندهمؤثري  توانند با استفاده همچنين صاحبان پتنت مي

ي ادعاها، اعتبار پتنت  تواند با تحليل دقيق كارهاي قبلي در همان حوزه و گستره پتنت ميمالك . براي نيل به توافق تشويق نمايند
  .بر متوسل نشود هاي پرهزينه و زمان اي نشان دهد و به دادخواهي  مستدل و قانع كنندهطور بهخود را 

  
  امتيازدهي دفاعي

لب، اعطاي امتياز باشد، حتي اگر متقلب حاضر نباشد مبلغ ي پيش روي مالك تكنولوژي در هنگام مواجهه با تق شايد بهترين گزينه
  :توان به موارد زير اشاره كرد  مي از مزاياي اعطاي امتياز،. منطقي و معقولي بابت آن بپردازد

، )خصوصاً علائم تجاري(با امضاي قرارداد امتياز، طرف خاطي با استفاده و حفاظت مناسب از مالكيت معنوي امتيازي  •
اين امر براي امتيازدهنده بسيار مفيد است، خصوصاً در بازارهاي خارجي كه اعمال قوانين مالكيت معنوي . نمايد موافقت مي

 .بسيار مشكل و پرهزينه است
 .هاي دادخواهي تا حد زيادي پرهيز كرد توان از هزينه مي •
 . امتياز ترغيب كردها را براي دريافت توان در مورد توافق به عمل آمده تبليغ نمود و ديگر شركت مي •
از طريق تبادل (هاي امتيازگيرنده  توان به توافقات ديگري همچون دسترسي به تكنولوژي به جاي دريافت مبلغ امتياز، مي •

 .دست يافت) امتيازات
  

 3شده هاي تقلب فروش پتنت
اي درپي داشته باشد و ديگر نيازي به  هتواند منافع عمد اگر مالك پتنت با فروش يك پتنت تقلب شده موافق باشد، بعضاً اين كار مي

ي صنايع مناسب  اين روش براي همه. صرف وقت و هزينه و تحمل عدم اطمينان فراوان براي اعطاي امتياز به طرف متقلب نباشد
 ,IBMهايي همچون  هاي تهاجمي شركت ي فعاليت بواسطه(نيست ولي معمولاً در صنايع كامپيوتر، الكترونيك و مخابرات 

Lucent, TIدهد به خوبي جواب مي)  و زيراكس.  
ي قانع  هاي ثالث مورد تقلب واقع شده را شناسايي كرده و سپس پرونده هايي كه توسط طرف در ابتدا، مالك پتنت بايد پتنت

ف در مواردي، شركت هد). هاي شديد تشريح شد العمل به روشي كه در مورد عكس( تشكيل دهد ها  آناي در مورد تقلب كننده
ها   را براي خريد امتياز پتنتها  آندر چنين مواردي، حتي اگر پتنت را نخريدند، شايد بهتر باشد كه. ممكن است خودش متقلب باشد

  .ترغيب نمود
                                                           

 
1. Paid-up Royalty  
2. Detailed Infringement Report 
3. Infringed Patents 
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خريداران، . ها برعليه يك شركت خاص، به فروش رساند توان بخشي از يك پتنت را براي مطرح شدن در دادخواهي همچنين مي
 داراي توافقات تبادل امتياز با رقباي عمده خود هستند و در ها  آنكنند كه قيمت كل پتنت بسيار بالاست، ياممكن است احساس 

مالك . دست خواهند يافت)  پرداخت ديگريهرگونهشايد بدون ( به حقوق پتنت مربوطه ها  آناين صورت با خريد پتنت ، رقباي
براي ) برعليه ديگر متقلبان(كند و در عين حال، تمامي حقوق مربوطه را  ميپتنت با فروش بخشي از پتنت خود، درآمدهايي حاصل 

  .كند خود حفظ مي
  

 ي تقلب پتنت بيمه
  

از آنجا كه . اند هاي پيگرد قانوني تقلب پتنت، پيشنهاد كرده هاي اخير، حداقل دو شركت بيمه، خدمات جديدي براي پوشش هزينه در سال
تر مالك پتنت  هاي كوچك ي تقلب پتنت به شركت  ميليون دلار است، بيمه5/1پيگرد قانوني تقلب حدود  هرگونهي  امروزه، متوسط هزينه

  .هاي امتيازگيرنده بزرگ، افزايش دهند زني خود را در مذاكرات شركت دهد تا از حقوق خود دفاع كرده و توان چانه امكان مي
  :هايي عبارتند از شرايط اصلي چنين بيمه

  
هاي دادخواهي تقلب پتنت   ميليون دلار بابت هزينه3به عبارتي شركت بيمه تا سقف (دهد   ميليون دلار را پوشش مي3اين بيمه تا  •

 ).خواهد پرداخت
 .هاي دادخواهي را خودش بپردازد  درصد از كل هزينه20بيمه شده بايد  •
 .گيرند هاي قبلي، تحت پوشش بيمه قرار نمي تقلب •
 25معمولاً حدود (هاي خود را به علاوه يك حق بيمه اضافي  آميز بود، شركت بيمه هزينه قيتاگر دادخواهي صورت گرفت و موف •

 .گيرد بازپس مي) درصد
هاي موردنظر و حق   هزار دلار است كه البته ميزان دقيق آن، به سقف پوشش بيمه، تعداد پتنت50حق بيمه پرداختي در حدود سالي  •

 .بيمه اضافي بستگي دارد
  

  :خورد اي، موارد زير نيز به چشم مي ر اكثر اين گونه خدمات بيمهبه علاوه، د
  

 .شركت بيمه بايد مشاور حقوقي انتخاب شده براي پيشبرد دادخواهي را تأييد كند •
 .اين فرد بايد وقوع تقلب را رسماً تأييد كند تا شركت بيمه آغاز دادخواهي را بپذيرد. يك فرد متخصص و مستقل بايد تعيين شود •
همچون (اما اگر اين مصالحه در ازاي چيزي بجز دريافت نقدي صورت گيرد . ي دعوي را حل و فصل كند تواند اقامه  شده ميبيمه •

تواند مبلغي معادل سهم خود از  ، شركت بيمه مي)حكمي كه مانع از فروش محصولات تحت پوشش پتنت توسط طرف خاطي شود
 .ي نقدي را طلب كند جريمه
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  )تركيبي يا مجزا(ي امتياز  فنون پيشرفته
. اند ممكن است بعد از تنظيم قرارداد امتياز و حتي مدتي بعد از اجراي آن، موضوعات جديدي مطرح شود كه در ابتدا مدنظر نبوده

را به تواند ارزش مالكيت معنوي امتيازي در آن بازارها  كنند كه همين امر مي شرايط برخي بازارها در طول زمان به شدت تغيير مي
 از كل ارزش ها  آنارزش علائم تجاري امتيازي و سهم. هاي رقابتي جديدي مطرح شوند ممكن است تكنولوژي. شدت متأثر نمايد

  .تواند به شدت دستخوش تغيير شود مالكيت معنوي امتيازي، مي
به عنوان ) هاي امتيازي عتبار پتنتهمچون پايان ا(هاي مناسبي براي لحاظ كردن تغييرات شناخته شده  توان و بايد استراتژي مي

بيني  لحاظ كردن ديگر تغييراتي كه كمتر قابل پيش. سازي كرد  تشريح شد، تدوين و پياده5فصل بخشي از استراتژي امتياز كه در 
موجود را ، مشكل يا غيرممكن است و شايد ايجاد تغييراتي در استراتژي امتياز )همچون تغييرات در بازارهاي امتيازي(باشند  مي

  .بطلبد
همچنان كه پيش از اين اشاره شد، معمولاً از قراردادهاي تركيبي براي اعطاي امتياز يكجاي چند نوع مالكيت معنوي استفاده 

در بلند مدت، . اما در برخي شرايط خاص، استفاده از قراردادهاي تركيبي براي اعطاي امتياز تكنولوژي به صلاح نيست. شود مي
 به ها  آنهاي امتيازي منسوخ شده يا اعتبار مثلاً ممكن است پتنت. كند اء مختلف مالكيت معنوي به شدت تغيير ميارزش نسبي اجز
گيري از قرارداد  بهره. تواند به شدت افزايش يابد ارزش شوند، اما ارزش علائم تجاري امتيازي مي  كلاً بياين كهپايان برسد يا 
به عبارتي، شرايط . سازد هاي معنوي را بسيار مشكل و حتي غيرممكن مي رزش نسبي مالكيتالعمل در قبال تغيير ا تركيبي، عكس

براي پرهيز از اين گونه . قرارداد مذكور بعد از وقوع اين تغييرات، به هيچ وجه با ارزش امتياز اعطايي همخواني نخواهد داشت
در ادامه، نقاط ضعف و قوت هر . قراردادهاي مجزا استفاده كردمشكلات، شايد بهتر باشد براي پوشش هر جزء از مالكيت معنوي، از 
  .گردد كدام از اين رويكردها با توجه به شدت تحولات تكنولوژي بررسي مي

  
  قراردادهاي تركيبي

افزاري،  حقوق نرم همچون حقوق پتنت، حقوق علائم تجاري،(در بسياري از بازارها، اعطاي امتياز انواع مختلف مالكيت معنوي 
هاي بلند  معمولاً از اين قراردادهاي تركيبي براي مشاركت. در قالب يك قرارداد جامع، كاملاً رايج است) دانش فني و اسرار تجاري

استفاده ) باشد ها مستلزم تعاملات گسترده ميان امتيازگيرنده و امتيازدهنده مي كه دسترسي به تكنولوژي در اين مشاركت(مدت 
. شوند به قراردادهاي استاندارد صنعت تبديل مي) گيرند وقتي در بلند مدت مورد استفاده قرار مي( قراردادها اغلب اين گونه. شود مي

  .هاي دالبي، مثال خوبي از قراردادهاي تركيبي استاندارد صنعت است قرارداد اعطاي امتياز تكنولوژي كاهش نويز آزمايشگاه
  

ها، علائم تجاري، دانش فني و  در اين مورد خاص، امتياز پتنت. ايش درآمده استبه نم) 6-7(عناصر يك قرارداد تركيبي در شكل 
توان پرداخت  مي. به صورت يكجا و با استفاده از يك قرارداد واحد، اعطا شده است) رايت شده معمولاً به شكل آثار كپي(افزار  نرم

هاي امتيازي را از ديگر انواع  هاي پتنت اشد كه پرداختجاري واحدي را براي تمامي اين اجزاء معين كرد، هر چند شايد بهتر ب
رايت شده و دانش فني تعيين  ها، علائم تجاري، آثار كپي اگر پرداخت واحدي بابت پتنت. هاي معنوي امتيازي تفكيك نمود مالكيت
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رارداد زير سوال خواهد رفت و ها اعتبار خود را از دست بدهند، در آن صورت كل ق پتنت) به دلايل مختلف(گردد و اگر در آينده 
شده باشد، فقط امتياز پتنت از   جداگانه تعيينطور بهها  اگر امتياز مربوط به پتنت. ممكن است اعتبار خود را به كلي از دست بدهد

 تجاري، دانش ممكن است قرارداد تركيبي با انقضاء آخرين پتنت، پايان پذيرد يا بخشي از قرارداد كه علائم. اعتبار ساقط خواهد شد
  .دهد بعد از انقضاء پتنت نيز ادامه يابد افزارها را پوشش مي فني و نرم

  
   قراردادهاي امتياز تركيبي   ) 6-7(شكل 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

توان فقط امتياز دانش فني را  ها و دانش فني را در قالب يك قرارداد امتياز واگذار كنيم، مي هر زمان كه بخواهيم فقط حقوق پتنت
بدين شكل، مادامي . هاي مرتبط را نيز به امتيازگيرنده اعطا كرد واگذار، و به همراه آن نوعي مصونيت از پيگرد قانوني به خاطر پتنت

ها محدود  فقط به طول عمر پتنت(كند، اين قراداد نيز به قوت خود باقي خواهد ماند  كه امتيازگيرنده از تكنولوژي استفاده مي
  ).شود نمي

به ) كل سيستميا (امتيازگيرنده با استفاده از قرارداد تركيبي، به تمامي تكنولوژي . هاي تركيبي براي طرفين منافعي دربر داردقرارداد
كه (اگر بناست تا قرارداد مذكور توسط مشاوران مورد بررسي و بازنگري قرار گيرد . يابد ي يك قرارداد جامع دسترسي مي واسطه

هاي اين كار را به حداقل   يكجا بررسي نمود و زمان و هزينهطور بهتوان تمام ابعاد آن را  ، مي)استهميشه كاري صحيح و مثبت 
هاي صنعت، بدون  يعني اگر توسط تعداد زيادي از امتيازگيرنده(اگر اين قرارداد، به استاندارد صنعت تبديل شده باشد . ممكن رساند

هاي  اين امر خصوصاً براي امتيازگيرنده. شود  بيشتري در زمان و هزينه حاصل ميجويي بسيار ، صرفه)تغيير به امضاء رسيده باشد
  .باشند هاي جامع حقوقي مي   فاقد منابع كافي براي استفاده از مشاورهها  آنتر مفيد است، زيرا كوچك

 امتيازدهنده

 امتيازگيرنده

 ها پتنت

 افزارنرم دانش فني

  علائم تجاري

  امتياز تركيبي
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هاي حقوقي كمتري نياز  ، به بازنگريقراردادهاي تركيبي معروف و جاافتاده. شوند مند مي ها نيز از مزاياي مشابهي بهره امتيازدهنده
اگر از . شود تر تمام مي شود و انعقاد قراردادهاي جديد اعطاي امتياز براي يك تكنولوژي خاص، ارزان تقاضاي تغيير، كمتر مي. دارند

لتهاي بواسطه شرط دو(هاي استاندارد و مشابهي در تمام قراردادهاي مربوط به يك تكنولوژي خاص استفاده شود  پرداخت
 شكل ها  آنهاي بالقوه با اين نوع قرارداد آشنايي بيشتري كسب كرده و نوعي احساس اطمينان خاطر در امتيازگيرنده) 1الوداد كامله
  .گان منجر خواهد شدامتيازدهندها و  گيرد كه همين امر، به ايجاد روابط بلند مدت بهتري بين امتيازگيرنده مي

تواند از عمر حقوق پتنت   مي) اگر به خوبي تدوين شده باشد( بالقوه اين است كه عمر امتياز مربوطه گانامتيازدهنداز ديگر مزاياي 
رايت شده و دانش فني  فراتر رفته و مادامي كه امتيازدهنده بخواهد بعد از انقضاء پتنت به استفاده خود از علائم تجاري، آثار كپي

تواند علائم تجاري خود را در قرارداد بگنجاند، حتي اگر  لاوه، امتيازدهنده ميع به. امتيازي ادامه دهد، اعتبار خواهد داشت
توان مانع از توسعه و   با اين كار مياين كهاول . اين كار چند مزيت مهم دارد.  نباشدها  آنامتيازگيرنده لزوماً خواهان استفاده از

هاي  توان براي توجيه پرداخت ، از گنجاندن علائم تجاري ميثانياً.  يك علامت تجاري رقيب توسط امتيازگيرنده شدكارگيري به
 افزوده شود، ها  آن اگر علائم تجاري، مورد استفاده قرار گيرد و در طول عمر قرارداد بر ارزشاين كهنهايتاً . مطالبه شده استفاده كرد

هاي  فارغ از محدوديت(ستفاده از علائم تجاري تواند با استناد به ا هاي جاري امتياز مي درآمدهاي امتيازدهنده از محل پرداخت
  .ادامه يابد) زماني

هاي معنوي يك  هاي مدنظر خود، تمامي مالكيت اگر امتيازدهنده با توجه به كاربري. رويكرد اعطاي امتياز تركيبي، معايبي نيز دارد
براي مثال، اگر قرارداد، شامل حقوق . ابل توجيه شودقرارداد تركيبي را نخواهد، شايد پرداخت امتياز كامل و استاندارد براي وي غيرق
  .زاي دانش فني مربوطه برآيد ي درون  توسعهدنبال بهپتنت و دانش فني باشد، شايد امتيازگيرنده فقط حقوق پتنت را بخواهد و آنگاه 

به جزء بسيار ) گيرند حفاظت قرار ميرايت شده مورد  كه معمولاً به عنوان آثار كپي(افزارها  هاي پيشرفته، نرم در اكثر تكنولوژي
افزارهاي خاص خود باشد و تمايلي به پذيرش  ي نرم  توسعهدنبال بهاما شايد امتيازگيرنده، . اند مهمي از سيستم كلي تبديل شده

مثال، معمولاً در به عنوان . نداشته باشد) به عنوان بخشي از قراردادهاي تركيبي(افزار  شرايط تحميلي و محدود كننده مربوط به نرم
افزار خاص خودش را  و اگر امتيازدهنده، نرم) فصل دوم(گيرند  رايت شده با آثار اقتباسي نيز مدنظر قرار مي شروط قراردادي، آثار كپي

 ن كهايدسترسي داشته باشد، تعيين دقيق ) به عنوان بخشي از انتقال تكنولوژي(توسعه داده ولي قبل از آن به كد مرجع امتيازدهنده 
  .آن اثر، اقتباسي است يا خير، بسيار مشكل خواهد شد

همانگونه كه پيش از اين اشاره شد، در آن دسته از . تواند بيشتر باشد نظر امتيازدهنده مي اما معايب قراردادهاي تركيبي از نقطه
هاي تمامي  ها بايد از پرداخت وط به پتنتهاي مرب قراردادهاي تركيبي كه بناست تا بعد از عمر حقوق پتنت نيز ادامه يابند، پرداخت

هاي جاري كاهش يابد كه به نوبه  شود تا بعد از انقضاء پتنت، مقدار پرداخت اين كار باعث مي. هاي معنوي جدا باشد ديگر مالكيت
ين دارايي تر ممهها  ي قرارداد، ممكن است پتنت هاي اوليه در سال. خود، كاهش ارزش بلند مدت قرارداد را درپي خواهد داشت

اما با گذر زمان، به ارزش ديگر . ، شايد منطقي باشد)ها بعد از از دست رفتن اين دارايي(هاي جاري  امتيازي باشند و كاهش پرداخت
براي مثال، علائم تجاري . فراتر رود» هاي معنوي اوليه امتياز مالكيت« از ارزش كل ها  آنشود و شايد ارزش اجزاي امتياز افزوده مي

                                                           
 

1 Most farvored nation clause 
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حتي ممكن است ارزش علامت . اي بيابند العاده توانند به خودي خود ارزش فوق دار همراه شوند، مي هاي پرطرف اگر با تكنولوژي
. ها قابل توجيه باشد در چنين شرايطي، شايد افزايش پرداخت. تجاري در انتهاي عمر تكنولوژي، از ارزش خود تكنولوژي بيشتر شود

هاي  ي انقضاء پتنت ها بواسطه چه بسا پرداخت. رداد تركيبي، چنين افزايشي غيرممكن خواهد بوددر حالي كه تحت شرايط قرا
  .، كاهش نيز بيابد)ناشي از گسترش بازار(هاي كمـّي  امتيازي يا به علت افزايش تخفيف

  
  قراردادهاي مجزا

صلي تكنولوژي امتيازي، از يك قرارداد مجزا توان براي هر كدام از اجزاي ا براي اجتناب از مشكلات قراردادهاي تركيبي، مي
توان براي هر جزء خاص از مالكيت معنوي بهينه  را مي) ها، شروط و حقوق اعطايي شامل پرداخت(شرايط هر قرارداد . استفاده كرد

ها   تا انتهاي عمر پتنتچنين قراردادي،. توان از يك قرارداد امتياز پتنت استفاده كرد مثلاً فقط براي اعطاي حقوق پتنت، مي. ساخت
توان با  هاي متناظر با استفاده از پتنت را مي پرداخت. معتبر خواهد بود و با انقضاء آخرين پتنت، اعتبار خود را از دست خواهد داد

  .، تعيين نمود)4مطابق توضيحات فصل (ها  گذاري پتنت استفاده از روش ارزش
از علامت تجاري صادر كرد كه تمامي شروط كنترل كيفي لازمه در آن آمده توان يك امتي زمان براي همان محصولات مي هم
ها در طول زمان تعريف كرد تا تغييرات احتمالي ارزش علامت تجاري را بتوان  هايي براي تعديل حق پرداخت توان روش مي. باشد

ها را افزايش داد تا افزايش  وان نرخ پرداختت هاي زندگي، مي براي مثال، به ازاي افزايش هزينه. ها منعكس نمود در اين پرداخت
ها را براساس افزايش  توان نرخ پرداخت از سوي ديگر مي. ارزش علامت تجاري در طول زمان به نوعي در قرارداد منعكس شود

توان استفاده  به علاوه، از معيارهاي نسبي ديگري نيز مي. ها، تعديل كرد تعداد كل محصولات فروخته شده توسط كل امتيازگيرنده
  .ها  آنكنندگان يا قشر خاصي از كرد، مانند همه مصرف

دانش فني يا . رايت شده اعطا نمود افزار يا ديگر آثار كپي توان يك امتياز مجزا براي نرم به همراه امتيازات پتنت و علائم تجاري، مي
ها منعكس  رزش مالكيت معنوي امتيازي در نرخ پرداختمجدداً ا. افزار گنجاند توان در همين امتياز نرم اسرار تجاري را نيز مي

توان فقط   را مي1براي مثال، امتياز كد اجرايي خاص. توان واگذار نمود افزارهاي كامپيوتري را به طرق مختلف مي امتياز نرم. شود مي
قتباسي، در قالب يك امتياز ي آثار ا  را به همراه حق تهيه2توان كد مرجعي يا مي. براي يك محصول خاص و مشخص اعطا نمود

توان براساس تعداد آثار اقتباسي ساخته و توزيع شده و هم به صورت يك  ها را هم مي واگذار كرده كه در اين صورت، نرخ پرداخت
  .مبلغ كلي و مقطوع دريافت نمود

ي را انتخاب كرده و در طول زمان نيز تواند فقط اجزاء مطلوب بسته مالكيت معنو امتيازگيرنده با استفاده از قراردادهاي مجزا مي
افزاري را خودش توسعه دهد،  اي بخواهد نرم براي مثال، ممكن است امتيازگيرنده. برحسب نياز، اين بسته را اصلاح و تعديل نمايد

اچيزي درپي داشته كند، يا در صورتي كه استفاده از علامت تجاري امتيازدهنده مزاياي ن نظر مي افزار صرف بنابراين از امتياز نرم
  .باشد، ممكن است امتيازدهنده نخواهد از اين علامت استفاده كند

                                                           
 

1. Executable Object Code 
2. High-Level Source Code 
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در اين مورد خاص، تكنولوژي امتيازدهنده شامل دانش فني، پتنت، . به روشني آمده است) 7-7(مفهوم قراردادهاي مجزا در شكل 
هاي هر يك مبتني بر  شود كه نرخ پرداخت ء پيشنهاد ميامتيازات مجزايي براي هر كدام از اجزا. افزار است  علائم تجاري و نرم

ها ملزم به دريافت  احتمالاً تمامي امتيازگيرنده. كند آنگاه امتيازدهنده فقط اجزاي مورد نياز خود را انتخاب مي. ارزش همان جزء است
  .شوند، اما سه جزء ديگر ممكن است مورد نياز باشد يا نباشد امتياز پتنت مي

  
   قراردادهاي امتياز مجزا    )7-7(شكل 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

گذاري هر جزء را در طول  تواند هر قرارداد را براي جزء خاصي از مالكيت معنوي امتيازي، بهينه نمايد و ارزش امتيازدهنده نيز مي
ي توسط امتيازدهنده ساخته شد افزار جديد  براي مثال، شايد نياز باشد تا هر زمان كه نرم.  مستقل، اصلاح و تعديل نمايدطور بهزمان 

 شد، ممكن  همانگونه كه اشاره. كه براي امتيازگيرنده نيز مفيد باشد، مذاكرات مجددي بر سر قرارداد امتياز مربوطه صورت گيرد
برخورداري از قراردادهاي مجزا و با عمر مشخص، . است ارزش علامت تجاري امتيازي نيز در گذر زمان به شدت افزايش يابد

ي مجدد بر سر قراردادهاي مجزا، طرفين مجبور نيستند كه براي  با مذاكره. آورد كان مذاكرات مجدد بر سر شرايط را فراهم ميام
  .اصلاح هر جزء، دوباره تمام ابعاد روابط امتيازي خود را بررسي كنند

ود ادعاي ثالثي در مورد مالكيت معنوي دهد تا نسبت به عدم وج همچنين استفاده از امتيازات مجزا به امتيازدهنده امكان مي
ها براي كاهش ريسك استفاده از تكنولوژي امتيازي، خواهان  بسياري از امتيازگيرنده. تر به امتيازگيرنده ضمانت دهد امتيازي، راحت
دريافت كرد، اما هايي  توان غرامت هر چند بابت برخي اجزاء مالكيت معنوي همچون علائم تجاري، مي. شوند هايي مي چنين ضمانت
 كارهاي قبلي اين كهكند و  هاي ديگري را نقض نمي ها يا درخواست پتنت  حق پتنت اعطايي، پتنتاين كهتعيين قطعي 

  .بسيار مشكل است) هاي پيشرفته ي تكنولوژي خصوصاً در حوزه(شود  كنند مطرح نمي اعتبار مي نشده كه حقوق پتنت را بي شناخته
هر دو طرف بايد تعداد قراردادهاي بيشتري را به دقت . متياز مجزا، افزايش كارهاي اداري طرفين استعيب اصلي قراردادهاي ا

 زدهندهامتيا

 امتيازگيرنده

 افزار امتياز نرم
 )اختياري(

 تجاريامتياز علامت
 )اختياري(

  امتياز پتنت
 )اجباري(

 فني امتياز دانش
 )اختياري(
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هاي مناسب، ممكن است گردآوري اطلاعات  ي پرداخت ها و حتي محاسبه ي گزارشات پرداخت تهيه. زيرنظر داشته و دنبال نمايند
شود تا در تعيين جدول زماني مذاكرات مجدد، به دقت  هاي مختلف باعث ميتفاوت احتمالي تاريخ انقضاء قرارداد. متفاوتي را بطلبد
  .بيشتري نياز باشد

يعني براي هر جزء از مالكيت معنوي امتيازي، بايد . هاي مجزايي بايد براي هر قرارداد تعيين شود از نظر امتيازدهنده، نرخ پرداخت
يعني زماني كه هم تكنولوژي و هم امتيازدهنده (هاي جديد  ي تكنولوژي در اولين مراحل توسعه. گذاري مجزايي صورت پذيرد ارزش

، اين كار اگر غيرممكن نباشد بسيار مشكل است، بخصوص وقتي كه موضوع امتياز علائم تجاري مطرح )اند آن نسبتاً ناشناخته
 ارزشي در هرگونهمربوطه تقريباً فاقد گردد، علائم تجاري  زماني كه تكنولوژي جديدي توسط امتيازدهنده ناشناسي عرضه مي. باشد

هاي علائم تجاري بسيار كمتر از حد كافي  بيني شود، احتمالاً پرداخت  نيز در قرارداد پيش1حتي اگر شرايط افزايشي. بازار است
هاي حق مربوط به بعلاوه، منافع مذاكره مجدد در مورد شرايط امتياز و پرداخت). گذاري اوليه حدود صفر باشد اگر ارزش(خواهد بود 

امتياز علائم تجاري ممكن است باعث شود كه امتيازگيرنده ديگر اجزاي تكنولوژي را از قرارداد حذف كند و با اين كار درآمدهاي 
  .امتيازدهنده از محل امتياز مربوطه را به شدت كاهش دهد

  
  هاي قراردادي مجزا مدل
همانگونه كه پيش از اين تشريح شد، . بردي از قراردادهاي مجزا استي ساختاري كار دهنده نشان) 8-7( شكل .امتياز پتنت .1

زماني (ها  گذاري پتنت هاي امتياز پتنت، براساس ارزش نرخ پرداخت. كنند ها، امتياز پتنت را دريافت مي تمامي امتيازگيرنده
از آنجا كه . يابد ا انقضاء پتنت، پايان مياعتبار اين امتياز ب. گردد تعيين مي) روند ميكار  بهكه بازارها و محصولات امتيازي 

هاي آخر  ها در سال يابد، احتمالاً ساختار امتياز پتنت براساس كاهش پرداخت ارزش پتنت با افزايش عمر آن كاهش مي
ت را تواند ارزش امتياز پتن ، مي)مثلاً براي پوشش بهبودها(هاي جديد به امتياز  اما افزودن پتنت. گردد قرارداد تنظيم مي

 .ها را توجيه نمايد افزايش داده و بالا بردن نرخ پرداخت
از جمله ( تكنولوژي براي ساخت محصولات كارگيري به اين نوع امتياز، تمامي عناصر انحصاري مرتبط با .سازي امتياز پياده .2

. گردد ي خاص، تنظيم مي دهسازي براساس نيازهاي هر امتيازگيرن امتياز پياده. شود را شامل مي) افزارها دانش فني و نرم
افزارها را خودشان توسعه دهند و اصلاً تمايلي به دريافت  دهند كه تمامي دانش فني و نرم ها ترجيح مي برخي امتيازگيرنده

 لدنبا بهافزار برخوردار نيستند، شايد  زاي دانش فني و نرم ي درون  ندارند؛ ديگراني كه از منابع كافي براي توسعهها  آنامتياز
ي امتياز و محصولات و بازارهاي  سازي، به گستره هاي امتياز پياده پرداخت. دريافت امتياز برخي يا تمامي اين عناصر برآيند
ها به صورت يكجا و قطعي بعد از نيل به توافق صورت گيرد يا به صورت  امتيازي بستگي دارد و ممكن است اين پرداخت

ي ديگري كه ها پيشرفتتمامي بهبودهاي بعدي و .  تعيين شده در قرارداد باشدمرحله به مرحله و براساس دستاوردهاي
سازي  ، در امتياز پياده)منظور بهبودهايي كه پتنت نشده باشند(شود  بعداً توسط امتيازدهنده به امتيازگيرنده خود پيشنهاد مي

 .شود  تعديل ميها  آنها با توجه به شوند و نرخ پرداخت لحاظ مي

                                                           
 

1. Escalator clauses  
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دهد تا از علائم تجاري امتيازدهنده بر روي   اين امتياز به امتيازگيرنده امكان مي. امتياز علامت تجاريمطابقت با .3
قيد و بندهاي كنترل كيفي محصولات امتيازي نيز . سازي استفاده كند محصولات تحت پوشش امتياز پتنت يا امتياز پياده

توان در فواصل زماني  ها را مي و نرخ پرداخت) سازي تنت يا پيادهبرخلاف امتياز پ(شود  در امتياز علامت تجاري منعكس مي
تعديل نمود تا تغيير ارزش علائم ) هاي مختلفي كه پيش از اين مورد اشاره قرار گرفت با استفاده از روش(مورد توافق 

 .تجاري به نوعي در اين امتيازات منعكس شود
  

  ي سه جزء از امتيازات مدرن تكنولوژ    )8-7(شكل 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  بندي جمع

، روش ) علائم تجاري امتيازدهنده در بازار شهرتي بيابداين كهخصوصاً قبل از (ي طرح امتيازدهي تكنولوژي  شايد در مراحل اوليه
در مراحل بعدي، زماني كه تكنولوژي موردنظر گسترش يافت و علائم تجاري امتيازي از ارزش . تركيبي براي وي بهتر باشد

اگر روش تركيبي انتخاب شد، در صورت امكان بايد . توجهي برخوردار شد، شايد قراردادهاي مجزا در اولويت قرار گيرد ابلمستقل ق
  . قراردادهاي مجزا نشودكارگيري بهشرايطي تعيين گردد كه بعدها مانع از 

  
شايد يك امتيازگيرنده بزرگ و بالغ، ترجيح . دبهترين روش از ديدگاه امتيازگيرنده، به وسعت كار و جايگاه وي در بازار بستگي دار
 اقلام موردنظر خود براي دريافت امتياز را ها  آندهد تا فهرستي از اجزاي مختلف مالكيت معنوي به وي پيشنهاد شود و وي از ميان

هر . روش تركيبي را ترجيح دهندتجربه، شايد  تر و بي هاي بزرگ كار يا امتيازگيرنده هاي كوچك و تازه اما امتيازگيرنده. انتخاب كند
امتيازدهنده و امتيازگيرنده، وكار  كسبروشي كه انتخاب شود بايد به دقت مورد بررسي قرار گيرد تا از تناسب آن با نيازهاي كلي 

  .خاطر حاصل شود اطمينان

 امتيازدهنده

 امتيازگيرنده

امتياز علامت تجاري
 )اختياري(

 سازيامتياز پياده
 )اختياري(

 امتياز پتنت
 )اجباري(
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گيري روابطي طولاني و سازنده ميان امتيازگيرنده و  غاز مسيري است كه در بهترين حالت به شكلامضاي قرارداد امتياز، آ
هاي توافق شده بستگي  ي عملكرد طرفين در قبال مسئوليت موفقيت اين روابط، لااقل تا حدودي به نحوه. انجامد امتيازدهنده مي

  .گردد زگيرنده در روابط مبتني بر قراردادهاي امتياز، تشريح ميهاي جاري امتيازدهنده و امتيا در اين فصل، مسئوليت. دارد
هاي  سازي، تحويل و گزارش پرداخت شامل آماده(كارهاي اداري : شوند هاي مرتبط با قرارداد، معمولاً به دو دسته تقسيم مي فعاليت

). وژي، توسعه و كنترل كيفيت علائم تجاريشامل انتقال تكنول(و كارهاي فني ) هاي معنوي امتياز و نگهداري و صيانت از مالكيت
 هاي لازمه نيز به پرسنل رابط فني و اداري طرفين بايد براي برقراري ارتباط و انجام تعهدات قرارداد، برگزيده شوند و مسئوليت

  . واگذار شودها آن
ر داشته باشد تا از موفقيت اين فعاليت مشترك، نظ هاي بعد از قرارداد را به دقت تحت هم امتيازدهنده و هم امتيازگيرنده، بايد فعاليت

هاي آتي و  تواند پيشرفت ي خود مي دستاورد اين دقت نيز، طرح موفق و روابط مطلوبي است كه به نوبه. خاطر حاصل كنند اطمينان
  .هاي امتيازي را درپي داشته باشد گسترش فعاليت
هاي امتياز به صورت قطعي و يكجا باشد،  اگر پرداخت. يط امتياز بستگي داردهاي بعد از قرارداد، تا حد زيادي به شرا گستره فعاليت

براي مثال، اگر موضوع توافق طرفين، مصالحه بر سر تقلب پتنت از طريق پرداخت . رسد هاي بعد از قرارداد به حداقل مي فعاليت
نولوژي يا كارهاي اداري براي طرفين مطرح نباشد، يكجا و قطعي امتياز و امضاي قرارداد باشد و هيچگونه الزامي براي انتقال تك

  .اصلي خود بروندوكار  كسبتوانند بعد از عقد قرارداد بدون هيچگونه تعاملي به سراغ  هر دو مي
 هاي بعدي بسيار زيادي از سوي ديگر، آن دسته از قراردادهاي بلند مدتي كه اعطاي امتياز علائم تجاري را نيز دربر دارند، به فعاليت

هاي دالبي، مثال خوبي از يك استراتژي بلند مدت است  مدل اعطاي امتياز آزمايشگاه. از سوي امتيازدهنده و امتيازگيرنده نياز دارند
 .طلبد هاي بعد از قرارداد فراواني از سوي طرفين را مي كه فعاليت

  
  هاي امتيازدهنده بعد از عقد قرارداد فعاليت

  اقلام تحويلي
سئوليت امتيازدهنده بعد از قرارداد، دادن اطلاعات فني، نمونه اوليه، ابزارها و ديگر مواردي است كه در قرارداد امتياز معمولاً اولين م

دادني وجود ندارد  تواند طيف كاملي را تشكيل دهد كه يك سوي آن، هيچگونه مورد تحويل اين موارد مي.  اشاره شده استها  آنبه
و در سوي ديگر، تمامي تجهيزات توليد توسط امتيازدهنده به ) جا براي مصالحه بر سر تقلب پتنتهمچون قراردادهاي پرداخت يك(

  .شود امتيازگيرنده تحويل داده مي
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توان قبل از امضاي  شود، معمولاً پاي اطلاعات فني محرمانه در ميان نيست و مي وقتي امتياز تكنولوژي استانداردي اعطا مي
تواند يك دستورالعمل استاندارد اعطاي امتياز تهيه كند كه تمامي اطلاعات  بنابراين امتيازدهنده مي.  نمود را مبادلهها  آنقرارداد،

در آن آمده باشد و آن را در ) در صورت استفاده از علائم تجاري(گذاري محصولات امتيازي  لازم براي طراحي، توليد و علامت
  : باشدزيرتواند شامل موارد  لعمل مياين دستورا. ها قرار دهد اختيار امتيازگيرنده

  
 ي امتيازدهنده پيشينه •
 تشريح تئوريك تكنولوژي امتيازي •
ها، نمودارهاي گرافيكي و ديگر جزئيات لازم براي طراحي مناسب محصولات  شامل دياگرام (١ها اطلاعات كاربري •

 )امتيازي
 مشخصات عملكردي •
 ) با شرايط لازمه براي توليد محصولات امتيازيبراي اطمينان از تطابق محصولات امتيازي(روش تست  •
 گذاري محصولات امتيازي ي علامت ي مناسب از علائم تجاري امتيازي و نحوه ي استفاده نحوه •
مثل مدارهاي (كند  اطلاعات تشريحي و كاربردي ـ اگر تكنولوژي موردنظر از يك يا چند جزء تجاري سودمند استفاده مي •

 )مجتمع
  

ي استفاده و حفاظت از اين اطلاعات به روشني در قرارداد امتياز  اي در اين ميان وجود داشته باشد، بايد نحوه مانهاگر اطلاعات محر
 برملا (NDA)» عدم افشا«معمولاً بخشي از اطلاعات محرمانه قبل از انعقاد قرارداد و براساس يك قرارداد . ذكر شده باشد

ي استفاده از  تشريح كامل نحوه. تكنولوژي موردنظر را ارزيابي كرده و ارزش آن را تعيين كندگردد تا امتيازگيرنده بالقوه بتواند  مي
  . آمده است6فصل هاي عدم افشا در بازاريابي تكنولوژي، در  قرارداد

 به  از تكنولوژي،مؤثري سريع و  انتقال تكنولوژي، معمولاً مستلزم آموزش است، يعني پرسنل فني امتيازدهنده در استفاده
هاي آموزشي درگيرند، بايد به دقت بدانند كه چه  تمامي پرسنل طرفين كه در اين گونه فعاليت. كنند امتيازگيرنده كمك مي

  .اطلاعاتي را بايد و چه اطلاعاتي را نبايد منتقل كنند
مان امضاي قرارداد مرجع امتيازي نيز نيز اعطا شده باشد، معمولاً در ز) افزارهاي كامپيوتري مثل نرم(رايت شده  اگر امتياز آثار كپي

مطابق توضيحات (گيرد و اگر از قرارداد اماني استفاده شود  در اختيار امتيازگيرنده قرار مي) بر روي لوح فشرده يا از طريق اينترنت(
  .گيرد افزار مربوطه در حساب گرويي قرار مي ، نرم)7فصل 
 در زمان امضاي ها  آنعلائم تجاري امتيازي بايد به همراه دستورالعمل استفاده ازها و تصاوير آمادة استفاده در ارتباط با  نقشه

دهي و پرداخت امتياز، بايد در اختيار پرسنل  هاي لازم براي گزارش ها و فرم نهايتاً تمامي دستورالعمل. قرارداد، تحويل داده شوند
  .اداري امتيازگيرنده قرار گيرد

                                                           
 

1. Applications information 
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  نگهداري قرارداد

هاي زير  اما در اغلب قراردادها، برخي يا تمام فعاليت. ات لازم براي نگهداري قرارداد نيز به شرايط قرارداد بستگي داردگستره اقدام
  :گردد قيد مي
وقتي دريافت گزارشات مالي و مبالغ امتياز از . امتيازدهنده بايد دريافت گزارشات مالي و مبالغ امتياز را تأييد كند. ها پرداخت •

اي،  به علاوه، ممكن است امتيازدهنده به صورت دوره. باشد، اين وظيفه بسيار مشكل خواهد بودمطرح ازگيرنده ها امتي ده
 ).توضيحات بيشتري در اين باره، در همين فصل خواهد آمد(هاي خود را بررسي و كنترل كند  وضعيت امتيازگيرنده

مثلاً (شود  تكنولوژي امتيازي را براي امتيازگيرنده، متقبل ميي بيشتر  در مواردي، امتيازدهنده توسعه. ي تكنولوژي توسعه •
 ).پذيرد كه مدار مجتمع خاصي را به صورت سفارشي طراحي كند مي

ي زماني مشخص صورت پذيرد، در  شود كه هر پيشرفتي كه در طي يك دوره در برخي قراردادها قيد مي .ها پيشرفت •
 پيشرفتي را به اطلاع امتيازگيرنده برساند و نسبت به هرگونهيازدهنده بايد در اين صورت، امت. شود قرارداد گنجانده مي

 .انتقال تكنولوژي موردنظر اقدام نمايد
هاي معنوي كه در ادامه تشريح خواهد شد، بسياري از  هاي معمول نگهداري مالكيت علاوه بر فعاليت .مالكيت معنوي •

 .برابر دادخواهي تقلب طرف ثالث، از امتيازگيرنده دفاع كندكنند تا در  قراردادها، امتيازدهنده را ملزم مي
 .شود هاي مشترك بازاريابي نيز قيد مي ، فعاليت)خصوصاً قراردادهاي شامل علائم تجاري(در برخي قراردادها  .بازاريابي •

  
  نگهداري مالكيت معنوي

 2هايي كه در فصل  تجاري يا ثبت پتنت يا ديگر روشاعم از ثبت علائم (هاي معنوي  شايد اقدامات اوليه براي حمايت از مالكيت
هاي معنوي بايد از طريق  در عوض برخي مالكيت. ي حمايت در كل طول عمر مالكيت معنوي را تضمين نكنند ، ادامه)تشريح شد

 داشته و منابع لازم گان بايد از اين الزامات آگاهيامتيازدهندمراحل قانوني زير در كل مدت عمرشان مورد نگهداري قرار گيرند و 
  .براي تضمين حمايت مداوم را فراهم آورند
اي است و در اين كار، به مشاوره و كمك وكلاي باتجربه نياز است، با وجود اين،  نگهداري مالكيت معنوي، موضوع پيچيده

  : اشاره شده استها  آنهاي معنوي مطرح است كه در ادامه به هاي خاصي در نگهداري مالكيت دغدغه
المللي پرداخت شود، در طول عمر پتنت و در فواصل  هاي امريكايي و بين  مبلغي كه بايد بابت نگهداري پتنت.ها پتنت •

هاي دادخواهي و علاوه بر هرگونه هزينة وكالت  اين پول، علاوه بر حق ثبت و هزينه. شوند زماني مشخصي سر رسيد مي
 .مربوطه است

اغلب به . اي تجديد و تمديد شوند رسند، به صورت دوره ام كشورهايي كه به ثبت مي اين علائم بايد در تم.علائم تجاري •
در كنار اين مدرك، . مدركي نياز است كه ثابت كند، علائم تجاري مذكور در آن كشور خاص مورد استفاده قرار گرفته است

 .شود مبلغي نيز بابت حق تمديد دريافت مي
چند براي حمايت از اين آثار در امريكا، نيازي به ثبت نيست، اما با ثبت كردن اين  هر .رايت شده و آثار ماسك آثار كپي •
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 .معمولاً به تمديد ثبت نيز در اين موارد نيازي نيست. آيد  ميبه دستآثار، منافع مهمي 
  كنترل كيفي علائم تجاري

مطابق توضيحات (لات امتيازي اعمال شود شود، بايد نوعي كنترل كيفي در مورد محصو زماني كه امتياز علائم تجاري اعطا مي
ي مناسب از علائم تجاري و مطابقت با  استفاده: شوند ي كلي تفكيك مي هاي كنترل كيفي به دو دسته معمولاً فعاليت). 2فصل 

  .مشخصات فني
لائم تجاري بر روي  اندازه و محل قرارگيري مناسب ع ي مناسب از علائم تجاري يعني اطمينان يافتن از شكل، بررسي استفاده

  .محصولات امتيازي و تأييد اين مطلب كه تمامي اخطارهاي لازمه، بر روي محصولات امتيازي و اقلام جانبي چسبانده شده است
  

. گيرد ها قرار مي ي استفاده از علائم تجاري توسط امتيازدهنده تهيه و در اختيار تمامي امتيازگيرنده معمولاً دستورالعمل نحوه
نيز بايد براي بررسي ) بندي محصول مانند اقلام بسته(هاي محصول، اقلام بازاريابي و ديگر موارد  ت امتيازي، دستورالعملمحصولا
هاي  ي صحيح از علائم تجاري، دستورالعمل علاوه بر استفاده. ي مناسب از علائم تجاري، در اختيار امتيازدهنده قرار گيرد استفاده
شود تا از تشريح صحيح  و تشريح تكنولوژي امتيازي در بروشورهاي امتيازگيرنده نيز بررسي ميي استفاده از محصول  نحوه

  .تكنولوژي امتيازي و كاربردهاي آن اطمينان حاصل شود
 تر است، همانا بررسي محصولات امتيازي براي اطمينان از مطابقت بخش دوم كنترل كيفي علائم تجاري كه كاري بسيار مفصل

توان  هر چند حجم و گستره تست محصول توسط امتيازدهندگان متفاوت است، اما بدرستي مي. صات فني لازمه است با مشخها آن
تر و بيشتري نيز از علائم تجاري صورت خواهد   آيد، حفاظت جامععمل بهتري  عنوان كرد كه هر چقدر آزمون و تست مفصل

  :خورند موارد زير احتمالاً به چشم ميكارانه،  ي تست كنترل كيفي محافظه در هر برنامه. گرفت
  

علاوه بر تأييد عملكرد . هايي از تمامي محصولات امتيازي توليد شده ي محصولات توسط امتيازگيرنده و تست نمونه ارائه •
صحيح تكنولوژي امتيازي، بايد عملكرد محصول نيز بررسي شود تا مشخص شود كه ديگر ابعاد عملكردي آن، تأثيري 

گيري، جزئيات عملكرد  هاي اندازه شامل داده(گزارش مهندسي كاملي . لكرد تكنولوژي امتيازي برجاي نگذاردمنفي بر عم
هاي بعدي صورت گيرد تا از  بايد در اختيار امتيازگيرنده قرار گرفته و پيگيري) نامناسب يافت شده و اقدامات اصلاحي لازم
 .حل تمامي مشكلات، اطمينان حاصل شود

 .گذارند اي كه احتمالاً بر عملكرد آن تأثير مي هاي جديد محصول، براي بررسي مشكلات بالقوه مي طراحيبازنگري تما •
هاي كنترل كيفي و براي تأييد  هاي تست خط توليد، رويه بازديد از كارخانجات توليدي امتيازگيرنده براي بررسي رويه •

 .مطابقت محصولات ساخته شده با مشخصات
  

هاي كنترل كيفي خود  ي زيادي بطلبد، اما امتيازدهندگاني كه از مسئوليت كن است زمان، انرژي و هزينههاي فوق مم فعاليت
  .دهند پوشي كنند، خود را در معرض ريسك از دست دادن علائم تجاري قرار مي چشم
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  هاي امتيازگيرنده بعد از عقد قرارداد فعاليت

ها و تعهدات ديگري نيز در قبال قرارداد امتياز  بي محصولات امتيازي، معمولاً مسئوليتامتيازگيرنده علاوه بر طراحي، توليد و بازاريا
  :شود  اشاره ميها  آندارد كه در ادامه به برخي از

  
  ها پرداخت

 صورت يك پرداخت اوليه بايد در اغلب موارد، . ، پرداخت امتياز است)ين، از نظر امتيازدهندهتر مهمو (اولين مسئوليت امتيازگيرنده 
به . شود ي زماني مشخص انجام مي اين پرداخت يا به صورت يكجا بعد از امضاي قرارداد و يا در چند قسط و در يك دوره. گيرد

  .هاي جاري صورت گيرد علاوه، معمولاً مبالغي نيز بايد در طول عمر قرارداد به صورت پرداخت
صوصاً وقتي كه تكنولوژي امتيازي در انواع و اقسام محصولات هاي جاري بسيار مشكل باشد، خ ي پرداخت ممكن است محاسبه

حسابداري مركزي بايد تمامي . رود، يا امكان ساخت آن در مناطق مختلف و فروش آن در بازارهاي مختلف فراهم باشد كار  به
ها و مبالغ امتياز را براي   آورد و صورتحسابعمل بهآوري كند، محاسبات لازم را  اطلاعات لازم را از تمامي منابع مرتبط جمع

  .ها نيز پرداخت شود و ارز خارجي دريافت گردد اگر فعاليت خارج از كشور نيز مطرح باشد، معمولاً بايد ماليات. امتيازدهنده بفرستد
  

  ديگر تعهدات
  :توان به موارد زير اشاره كرد از جمله ديگر تعهدات، مي

 اين كهيابد، از جمله  مت تجاري اعطا شود، امتيازدهنده تعهدات متعددي مي اگر امتياز علا.امتيازگيرنده علائم تجاري  •
.  آورده و محصولاتي مطابق با مشخصات كيفي مدنظر امتيازدهنده توليد كندعمل بهاستفاده صحيحي از علامت مذكور 

ست و تأييد، در اختيار هاي محصول براي ت ها و نمونه ارتباط فني مناسبي بايد با امتيازدهنده برقرار شود و طراحي
به علاوه، معمولاً ثبت و تجديد علائم تجاري در كشورهاي خارجي مستلزم ارائه مدركي دال بر . امتيازدهنده قرار گيرد

كاربرد عملي علامت مذكور است و معمولاً امتيازدهنده، متعهد است تا اقلام بازاريابي و فاكتورهاي فروش خود را به عنوان 
 .رائه دهدمدرك كاربرد ا

 .گذاري شوند رايت شده، بايد به درستي علامت هاي امتيازي يا آثار كپي  محصول مرتبط با پتنت.گذاري محصول علامت •
ي آتي خود را به امتيازگيرنده واگذار نمايد، ها پيشرفت اگر امتيازدهنده پذيرفته باشد كه امتياز .ها پيشرفتاعطاي متقابل  •

 .هاي فني و منابع حقوقي و اداري كافي را به اين امر اختصاص دهد كها، كم بايد مستندات، نمونه
 بسته به شرايط توافقي قرارداد، ممكن است از امتيازدهنده خواسته شود تا فقط موارد تقلب را به .١اعمال مالكيت معنوي •

 .ندهاي معنوي امتيازي دفاع ك  از برخي يا تمام مالكيتاين كهاطلاع امتيازگيرنده برساند يا 
، به انجام )خصوصاً اگر امتياز علائم تجاري نيز واگذار شده باشد( ممكن است در قرارداد .هاي بازاريابي مشترك فعاليت •

                                                           
 

1. IP enforcement 
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 .هاي بازاريابي مشتركي اشاره شده باشد كه مستلزم تخصيص منابع بازاريابي از سوي امتيازگيرنده است فعاليت
 1ها حسابرسي پرداخت

بيني شده باشد، معمولاً ابتدا امتيازگيرنده، براساس شرايط قرارداد و ميزان  هاي جاري در آن پيش ه پرداختدر هر قرارداد امتيازي ك
در اكثر قراردادها از . كند ي زماني موردنظر، بدهكاري خود را به امتيازدهنده محاسبه مي فروش محصولات امتيازي در دوره

  .ها را صورت دهد ها را ارائه كرده و به صورت فصل به فصل پرداخت تشود تا صورتحساب پرداخ امتيازگيرنده خواسته مي
. بيانجامد) سهوي يا عمدي(تواند به بروز اشتباهات  اين فرآيند كه امتيازگيرنده ميزان بدهي خود را به امتيازدهنده تعيين كند، مي

ي طرفين با يكديگر متفاوت  ايد روش محاسبهها در قرارداد مبهم باشد، در اين صورت ش براي مثال، ممكن است شرايط پرداخت
گيرد، اختلاف   كداميك از محصولات فروخته شده توسط امتيازگيرنده تحت پوشش قرارداد قرار مياين كهيا شايد در مورد . باشد

ي انتخابي به  بهها را محاسبه كند، روش محاس در هر صورت، اگر بنا باشد كه امتيازگيرنده، ميزان پرداخت. نظر وجود داشته باشد
  .تفسير و برداشت وي از قرارداد بستگي دارد

بايد تك تك موارد، . نظر داشته باشد شود، به دقت تحت ها را كه توسط امتيازگيرنده، ارائه مي امتيازدهنده بايد صورتحساب پرداخت
ها نيز بايد  سبات پرداختچك شده و اطمينان حاصل شود كه محصولات فهرست شده تحت پوشش قرارداد هستند و دقت محا

به علاوه، امتيازدهنده بايد از طريق بررسي اطلاعات منتشر شده يا انجام تحقيقات بازار مشخص كند كه . مورد بازنگري قرار گيرد
 يا اند از تكنولوژي امتيازي استفاده شده است ها نيامده هاي پرداخت آيا در ديگر محصولات مشابه امتيازگيرنده كه در صورتحساب

  . اشتباه واقعي يا مشكوكي بايد بلافاصله براي حل و فصل به اطلاع امتيازگيرنده برسدهرگونه. خير
  

  چرا حسابرسي؟
اي حسابرسي كرده تا تأييد كند كه  دهند كه دفاتر امتيازگيرنده خود را به صورت دوره اكثر قراردادهاي امتياز، به امتيازدهنده حق مي

ها  حسابرسان باتجربه معتقدند كه غالباً در محاسبات پرداخت. قيقاً منطبق بر شرايط قرارداد بوده استهاي صورت گرفته د پرداخت
با تكيه بر تجربه  (٢آندرسن. شود  روش محاسبات به نحوي است كه به نفع امتيازگيرنده تمام مياين كهدهد يا  اشتباهاتي رخ مي

شود كه تقريباً تمامي اشتباهات به  ررسي، در دو مورد اشتباه محاسباتي كشف ميكند كه از هر پنج ب چنين برآورد مي) فراوان خود
 دلار با متوسطي حدود 4000000 دلار تا 5000هاي واقعي ميان  اشتباهات شناسايي شده در حسابرسي. نفع امتيازگيرنده است

  . دلار بوده است600000
انجام منظم . كند ها كمك مي ي پرداخت ها و اشتباهات در محاسبه ها به شناسايي ابهامات، تفاوت برداشت حسابرسي پرداخت
هاي محاسباتي، دقت محاسبات، كارآمدي شروط  ها، به امتيازدهنده اطلاعات بسيار ارزشمندي راجع به روش حسابرسي پرداخت

  .دهد قرارداد و استفاده از تكنولوژي امتيازي مي
كند و روابط قبلي را  هاي خود برقرار مي ناسبي ميان امتيازدهنده و امتيازگيرندههاي ارتباطي م ها، كانال همچنين اين حسابرسي
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تواند روابط موجود را نيز مختل كنند، لذا بايد اين كار با حساسيت فراوان و توسط  ها مي اما همين حسابرسي. بخشد استحكام مي
ها  نگري قراردادهاي امتياز و بررسي محاسبات پرداختحسابرس مربوطه بايد در باز. اي صورت گيرد حسابرسان باتجربه و حرفه

آشنايي با ثبت .  درآمدي آشنا باشدي چرخهبراساس شروط قرارداد، تجربه فراواني داشته باشد و با  تمامي اجزاء حسابداري 
دار است، زيرا معمولاً ها و حسابداري دفتر كل از اهميت فراواني برخور سفارشات و حسابداري توليد، حمل و نقل، صدور صورتحساب

شناخت مناسب از صنعت . گردد ها براساس محصولات ساخته و فروخته شده توسط امتيازگيرنده تعيين مي  ميزان پرداخت
توسط (امتيازگيرنده و تكنولوژي امتيازي نيز براي حسابرسان لازم است و امتيازدهنده بايد به آشناسازي حسابرسان با اين موارد 

شود و براساس آن به حسابرس اجازه داده  در برخي قراردادهاي امتياز، شرط خاصي گنجانده مي. كمك كند) انخودش يا ديگر
  .شود تا در تعيين محصولات تحت پوشش قرارداد، از يك متخصص فني كمك بگيرد مي

  :توان به موارد زير اشاره كرد ها مي از جمله مزاياي فرآيند حسابرسي پرداخت
  

شوند كه امور مربوط به امتيازات در شركت شما بسيار سازمان يافته است و شما  متوجه ميوكار  كسبو اهل امتيازدهندگان  •
 .كنيد هاي معنوي شركت خود حمايت مي ها را بررسي كرده و از دارايي همواره دقت محاسبات پرداخت

 .رسانيد تيازات را به حداكثر ميها، درآمدهاي حاصل از واگذاري ام با شناسايي و تصحيح سريع اشتباهات پرداخت •
كنيد، به نحوي كه شروط آن آنقدر روشن و  با كسب بازخوردهاي مختلف، قراردادهاي امتياز آينده را بهتر تنظيم مي •

 .ها به حداقل برسد مشخص باشد كه اختلافات و سوء برداشت
 .دهيد دهي امتيازگيرنده را بهبود مي  گزارشآيد، فرآيند هاي حسابرسان درمي ي پيشنهاداتي كه از دل بازنگري با ارائه •
 .آوريد  ميبه دستشناخت بهتري از كاربردهاي تكنولوژي امتيازي  •

  
  ها بندي و فراواني حسابرسي زمان

توان به اثر آن  ين اين عوامل ميتر مهماز . گيري پيرامون انجام يا عدم انجام حسابرسي، عوامل بسياري بايد لحاظ شوند در تصميم
ها به ضرر  از آنجا كه اكثراً محاسبات پرداخت. وابط امتيازدهنده و امتيازگيرنده و مقدار پول مطرح در اين ميان اشاره كردبر ر

هاي خود را  ها تصميم بگيرند كه هر چند سال يكبار تمامي امتيازگيرنده شوند، ممكن است امتيازدهنده امتيازدهنده دچار اشتباه مي
  .اي صورت پذيرد، قاعدتاً نبايد بر روابط امتيازگيرنده و امتيازدهنده تأثير بگذارد  اگر به صورت حرفهاين كار. حسابرسي كنند

  :ها بعد از امضاء قرارداد و با هدف مشخص شدن موارد زير صورت گيرد در برخي شرايط نادر، ممكن است حسابرسي پرداخت
  

 ميزان دقت و قابليت اطمينان سيستم امتيازگيرنده •
 ها باشند جربه و آموزش پرسنل امتيازگيرنده كه بناست مسئول محاسبه پرداختسطح ت •
 ميزان كنترل بر فرآيند محاسبه •

  
هاي مربوط  شايد براي دادخواهي. گيرد ها، در خلال اجراي قرارداد امتياز و بعد از انقضاء آن صورت مي معمولاً اين گونه حسابرسي

هاي زير  حتي اگر برنامه حسابرسي منظمي پياده نشود، با توجه به شاخص. رسي نياز شودها و تقلب پتنت نيز به حساب به پرداخت
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  :ها و نياز به حسابرسي پي برد توان تا حدودي به عدم صحت محاسبات و پرداخت مي
 ها تأخير در گزارش پرداخت •
 ها گزارشات ناقص پرداخت •
 اصلاح گزارشات تحويلي قبلي •
 آمدهاي كلي امتيازدهنده يا روند تحولات صنعت ي شده براساس دربين هاي كمتر از حد پيش پرداخت •
 فسخ سريع يا دور از انتظار قرارداد امتياز •
 از قلم انداختن آشكار محصولات تحت پوشش قرارداد •
 ها تغيير در مالكيت شركت امتيازگيرنده يا تغيير افراد متولي محاسبات پرداخت •

  
  :موارد زير اشاره كردتوان به  هاي انتخاب، مي از ديگر شاخص

  
 هاي امتياز حجم پرداخت •
 بزرگي شركت امتيازگيرنده •
 نرخ رشد شركت امتيازگيرنده •
 ي محصول جديد عرضه •
 مدت قرارداد امتياز •
 الوقوع حق حسابرسي انقضاء قريب •

  
ي كلي  د يك برنامهباشند، باي امتيازدهندگاني كه خواهان به حداكثر رساندن درآمدهاي حاصل از اعطاي امتياز تكنولوژي مي

هاي مختلف براساس سطح ريسك  ريزي شد، بايد امتيازگيرنده اي منظمي برنامه هاي دوره اگر حسابرسي. حسابرسي تدوين نمايند
مثلاً هر سال يا هر سه سال (بندي شوند و فراواني حسابرسي خاصي براي هر سطح  دسته) مثل ريسك زياد، متوسط يا كم(متفاوت 

  . شود، تعيين)يكبار
  

  فرآيند حسابرسي
  :فرآيند حسابرسي شامل مراحل زير است •
 .گيرند شناسايي محصولاتي كه تحت پوشش قرارداد امتياز قرار مي •
 .١آوري فروش امتيازگيرنده شناخت سيستم جمع •
 .اند ظ شدههاي مربوط به امتياز لحا ي پرداخت هاي تحت پوشش قرارداد امتياز در محاسبه  تمامي فروشاين كهاطمينان از  •
 . مشخص شده در قرارداد استفاده شده است  از نرخ پرداختاين كهتأييد  •

                                                           
 

1. Licensee’s sales collection system  
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 .تأييد صحت محاسبات از لحاظ رياضي •
. اند يا خير ها لحاظ شده اولين قدم، تعيين اين مطلب است كه آيا تمامي محصولات تحت پوشش قرارداد امتياز در محاسبه پرداخت

و » تكنولوژي امتيازي« امتيازدهنده بايد حسابرس را با . ازي قبلي حسابرس توسط امتيازدهنده استس اين مرحله غالباً مستلزم آماده
همچنين حسابرس نيز بايد تحقيقي در مورد تكنولوژي و . ، آشنا كند)برحسب اطلاع خود(» كاربردهاي امتيازگيرنده از تكنولوژي«

  .محصولات امتيازگيرنده انجام دهد
هرستي از تمامي محصولات امتيازگيرنده را بخواهد و ارزيابي مستقلي در مورد محصولات تحت پوشش  حسابرس بايد ف سپس،

هاي  در برخي موارد، اين كار مستلزم گفتگو با كاركنان بخش. قرارداد امتياز انجام دهد و اين ارزيابي را به تأييد امتيازگيرنده برساند
  .ي محصول است بازاريابي و توسعه

 تمامي محصولات تحت پوشش قرارداد امتياز شناسايي شد، در گام بعدي بايد مشخص شود كه آيا تمامي فروش  كهاينبعد از 
هاي مالي  توان بر طبق دفتر كل يا صورتحساب اين كار را مي. ها لحاظ شده است يا خير محصولات مذكور در محاسبه پرداخت

توان  در اين مرحله، معمولاً به راحتي مي.  و نقل به انجام رساندحسابرسي شده و با بررسي جزئيات تعاملات فروش و حمل
  . محاسبات مربوطه از لحاظ رياضي صحيح است يا خيراين كهمشخص كرد كه آيا از نرخ پرداخت صحيح استفاده شده يا خير و 

طلبد كه معمولاً  ه را ميگيرد، يك تيم چهار نفر  صورت مي١هاي متداولي كه توسط يك شركت حسابدار رسمي مستقل حسابرسي
اين . كنند  ساعت صرف مي80 تا 40كند و ديگر اعضاي تيم هر كدام حدود   ساعت صرف مديريت پروژه مي16 تا 8 ها  آنيكي از

 درصد از كل زمان را به خود 25ي گزارش، تقريباً  ريزي و تهيه برنامه. شود ي گزارش مي ريزي، كارميداني و تهيه زمان صرف برنامه
  .انجامد معمولاً كل اين فرآيند، حدود دو ماه به طول مي. شود دهد و مابقي صرف كارميداني مي ختصاص ميا

  :شود  ميزيرمعمولاً حسابرس، جوياي برخي يا تمامي موارد 
  

 .فهرست اصلي محصولات با نام و شماره، كه محصولات امتيازي در آن مشخص شده باشد •
 ات مربوطهها و محاسب گزارشات اصلي پرداخت •
 )ها پرداخت شامل تمامي پيش(هاي قبلي  اي از پرداخت خلاصه •
 هاي مرتبط هاي مالي حسابرسي شده ساليانه براي تمامي سال صورتحساب •
 هاي امتياز هاي مالي با محاسبات پرداخت ارتباط صورتحساب •
  دسترسي به مستندات و گزارشات حمل و نقل •
 هادسترسي به گزارشات فروش و ثبت فاكتور •
ي گزارشات  فهرستي از تمامي كاركنان اصلي فروش، بازاريابي، توليد، مهندسي، حمل و نقل و كاركنان درگير در تهيه •

 ها  آنها براي مصاحبه با پرداخت
 ).درصورت ارتباط(هاي ارزيابي، نمايشي يا مواردي كه فقط براي مصرف داخلي است  فهرستي از نمونه •

                                                           
 

1. Independent CPA 
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 هاي ثالث  فرعي يا ديگر طرفهاي اسامي تمام امتيازگيرنده •
ها در آن تشريح  هاي اضافي يا كسر پرداخت حسابرس، گزارش مكتوبي تهيه خواهد كرد كه كار صورت گرفته و حجم پرداخت

هاي حفظ اسرار محرمانه، معمولاً محتويات گزارش حسابرس فقط به دلايل و حجم اشتباهات محاسبات  به علت دغدغه. شود مي
بجز (گيرد  در بسياري از قراردادهاي امتياز قيد شده كه تمامي اطلاعاتي كه در دسترس حسابرس قرار مي. شود محدود مي

ها نيز  به علاوه، بسياري از امتيازگيرنده. ، بايد محرمانه نگاه داشته شود)هاي امتياز اطلاعاتي در مورد دقت محاسبات و پرداخت
 امكان اين كهاين محدوديت در عين . شوند هاي مشابه توسط حسابرسان مي تخواهان امضاي يك قرارداد عدم افشا با محدودي

آورد، از اطلاعات  را فراهم مي) به نمايندگي از امتيازدهنده(هاي امتياز توسط حسابرسان  ارزيابي مستقل از دقت محاسبات و پرداخت
  .كند محرمانه امتيازگيرنده نيز حفاظت مي

اداتي براي تغيير متن قرارداد به منظور كاهش ابهامات يا حفاظت بيشتر از مالكيت معنوي همچنين ممكن است حسابرس، پيشنه
ها قضاوت  امتيازدهنده ارائه دهد يا خواهان مستندسازي بيشتر شود تا امتيازدهنده بهتر بتواند در مورد دقت صورتحساب پرداخت

  .كند
  ها  روش بازنگري پرداخت   ) 1-8(شكل 

  
  

  
  
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

ها  زگيرندهامتيازدهنده، امتيا
 امتيازرا براي بازنگري 
  كند شناسايي مي

 كارميداني
  امتيازبازنگري فهرست محصولات، بايگاني حسابداري و محاسبات 

 )مربوط به امتيازگيرنده(

 امتيازدهنده منابع خارجي

مميز، امتيازگيرنده را براي
 كند بازنگري آماده مي

مميز، اطلاعات و سوابق
ي آور مربوطه را جمع

 كندمي

مميز، يافته را به
 دهد امتيازدهنده گزارش مي
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  شود مشكلاتي كه در حسابرسي شناسايي مي

  : استزيرشود به دلايل  معمولاً اشتباهاتي كه در حسابرسي شناسايي مي
وقتي يك محصول امتيازي به روشني تعريف . اند محصولاتي كه بايد تحت پوشش قرارداد قرار گيرند و چنين نشده •

گيرند اختلافاتي بروز  چه محصولاتي تحت پوشش قرار مي اين كهشود يا امكان اين كار فراهم نيست، در مورد  نمي
 .نمايد مي

 هاي شعبات درنظر گرفته نشده فروش •
ها مبتني بر قيمت خالص فروش است، مبلغي بيش از مقدار صحيح از حجم ناخالص فروش كم  در قراردادهايي كه پرداخت •

اين ، ممكن است امتيازدهنده و امتيازگيرنده در مورد شود هاي چندگانه و شناور استفاده مي وقتي از نرخ پرداخت. شود مي
 .نظر داشته باشند  كدام نرخ را در مورد يك محصول مشخص اعمال نمايند، اختلافكه

؛ مدل نمونه، مدل نمايشگاهي، مدل آموزشي و محصولات مجاني، كنار گذاشته شده عنوان بهحجم زيادي از محصولات،  •
 .است

 .استاشتباه محاسباتي رخ داده  •
  

توان مورد بازنگري قرار داد مبهم   چه مواردي را مياين كهبه علاوه، ممكن است بخش مربوط به حسابرسي در قرارداد امتياز و 
ي  تواند مناظرات و اختلافاتي بر سر گستره ، كه همين امر مي)منظور ارزيابي امتياز مثل دفاتر و سوابق كامل و دقيق به(باشد 

  .ايجاد كندها  حسابرسي پرداخت
  
  اي از اصول حسابرسي خلاصه

يابي از رعايت شرايط  آمدها و اطمينان تواند ابزار قدرتمندي براي به حداكثر رساندن در هاي امتياز مي حسابرسي پرداخت •
 .قرارداد امتياز باشد

 .نوي خود، استفاده نمايندهاي كلي امتياز و مالكيت مع گان بايد از حسابرسي به عنوان بخشي از استراتژيامتيازدهندتمام  •
 .هاي مهم، بايد به خوبي در استراتژي حسابرسي نمايان باشد اهميت حفظ روابط نزديك و مطلوب با امتيازگيرنده •
نويس قرارداد امتياز بايد آنقدر دقت عمل به خرج دهند كه احتمال سوءتفاهم و ابهام در  ي پيش امتيازدهندگان، در تهيه •

 .ا به حداقل برسانندها ر ي پرداخت محاسبه
  

  ي قراردادهاي امتياز منافع دوجانبه
مند  مطمئناً امتيازدهنده و امتيازگيرنده از موفقيت يكديگر بهره.  قراردادهاي بلند مدت امتياز را بايد نوعي مشاركت در نظر گرفت

ها و خدمات مرتبط با قرارداد خود  نولوژيامتيازدهنده بايد تلاش كند تا تك. شوند و بايد براي موفقيت طرف مقابل تلاش كنند مي
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زمان،  هم. هاي خود بيشتر كمك كند را همواره بهبود دهد تا از اين طريق به امتيازگيرنده) مثلاً كنترل كيفي علائم تجاري(
 داده و درآمد امتيازگيرنده نيز بايد براي بهبود محصولات امتيازي و اقدامات بازاريابي خود تلاش كند تا حجم فروش را افزايش

  .بيشتري براي خودش و امتيازدهنده فراهم آورد
. هاي امتياز، حفظ روابط منظم و گشاده ميان امتيازدهنده و امتيازگيرنده است بهترين شيوه براي اطمينان از موفقيت مشاركت

و در صورت امكان، (ابي امتيازدهنده حداقل بايد سالي يكبار جلساتي در محل شركت امتيازگيرنده با حضور پرسنل رابط فني و بازاري
و پرسنل شاخص فني و اداري امتيازدهنده برگزار شود و در صورت نياز، ديگر پرسنل مهندسي، بازاريابي و اداري نيز ) مديرعامل آن

  :توان به موارد زير اشاره كرد ها مي از جمله دستوركارهاي معمول اين نشست. در اين جلسات حاضر شوند
  

هاي كنترل كيفي كه از نشست قبلي تاكنون صورت گرفته؛ از  ز علائم تجاري نيز واگذار شده، در مورد تمام فعاليتاگر امتيا •
 .هاي خط توليد، بايد صحبت شود ها و بازرسي ها، پيگري جمله نتايج ارزيابي نمونه

در اين . ازي استفاده خواهد شد از تكنولوژي امتيها  آنهاي امتيازگيرنده براي توليد محصولات جديدي كه در برنامه •
 با مشخصات لازمه اطمينان حاصل ها  آنتوان طراحي محصولات جديد را مورد بازنگري قرار داد تا از تطابق جلسات، مي

 .توان اقلام بازاريابي را از نظر دقت و استفاده مناسب از علائم تجاري بررسي نمود شود و همچنين مي
هاي جديد خود را معرفي و به نمايش بگذارد و در مورد شرايط پيشنهادي خود براي اعطاي  ژيتواند تكنولو امتيازدهنده مي •

 . صحبت كندها  آنامتياز
ها بر  معمولاً امتيازدهنده. ها و محصولات مورد نياز آينده صحبت كرد توان در مورد روند كلي تحولات بازار و تكنولوژي مي •

ريزي محصول و تدوين استراتژي  تواند در برنامه  ميها  آن و اطلاعات دريافتي ازشرايط بازارهاي خود اشراف كامل دارند،
 .مناسب به امتيازدهنده كمك كند

  

ها قرار  توان از طريق پست معمولي يا پست الكترونيك نيز اطلاعات لازمه را در اختيار امتيازگيرنده هاي منظم، مي علاوه بر نشست
 گفتگو و به ها  آنريزي شده ارسال نمود تا در اين جلسات در مورد هاي برنامه ست قبل از نشستتوان اين اطلاعات را در مي. داد

  .سوالات مطرح شده پاسخ گفته شود
ارتباطات مستقيم شخصي ميان نمايندگان امتيازدهنده و . نبايد از ابعاد فردي اعطاي امتياز غافل ماند و نقش آن را ناچيز شمرد

زماني كه اعطاي . كند ها و حل مشكلات احتمالي به شدت كمك مي ، به ارتقاء مشاركت)يابد لند مدت ادامه ميكه در ب(امتيازگيرنده 
وكار  كسبي  المللي مطرح باشد، استفاده از پرسنلي باسابقه فعاليت در كشور موردنظر و حساسيت در قبال فرهنگ و نحوه امتياز بين

اي در يك كشور خاص صورت گيرد، بهتر است پرسنلي محلي به خدمت  يت گستردهاگر بناست فعال. شود آن كشورها، توصيه مي
  .ي رابط محلي تأسيس شود تا ارتباطات را تسهيل كند گرفته شوند و يك شعبه

  
  سازماندهي امور امتيازات

 رسمي شكل طور بهيازات شود، شايد بهتر باشد كه يك بخش امت بيني مي اي در رابطه با امور امتيازات پيش هاي عمده اگر فعاليت
هاي معنوي و كنترل كيفي علائم  نگهداري قراردادها، نگهداري مالكيت(بسياري از وظايفي كه در اين فصل تشريح شد . گيرد
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  .رود هاي بخش امتيازات به شمار مي و چندين وظيفه مهم ديگر، از مسئوليت) تجاري
شايد در ابتدا اساساً . يابد بط با امتيازات، بخش امتيازات نيز بتدريج تكامل ميمعمولاً در گذر زمان و با افزايش نياز به خدمات مرت

معمولاً اولين . ها انجام شود هيچگونه سازماندهي رسمي براي اين كار وجود نداشته باشد و تمامي امور امتيازات توسط ديگر بخش
سپس به يك نفر ديگر نياز است تا امور . شود خدام ميهاي درگير، است نفر، مشخصاً با هدف هماهنگي فعاليت تمامي ديگر بخش

سپس ممكن است مسئولين فني مرتبط با امتيازات، از بخش . امتيازات را سازماندهي كند و تداوم و پيوستگي لازمه را فراهم آورد
ي بازاريابي دعوت ها ممكن است در همين ميان از افراد متخصصي براي تقبل مسئوليت. مهندسي به بخش مستقلي منتقل شوند

شايد بعد از چند سال، بخش . شوند بنابراين برحسب نياز، پرسنل فني، بازاريابي و اداري جديدي به اين جمع اضافه مي.  آيدعمل به
  .بيابد) 2-8(امتيازات رشد كرده و ساختاري همچون شكل 

ها، علائم تجاري، ثبت  كه توسط پتنت(كنولوژي هايي كه امور امتيازات يك يا چند ت تواند توسط شركت مي) 2-8(ساختار شكل 
مجموعه كاملي . كنند، مورد استفاده قرار گيرد المللي دنبال مي را در سطح بين) شوند رايت يا به عنوان اسرار تجاري حفاظت مي كپي

هاي اين   به بعضي بخشهاي امتياز، البته ممكن است در برخي استراتژي. گيرد از خدمات فني و اداري، توسط اين بخش صورت مي
براي مثال، اگر بنا نيست كه امتياز علائم تجاري دريافت يا واگذار شود، شايد به بخش ارزيابي محصول براي . ساختار نيازي نباشد

همچنين اگر بناست كه امور امتيازات فقط در داخل كشور دنبال شود، . هاي كنترل كيفي علائم تجاري، نيازي نباشد انجام فعاليت
  .به دفتر ارتباطات خارجي نيازي نخواهد بود

هاي خاص مالياتي و مصون نگاه داشتن  براي كسب برخي مزيت(تواند در قالب يك شركت مجزا  سازماندهي امور امتيازات مي
مثلاً به عنوان (هاي موجود  ، يك بخش مجزا يا در قالب فعاليت)هاي امتيازي شركت اصلي از تعهدات ناشي از فعاليت

شش بخش بعدي اين فصل، به تشريح ساختار بخش امتيازات در . صورت گيرد) اي از بخش حقوقي يا بخش توسعه رمجموعهزي
  .پردازد درون شركت فعلي مي

  

  
  

  اي از ساختار بخش امتيازات  نمونه    )2-8(شكل 
  
  

معاون مديرعامل 
در امور امتيازات

  

مدير دفاتر خارجي
  

 شوراي حقوقي
مسئول قسمت 

 اداري

 

 مدير فني
  

 مدير بازاريابي

دفتر ارتباط با امتياز 
 گيرندگان داخلي

  

 امور اداري دفتر
امور اداري 
 امتيازات

لكيتامور اداري ما
 معنوي

 

ارزيابي محصول
 

توسعه تكنولوژي بازاريابي 
 تكنولوژي
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  مديريت

ه، رياست بخش امتيازات برعهده معاون مديرعامل است كه مستقيماً به مديرعامل به نمايش درآمد) 2-8(در ساختاري كه در شكل 
  :توان به موارد زير اشاره كرد هاي وي مي از جمله مسئوليت. دهد گزارش مي

ريزي بلند مدت استراتژي  رئيس بخش امتيازات به همراه ديگر مديران شركت، در برنامه. ريزي استراتژيك بلندمدت برنامه •
هايي كه در اين  ين مسئوليتتر مهماز . كند سازي آن استراتژي، كمك مي شركت و نقش بخش امتيازات در پيادهار وك كسب

 .هاي امتياز و مالكيت معنوي اشاره كرد توان به تدوين استراتژي زمينه مطرح است مي
و تشكيل بخش امتيازات، براي رئيس بخش امتيازت، مسئول سازماندهي  . و مالكيت معنويامتيازسازي استراتژي  پياده •

 .هاي امتياز و مالكيت معنوي است سازي موفق استراتژي پياده
ها، اهداف كوتاه و بلند مدت   رئيس بخش امتيازات با همكاري مديران ديگر بخش.ي بخش هاي روزانه نظارت بر فعاليت •

ي اين  اگر حجم و گستره. كند تدوين ميهاي مناسبي  سازي اين اهداف برنامه ها را تعيين و براي پياده تمامي بخش
 . براي اين كار كمك گرفته شود١هاي روزانه زياد بود، شايد نياز باشد تا از يك مدير عمومي فعاليت

آيد   ميعمل بههاي جديد   محافظت كافي از تكنولوژياين كه از جمله اطمينان يافتن از .هاي شوراي حقوقي هدايت فعاليت •
هاي  هاي مربوط به مالكيت شوند، هدايت و كمك در روند دادخواهي موجود به خوبي نگهداري ميهاي معنوي  و مالكيت

 .ريزي شده هاي امتياز فعلي و برنامه سازي استراتژي ي قراردادهاي امتياز براي پياده هاي امتياز، و تهيه معنوي يا طرح
كند و تعاملات  ها ارتباط برقرار مي  سطح با ديگر بخش رئيس بخش امتيازات در بالاترين.ها برقراري ارتباط با ديگر بخش •

از نظر اداري، بايد ارتباط نزديكي ميان بخش امتيازات و بخش . كند هاي مختلف بخش خود را هدايت مي مديران قسمت
عمولاً اين م). و در صورت نياز تصحيح گردند(هاي امتياز زيرنظر باشند  هاي مالي و پرداخت مالي برقرار شود تا صورتحساب

هاي اطلاعاتي كامپيوتري است كه هم توسط پرسنل امتيازات و هم توسط پرسنل بخش مالي قابل  امر مستلزم ايجاد بانك
 هاي جديد براي واگذاري امتياز ي تكنولوژي تواند با هدف شناسايي و توسعه تعاملات با بخش مهندسي مي. استفاده باشد

پرسنل بخش بازاريابي نيز، معمولاً در انجام تحقيقات بازار و تدوين . ابداعات جديد باشد و تدوين استراتژي حفاظت از ها آن
تر، پرسنل  تر و بالغ هاي امتيازات باسابقه شايد در بخش. كنند هاي بازاريابي تكنولوژي كمك مي سازي استراتژي و پياده

 .بازاريابي مستقيماً توسط بخش امتيازات استخدام شوند
المللي در سطحي باشد كه تأسيس دفاتر رابط خارجي قابل   اگر امور امتيازات بين.هاي دفتر ارتباطات خارجي تهدايت فعالي •

 . خواهد بودها  آنهاي ها و هدايت كلي فعاليت ي مسئوليت توجيه باشد، رئيس بخش امتيازات مسئول تعيين حوزه
  

  قسمت اداري
ي امور اداري مربوط به امتيازات و  دهد و مسئوليت كليه خش امتيارات گزارش ميرئيس قسمت اداري امتيازات، مستقيماً به رئيس ب
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علاوه بر رئيس، شايد به چند پرسنل اداري ديگر نيز نياز باشد تا بتوانند وظايف معمول اين . هاي معنوي را برعهده دارد مالكيت
  :است ازهاي قسمت اداري عبارت  از جمله مسئوليت. قسمت را به خوبي انجام دهند

تواند شامل تهيه و ارسال اقلام پيش از اعطاي   حمايت اداري از فرآيند اعطاي امتياز مي.هاي جديد حمايت از امتيازگيرنده •
زماني كه از قراردادهاي . هاي اطلاعاتي مربوطه باشد ها و بانك و نگهداري تمامي پرونده) 6مطابق توضيحات فصل (امتياز 

اگر قرارداد مربوطه منحصر به فرد . كنند هاي قرارداد را براي امضاء تهيه مي ، قسمت اداري نسخهشود استاندارد استفاده مي
 .شود باشد، معمولاً مشتركاً توسط رئيس بخش امتيازات و شوراي حقوقي تهيه مي

ي  متياز و ارائههاي ا ها و پرداخت  پرسنل اداري با همكاري بخش مالي، دقت صورتحساب.هاي فعلي حمايت از امتيازگيرنده •
به علاوه، اين پرسنل به مديريت بخش امتيازات و بخش مهندسي در تهيه و ارسال . كنند  را بررسي ميها  آنبه موقع

هاي  ها و بانك وقتي تعداد امتيازات زياد باشد، نگهداري پرونده. كنند گان كمك ميامتيازدهندتمامي اقلام لازم براي 
 .طلبد ها، تخصيص منابع اداري قابل توجهي را مي ندهاطلاعاتي مربوط به امتيازگير

  
  :هاي معنوي عبارتند از ين وظايف اداري مرتبط با مالكيتتر مهماز 

ها و  ها، آموزش ي دستورالعمل رايت و تهيه  پرسنل اداري در ثبت پتنت، علائم تجاري و كپي.حفاظت از مالكيت معنوي •
، به رئيس بخش )همچون قراردادهاي كاركنان و قراردادهاي عدم افشا(نوي مستندات مرتبط با حفاظت داخلي مالكيت مع

توان به جستجو براي  گيرد مي هايي كه در اين حوزه صورت مي از جمله فعاليت. كنند امتيازات و شوراي حقوقي، كمك مي
ي اقلام  كاركنان، تهيهيافتن كارهاي به ثبت رسيده يا نرسيده قبلي، برقراري ارتباط با مخترعان، طراحان و ديگر 

 .هاي بايگاني لازم اشاره كرد ها و ايجاد و نگهداري سيستم بندي فعاليت گرافيكي، هماهنگي و زمان
هاي پرسنل اداري در رابطه با نگهداري مالكيت معنوي معمولاً در قالب برقراري ارتباط   فعاليت.نگهداري مالكيت معنوي •

 ها  آنكه شايد از(ها  و امتيازگيرنده) باشند  مستندات به ادارات دولتي مربوطه ميي كه مسئول ارائه(ميان شوراي حقوقي 
به علاوه، . است) ها و علائم تجاري در كشورهاي خاص ارائه دهند  پتنتكارگيري بهخواسته شود كه مستنداتي دال بر 

 .گيرد ز است صورت ميهاي لازمه همانگونه كه نيا پرسنل اداري بايد اطمينان يابند كه تمامي نگهداري
، بايد به دقت تحت مراقبت باشد و ) تشريح شد2همانگونه كه در فصل ( استفاده از علائم تجاري .مراقبت از علائم تجاري •

ها، مجلات و ديگر انتشارات را چك كنند تا از  پرسنل اداري بايد روزنامه. جلوي كاربردهاي غيرمجاز و نامناسب گرفته شود
ها تماس بگيرند تا كاربردهاي نامناسب را تصحيح   از علائم تجاري اطلاع يابند و با متقلبان و امتيازگيرندهاستفاده نامناسب

 .باشند ها مي  به امتيازگيرندهها  آني كاربرد علائم تجاري و ارائه هاي نحوه ي دستورالعمل  متولي تهيهها  آنبه علاوه،. كنند
  

  قسمت خدمات فني
. هاي جديد براي اعطاي امتياز است ي تكنولوژي ل كنترل كيفي و فني محصولات امتيازي و توسعهقسمت خدمات فني، مسئو

هاي مختلفي را در  هايي كه امتياز تكنولوژي در سازمان. شوند ها انتخاب مي پرسنل اين قسمت از ميان مهندسان و تكنسين
هاي مختلف يا بازارهاي مختلف به  ساس تكنولوژيبازارهاي متنوعي اعطا كرده باشند، ممكن است قسمت خدمات فني برا
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  .هاي فرعي تفكيك شود قسمت
شوند تا مشخص شود كه اين محصولات با الزامات عملكردي  كنترل كيفيت فني، فرآيندي است كه محصولات امتيازي تست مي

  :گيرند هاي زير در اين رابطه صورت مي فعاليت. امتيازدهنده سازگاري دارند يا خير
 .گيرد هاي تست كه در فرآيند آزمايش مورد استفاده قرار مي ي مشخصات عملكردي و تدوين روش تهيه •
ها براي تست ارائه شده  هاي محصولات امتيازي كه توسط امتيازگيرنده دريافت، فهرست كردن و ارزيابي عملكرد نمونه •

 .است
 فهرست تمامي تغييراتي كه بايد اعمال شود تا با ها و ها كه نتايج تست ي يك گزارش ارزيابي براي تك تك نمونه تهيه •

 .مشخصات همخواني بيابند را نشان دهند
 . تمامي تغييرات لازمه اعمال شوداين كهها از نتايج و اطمينان از  مطلع كردن امتيازگيرنده •
توليد محصولات امتيازي  اين فرآيند براي اين كههاي كنترل كيفي مرتبط، براي اطمينان از  هاي توليد و رويه بررسي روش •

در اغلب موارد، ). بخصوص زماني كه فرآيندهاي توليد، بر عملكرد محصولات امتيازي تأثيرگذار باشند(مناسب است 
 .مهندسان اين قسمت بايد از كارخانجات توليدي بازديد و فرآيند توليد را بررسي كنند

  
هاي جديد  ي تكنولوژي ولي عمدتاً انجام تحقيقات براي توسعه. نوع استي تكنولوژي، بسته به مورد، به شدت مت هاي توسعه فعاليت

ي اوليه، تست، و   واگذار خواهد شد، و ساخت نمونهها  آنهاي موجود براي استفاده در بازارهايي كه امتياز يا پذيرش تكنولوژي
  .شود اي بازاريابي را شامل ميه هاي بالقوه و ديگر فعاليت هايي براي ارزيابي توسط امتيازگيرنده ي نمونه تهيه

هم در خود شركت و هم در (ها نيز  ي تكنولوژي، معمولاً با امتيازگيرنده مهندسان اين قسمت، علاوه بر ارزيابي محصول و توسعه
طابق م(هاي تجاري و ديگر رويدادهاي صنعتي  ي بخش امتيازات در نمايشگاه كنند و نماينده ملاقات مي) كارخانجات امتيازگيرنده

  .باشند مي) 6توضيحات فصل 
  

  قسمت بازاريابي
هاي بازاريابي را برعهده  ي فعاليت امتيازي، شايد پرسنل فني بتوانند با كمك بخش بازاريابي، تمام مسئوليت هاي اوليه در سال
وت با بازارهاي محل فعاليت هاي بازاريابي گسترش يافت و اگر ورود به بازارهايي متفا اما چند سال بعد، اگر حجم فعاليت. بگيرند

  .بخش بازاريابي ميسر شد، شايد بهتر باشد پرسنل بازاريابي داراي تجربه در بازارهاي موردنظر را استخدام كنيد
هاي  ها براي امتيازگيرنده پرسنل بازاريابي، علاوه بر بازاريابي تكنولوژي.  تشريح شد6فصل ي بازاريابي تكنولوژي در  جزئيات نحوه

  :هارا نيز برعهده دارند ، اين مسئوليت)6فصل (هاي روابط عمومي  ه و هدايت فعاليتبالقو
معمولاً .  را در آينده اعطا كردها  آنهاي جديدي كه بتوان امتياز ي تكنولوژي همكاري با مهندسان براي شناسايي و توسعه •

هاي   چه تكنولوژياين كهگيري پيرامون  تصميمهاي جديد، مبتني بر كشش بازار هستند، بنابراين در  ترين تكنولوژي موفق
 .جديدي توسعه يابند، بايد پرسنل بازاريابي نيز مشاركت داشته باشند

هاي فعلي و مشاركت  ي اقلام جنبي براي امتيازگيرنده تواند مستلزم تهيه اين كار مي. هاي فعلي حفظ روابط با امتيازگيرنده •



  203  هاي بعد از عقد قرارداد فعاليت: فصل هشتم  

 

ها در بازاريابي  ها، كمك به امتيازگيرنده هاي جديد به امتيازگيرنده لوژيي تكنو ، عرضهها  آندر جلساتي با حضور
 .ها باشد هاي بازاريابي مشترك با امتيازگيرنده سازي فعاليت ريزي و پياده محصولات امتيازي و برنامه

نوي و هاي مع هاي مناسب براي ايجاد مالكيت كمك به رئيس بخش امتيازات و شوراي حقوقي در تدوين استراتژي •
 .توانند نقش مثبتي در تدوين استراتژي علائم تجاري داشته باشند تر، پرسنل بازاريابي مي به عبارتي ساده. ها  آنحفاظت از

  
  شوراي حقوقي

اين وكلا بايد داراي تجاربي . توان با كمك وكلاي شركت و يا به كمك يك يا دو وكيل مستقل، تشكيل داد شوراي حقوقي را مي
اي براي كسب  در برخي موارد، از خدمات شوراي جداگانه. وانين مالكيت معنوي و قوانين مالياتي و امور امتيازي باشندي ق در حوزه

هاي امتياز بايد بر محور  استراتژي. شود هاي مالياتي و كمك در امور امتيازي استفاده مي پتنت، ثبت علائم تجاري، تدوين استراتژي
هاي حقوقي مكمل استراتژي  حقوقي نيز در تدوين استراتژي مالكيت معنوي و ديگر استراتژيملاحظات تجاري باشد و شوراي 

  :هاي اصلي شوراي حقوقي اشاره شده است در ادامه به برخي فعاليت. كنند كلي شركت، كمك مي
 كمك به رئيس بخش امتيازات در تدوين مناسب استراتژي مالكيت معنوي و استراتژي امتياز •
 هاي صادره هاي پتنت و نگهداري پتنت پيگيري درخواستتهيه، ثبت و  •
 رايت شده ثبت و نگهداري علائم تجاري و آثار كپي •
ي قرارداد كاركنان،  ي مشاوره به پرسنل بخش امتيازات در ارتباط با دانش فني و اسرار تجاري، از جمله در تهيه ارائه •

 ها و قراردادهاي عدم افشا دستورالعمل
هاي  ي مشاوره در مورد قوانين ضدانحصار، ماليات و ديگر دغدغه و بازنگري قراردادهاي امتياز و ارائهنويس  ي پيش تهيه •

 مرتبط
 هاي معنوي در آن سوي مرزها هاي خارجي براي حفاظت از مالكيت برقراري ارتباط با طرف •
 .هاي معنوي يا امور امتيازي  دادخواهي مرتبط با مالكيتهرگونهكمك در  •

  
  اطي خارجيدفاتر ارتب

اي از  هر زمان كه بخش اعظمي از امور امتيازات در خارج از مرزها دنبال شود، معمولاً بهتر است در كشورهايي كه حجم عمده
شود  معمولاً يك مدير در هر كدام از اين دفاتر منصوب مي. شود، دفاتر ارتباطي تأسيس گردد  دنبال ميها  آنهاي امتيازي در فعاليت

اين پرسنل، . شود ديريت روزانه را برعهده دارد و از پرسنل اداري آن كشورها نيز در صورت نياز كمك گرفته ميكه مسئوليت م
تمامي ارتباطات داخلي در آن كشورها، ترجمه، انتقال نتايج ارتباطات به دفتر مركزي و هماهنگي سفر پرسنل دفتر مركزي به آن 

و در صورت نياز، ترجمه به زبان (هاي محلي  اطي در تشكيل جلسات با امتيازگيرندهپرسنل دفاتر ارتب. كشورها را برعهده دارند
هاي بالفعل و  ي خدمات تحقيقاتي، و برقراري ارتباط ميان دفتر مركزي و امتيازگيرنده ، انجام امور بازاريابي تكنولوژي و ارائه)محلي

  .كنند بالقوه در كشور موردنظر كمك مي
، فقط از يك دفتر ارتباطي بهره گرفت، ولي در )مثل كل اروپا يا شرق دور(منطقه نستباً وسيع جغرافيايي توان براي يك  اغلب مي
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  .هاي فرهنگي، به خوبي مدنظر قرار گيرند هاي محلي و تفاوت اين گونه موارد بايد حساسيت
  مزاياي تشكيل بخش امتيازات

 الغي مناسب است كه امور امتيازي نقش چشمگير و استراتژيكي درهاي ب بخش امتيازات كه در اين فصل تشريح شد، براي شركت
هاي امتيازي، افزايش  همانگونه كه پيش از اين اشاره شد، پيچيدگي بخش امتيازات با افزايش حجم فعاليت. كند  ايفا ميها آن
 به تخصيص فوري تمامي منابعي كه در سازي استراتژي امتياز هستند، نيازي ي پياده هايي كه تازه در مراحل اوليه يابد و شركت مي

  .با اين وجود، تشكيل بخش مجزا و مستقلي براي پيگيري امور امتيازات، مزاياي مهمي دربر دارد. بالا تشريح شد نخواهند داشت
داد امتياز و ين مزيت اختصاص بخشي مجزا به امور امتيازي، اثبات تعهد كامل و بلند مدت امتيازدهنده در قبال قرارتر مهماولين و 

ها و ميان اين بخش با  با نهادينه كردن خطوط ارتباطي مناسب ميان اين بخش و امتيازگيرنده. هاي خود است حمايت از امتيازگيرنده
كنند و مشكلات احتمالي با  هاي خود عمل مي تري به مسئوليتمؤثرها به شكل بهتر و  سازمان مادر، امتيازدهنده و امتيازگيرنده

، )هاي معمول خود علاوه بر عمل به مسئوليت(ها براي انجام امور امتيازات  اتكا به ديگر بخش. گردد تري برطرف ميسرعت بيش
 از اهميت ها  آنشود و به ارتباطاتي كه ايجاد و نگهداري هايي در فرآيند اعطاي امتياز مي معمولاً باعث بروز تأخيرات و گسستگي

  .زند ميبسيار والايي برخوردار است، ضربه 
هاي  ثانياً، از آنجا كه يك بخش مستقل در هر شركتي در قبال سود و ضررهاي خود مسئول است، لذا سنجش عملكرد فعاليت

 كنند و ميزان موفقيت بخش بر قضاوتي كه در مورد پرسنلي كه تمام تلاش خود را صرف امور امتيازات مي. شود امتيازي تسهيل مي
  .نگرند، عملكرد بسيار بهتري دارند ولاً نسبت به افرادي كه امور امتيازي را به عنوان كار دوم خود مي است، معممؤثرشود   ميها آن

مثل ( فقط يكي از عناصر استراتژي كلي اين كهبجاي . شود ثالثاً با اين كار، پيوستگي و ثبات امور امتيازي در بلند مدت حفظ مي
هاي  امتياز تكنولوژي به يك بازار خاص يا توجه به درآمدهاي حاصل از پرداختي تكنولوژي براي اعطاي امتياز، اعطاي  توسعه
لذا . گيرد  در يك استراتژي منسجم را برعهده ميها  آندرنظر گرفته شود، بخش امتيازات مسئوليت تمامي عناصر و تلفيق) امتياز

  .ها سر و كار خواهند داشت  افراد و يك مجموعه از رويهها تا انقضاء قرارداد، با يك بخش، يك سري ها از اولين تماس امتيازگيرنده
هاي جديد و  توان در استراتژي كلي امتياز لحاظ كرد و امكان عرضه تكنولوژي هاي جديد و تغييرات بازار را به سرعت مي  پيشرفت
ابتي از پرسنل فني و اداري تماس ها با مجموعه ث امتيازگيرنده. شود ها با سهولت بيشتري فراهم مي  به امتيازگيرندهها  آنفروش

معمولاً اين رويكرد . ، حفظ خواهد شد)هاي امتياز از اهميت فراواني برخوردارند كه براي موفقيت طرح(كنند و روابط فردي  برقرار مي
يابد، از هاي مختلف شركت به امور امتيازي اختصاص  يكپارچه در مقايسه با حالتي كه منابع لازمه به صورت پراكنده از بخش

  .شانس موفقيت بيشتري برخوردار است
هاي امتيازي را به عنوان يك استراتژي تجاري به  اي كه فعاليت هاي جاافتاده الذكر، به تمامي شركت با توجه به تمامي دلايل فوق

 نيز بايد هاي نوپا شركت. شود كه بخش مجزايي را به امور امتيازات تخصيص دهند كنند توصيه مي صورت جدي دنبال مي
 نيز بايد به سمت مدل سازماني ها  آنهاي امتيازي، هاي خود را در مقياس محدودتري آغاز كنند، ولي با افزايش فعاليت فعاليت

  .تشريح شده در اين فصل حركت كنند
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  ها سازمان
. كنند هاي معنوي فعاليت مي هاي مرتبط با امتيازات و مالكيت ي وسيعي از حوزه المللي، در گستره هزاران سازمان داخلي و بين

  .دهند هاي مختلفي را سازمان مي ها و گردهمايي ها يا مجموعه مقالاتي منتشر كرده و كنفرانس ، ژورنالها  آنبسياري از
، ٢، دفتر راهنماي مراكز تحقيقاتي١ها  انجمني نامه همچون دانش( آمده ها  آنهايي در هاي مرجعي كه فهرست چنين سازمان كتاب

توان خريداري نمود يا در  را مي) رسد  در ديترويت به چاپ مي٤ كه همگي توسط شركت تحقيقاتي گيل٣المللي هاي بين و سازمان
  . استفاده كردها  آنها از كتابخانه

به . شود شود، اشاره مي  واگذار ميها  آنيي كه امتيازها هاي معروف مرتبط با امتيازات و تكنولوژي در ادامه به برخي از انجمن
  .شود كه براي كسب اطلاعات تكميلي به مراجع زير مراجعه كنند خوانندگان توصيه مي

  
  هاي معنوي هاي امتيازات و مالكيت انجمن

  
  LESI(5(المللي مديران امتيازات  انجمن بين. 1

 مردان و زناني علاقمند به انتقال تكنولوژي يا اعطاي ها  آنت كه اعضاياي اس  انجمن ملي و منطقه27اين انجمن مشتمل بر 
بيش از . باشند مي) رايت و علائم تجاري افزارها، كپي از دانش فني گرفته تا ابداعات پتنت شده، نرم(امتياز حقوق مالكيت معنوي 

توانند براي عضويت در  افراد علاقمند مي. باشند ها عضو مي  كشور مختلف در اين انجمن60 نفر در سرتاسر جهان از 10000
  .هاي ملي كشور خود اقدام نمايند انجمن

  /http://www.les.org  :آدرس اينترنتي
  les Nouvelles®, Journal of the Licensing Executives Society  :انتشارات

  
  . امريكا و كاناداLES(6(انجمن مديران امتيازات . 2

، توسعه، كارگيري بهي انتقال،   عضو فعال در حوزه5000اي است كه حدود  ريكا و كانادا، انجمني حرفهانجمن مديران امتيازات ام
مردان و  ها، دانشگاهيان، دانشمندان، دولت دان در ميان اعضاي اين انجمن، حقوق. هاي معنوي دارد توليد و بازاريابي مالكيت

  . است(LESI)ن، عضوي از انجمن جهاني مديران امتيازات اين انجم. خورند هاي خصوصي به چشم مي كاركنان شركت
  Licensing Executives Society  :آدرس
  1800 Diagonal Rd., 
  Suite 280 
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  Alexandria, VA 22314-2840 
 3106-836 (703)  :تلفن

  /http://www.usa-canada.les.org  :آدرس اينترنتي
  
 AUTM(1(ها  انجمن مديران تكنولوژي دانشگاه. 3

هاي   مدير تكنولوژي و مدير تجاري است كه مسئوليت مديريت بر مالكيت2300اين انجمن، يك تشكيل غيرانتفاعي با بيش از 
ي تحقيقاتي و همين تعداد شركت و سازمان دولتي   دانشگاه و مؤسسه300اين انجمن از نمايندگان بيش از . معنوي را برعهده دارند

از ديگر انتشارات اين انجمن . رسد ها توسط اين انجمن به چاپ مي يران تكنولوژي دانشگاهژورنال انجمن مد. تشكيل شده است
  .اي فصلي، يك ژورنال سالانه و سه جلد راهنماي عملي انتقال تكنولوژي اشاره كرد توان به روزنامه مي

  AUTM  :آدرس
  60 Revere Dr., Suite 500 
  Northbrook, IL 60062 
  0846-559 (847)  :تلفن
  9282-480 (847)  :نمابر

  autm@autm.net :پست الكترونيك
  اhttp://www.autm.net  :آدرس اينترنتي

  Journal of the Association of University Technology Managers  :نتشاراتا
  
 AIPLA(2(انجمن حقوق مالكيت معنوي امريكا . 4

. باشند انان بخش خصوصي، خدمات دولتي و جوامع دانشگاهي ميد  عضو است كه عمدتاً از ميان حقوق12000اين انجمن، شامل 
رايت و ديگر   مستقيم يا غيرمستقيم درگير قوانين پتنت، علائم تجاري، كپيطور بهها و مؤسساتي كه  طيف وسيعي از افراد، شركت

هاي  كنندگان از مالكيت هم استفاده و مالكانهم . باشند باشند، در اين انجمن عضو مي  معنوي مي هاي تأثيرگذار بر مالكيت حوزه
  .خورند معنوي در ميان اين اعضا به چشم مي

  American Intellectual Property Law Association  :آدرس
  2001 Jefferson Davis Highway, Suite 203  
  Arlington, VA 22202-3694 
  0780-415 (703)  :تلفن
  0786-415 (703)  :نمابر

  http://www.aipla.org  :آدرس اينترنتي

                                                           
 

1. Association of University Technology Managers 
2. American Intellectual Property Law Association  



  209  مرجع اطلاعات تكميلي: پيوست يك  

 

  American Intellectual Property Law Association Quarterly Journal  :انتشارات
 كانون وكلاي قوانين مالكيت معنوي امريكا. 5

 و اولين ABAاين بخش دومين سازمان ايجادشده توسط . رايت بود اين سازمان سابقاٌ بخش پتنت، علائم تجاري و حقوق كپي
  .ه براي رسيدگي به مسائل يك شاخه تخصصي حقوقي بوديافت بخش سازمان

اين .  معنوي امريكا ايفا كرده است ي نظام حفاظت از حقوق مالكيت  به بعد، نقش چشمگيري در توسعه1894اين تشكل از سال 
  . معنوي جهان است ترين سازمان مالكيت   عضو، بزرگ20035تشكل با بيش از 

  Membership Department  :آدرس
  American Bar Association  
  541 N. Fairbanks Ct. 
  Chicago, IL 60611 
  2221-285 (800)  :تلفن
  5528-988 (312)  :نمابر

  /http://www.abanet.org/intelprop  :آدرس اينترنتي
  Intellectual Property Law Newsletter  :انتشارات

  

 APLF(1(هاي حقوقي پتنت  انجمن شركت. 6
وكلاي . ي قوانين پتنت است هاي آن در حوزه اي از فعاليت هاي حقوقي است كه بخش عمده ني ملي از شركتاين تشكل، انجم

از آنجا كه ديگر . هستندي پتنت  ي درخواست، دادخواهي و خدمات مشاوره اي و باتجربه در حوزه هاي عضو، افرادي حرفه شركت
را پوشش دهد، خلاء خاصي در »  معنوي حقوق مالكيت«ي   كه تمامي حوزهاند  گسترش دادهقدري بههاي خود را  ها فعاليت سازمان
  . پر كردن آن استدنبال بهي حقوقي پتنت ايجاد شده كه اين انجمن  حوزه

  info@aplf.org  :پست الكتروني
    /http://www.aplf.org  :آدرس اينترنتي

  

 IPMi(2( معنوي  ي مديريت مالكيت مؤسسه. 7
 معنوي به عامل بسيار مهمي در  مالكيت. هاي معنوي است ي مديريت مالكيت غيرانتفاعي فعال در حوزهاين مؤسسه يك سازمان 

رسالت اين . تبديل شده استوكار  كسبي  تجارت جهاني تبديل شده، در نتيجه مديريت كارآمد بر آن نيز به مهارتي الزامي در حوزه
ي و شناساندن افرادي است كه از طريق تحصيلات دانشگاهي و تجارب  معنو ي تئوريك و عملي مديريت مالكيت مؤسسه، توسعه

  .اند اي مناسبي دست يافته اي، به موقعيت حرفه حرفه
  AUS Consultants  :آدرس
  155 Gaitar Dr., P. O. Box 1050  

                                                           
 

1. Association of Patent Law Firms 
2. Intellectual Property Management Institute  
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  Moorestown, NJ 08057-1050 
  Attention: IPMi Membership Administrator  

  /http://ipinstitute.org  :آدرس اينترنتي
 INTA(1(المللي علائم تجاري  انجمن بين. 8

اين انجمن در حمايت از . دهند المللي تشكيل مي اعضاي اين انجمن غيرانتفاعي را مالكان و مشاوران علائم تجاري در سطح بين
ناصر ضروري تجارت جهاني كند تا اهميت علائم تجاري را به عنوان يكي از ع علائم تجاري به مالكان كمك كرده و تلاش مي

ها و عموم  افزايد، و به اهل كسب و كار، رسانه دهد، به دانش اعضاي خود مي هاي دولتي شكل مي اين انجمن به سياست. بشناساند
  .دهد مردم در مورد اهميت علائم تجاري آموزش مي

  International Trademark Association  :آدرس
  1133 Avenue of the Americas  
  New York, NY 10036  
  9887-768 (212)  :تلفن
  7796-768 (212)  :نمابر

  /http://www.inta.org  :آدرس اينترنتي
  ®THE TRADEMARK REPORTER  :انتشارات

  
 WIPO(2(سازمان جهاني مالكيت معنوي . 9

، )هاي معنوي مالكيت(ثار اين آ. شود هاي معنوي مي تمام تلاش اين سازمان جهاني صرف ارتقاء كاربرد و حفاظت از مالكيت
اي در  هاي خود، سهم عمده اين سازمان از طريق فعاليت. اند مرزهاي دانش و تكنولوژي بشري را فتح كرده و به دنياي هنر راه يافته

 16 مقر اصلي اين سازمان در ژنو بوده و يكي از. كند افزايش كيفيت و لذت زندگي و همچنين خلق ثروت واقعي براي ملل، ايفا مي
المللي را برعهده  ي بين  معاهده21ي   معنوي، اداره سازمان جهاني مالكيت. رود سازمان تخصصي وابسته به سازمان ملل به شمار مي

  .اند  كشور به عضويت اين سازمان درآمده177تاكنون .  معنوي سر و كار دارد داشته و با ابعاد مختلف حفاظت از مالكيت
  WIPO, 34, chemin des Clombettes, Geneva :آدرس مقر اصلي

 Mailing address: P. O. Box 18, CH-1211 Geneva 20  
  9111 338 22-41+  : تلفن
  28 54 733 22-41+   :نمابر

  ompi ch 412912  :تلكس
 United Nations Plaza, New York, NY 10017, Suite 2525 2  :آدرس دفتر هماهنگي در امريكا

  6813 963 212-1+  :تلفن

                                                           
 

1. The International Trademark Association 
2. The World Intellectual Property Organization  
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  4801 963 212-1+  :نمابر
  UNH UI 420544  :تلكس

  /http://www.wipo.org  :آدرس اينترنتي
 

 FLC(1(هاي فدرال در انتقال تكنولوژي  كنسرسيوم آزمايشگاه. 10
 رسمي در جهت ارتقاء طور به، 1986 شكل گرفت و با تصويب قانون انتقال تكنولوژي فدرال در سال 1974اين كنسرسيوم در سال 

  .ندهست آزمايشگاه و مركز فدرال، عضو اين كنسرسيوم 700امروزه، بيش از . يت انتقال تكنولوژي در سطح امريكا گام برداشتو تقو
  Federal Laboratory Consortium for Technology Transfer  :آدرس
  317 Modison Ave., Suite 921  
  New York, NY 10017-5391 
  3999-490 (212)  :تلفن

  http://flc2.federallabs.org  :رنتيآدرس اينت
  NewsLink  :انتشارات

  
  هاي فني و تجاري سازمان

 SIIA(2(افزار و اطلاعات  انجمن صنعت نرم. 1
.  شركت از سرتاسر جهان در اين انجمن عضو هستند1200. ي فعاليت جهاني است هاي تجاري با حوزه اين تشكل يكي از انجمن

هاي تكنولوژي، روند تحولات  هاي تجاري، پيشرفت طرفانه، اعضاي خود را با مدل نظر بي و تبادلاين انجمن در قالب جلسات بحث 
  .سازد صنعت و بهترين عملكردها و تجارب آشنا مي

  The Software & Information Industry Association  :آدرس
  1730 M St. NW, Suite 700 
  Washington, D.C. 20036-4510  
  1600-452 (202)  :تلفن

  /http://www.siia.net  :آدرس اينترنتي
  
 BIO(3(سازمان صنعت بيوتكنولوژي . 2

هزاران فرد و سازمان به انجام تحقيقات پيشرو در اين زمينه . شود ين صنايع اين قرن محسوب ميتر مهمبيوتكنولوژي يكي از 
هاي اين  زمان با رشد صنعت، فعاليت هم. كنند المللي عرضه مي ها محصولات بيوتكنولوژي را در سطح بين مشغولند و شركت

، رشدي 1993ه زمان تأسيس آن در سالب عضو دارد كه نسبت 950اين سازمان بيش از . سازمان نيز روند رو به رشد داشته است
                                                           

 
1. The Federal Laboratory Consortium for Technology Transfer 
2. Software & Information Industry Association  
3. Biotechnology Industry Organization 
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  . درصدي را تجربه كرده است50
  K St., NW, Suite 1100 1625  :آدرس
  Washington, D.C. 20006 
  0244-857 (202)  :تلفن
  0237-857 (202)  :نمابر

  /http://www.bio.org  :آدرس اينترنتي
  Your World, Our World  :انتشارات

 
 EIA(1(انجمن صنايع الكترونيك . 3

هاي   مالي فعاليتتأميناين انجمن، .  و تحت عنوان انجمن سازندگان راديو آغاز كرد1942اين انجمن تجاري كار خود را از سال 
به علاوه، مسئوليت . گيرد را به نمايندگي از اعضاي خود برعهده مي) هاي تجاري ها و نمايشگاه ي كنفرانسهمچون برپاي(خاصي 

  .را نيز برعهده داشته است) 2اي  در اتصال تجهيزات مجموعهRS-423 و RS-422, RS-232همچون (تدوين استانداردهاي مهمي 
  Pennsylvania Ave. NW 2001  :آدرس
  Washington, D.C. 20006-1813 
  4900-457 (202)  :تلفن

  http://www.eia.org  :آدرس اينترنتي
  
 IEEE(3(ي مهندسان برق و الكترونيك  مؤسسه. 4

هاي برق و  ي تكنولوژي  دانش در حوزهكارگيري بهسازي، تقسيم و  اين مؤسسه با ارتقاء فرآيند مهندسي خلق، توسعه، يكپارچه
اين انجمن آخرين اطلاعات و بهترين منابع فني را در سرتاسر جهان در . دارد ني گام برمياطلاعات، در راستاي بهبود رفاه جها

ي   هزار متخصص و دانشجو را با نيازهاي تكنولوژيكي آينده و نحوه350امروزه، اين انجمن، . دهد اختيار اعضاي خود قرار مي
  .دهد سازي اين نيازها پيوند مي برآورده
  IEEE-USA  :آدرس
  1828 L Street, NW, Suite 1202 
  Washington, D. C. 20036-5104  
  0017-785 (202)  :تلفن

  /http://www.ieee.org  :آدرس اينترنتي
  IEEE Xplore, IEEE Spectrum  : انتشارات

 

                                                           
 

1. Electronic Industries Association 
2. Serial Devices  
3. Institute of Electrical and Electronic Engineers  
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 AIChE(1(ي امريكايي مهندسان شيمي  مؤسسه. 5
 عضو دارد، در 50000رود و بيش از  ي به شمار ميا اين تشكل كه يك انجمن حرفه. گذاري شد  پايه1908اين مؤسسه، در سال 

ي فرآيندها و طراحي  ي خود براي توسعه گيري از دانش و تجربه اعضاي آن، با بهره. ي پيشبرد مهندسي شيمي، پيشگام است زمينه
نيز در خط مقدم مهندسان شيمي . كنند اي معقول تلاش مي اندازي واحدهاي مختلف جهت توليد محصولاتي مفيد با هزينه و راه

اين . ، اطمينان حاصل كنند)مطابق با الزامات ايمني و زيست محيطي( محصولات شيميايي كارگيري بهتحقيقات بوده تا از ساخت و 
اي اعضاي خود حمايت  دارد، از رشد فردي و حرفه مؤسسه به دانش مهندسي شيمي افزوده و در مسير انتشار اين دانش گام برمي

  .گيرد ميكار  بهاعضاي خود را در راه پاسخگويي به نيازهاي اجتماع در سرتاسر جهان كند و تخصص  مي
  .Park Ave 3   :آدرس
  New York, NY 10016-5991  
 AIChemE-800-1   :تلفن

  /http://www.aiche.org   :آدرس اينترنتي
  AIChE Journal, Chemical Engineering Progress   :انتشارات

  
  )TIA(2برات مؤسسه صنايع مخا. 6

اين مؤسسه، سازمان تجاري پيشگام در زمينه صنعت ارتباطات و اطلاعات با توانايي بالا در توسعه بازاريابي و تجارت، 
اين مؤسسه با . سازي براي تجارت الكترونيك است المللي، توسعه استاندارد و زمينه هاي بازرگاني، وكالت داخلي و بين نمايشگاه

 مرجعي در TIA. گردد الملل و محيط رقابتي بازار مي  باعث ايجاد تسهيلات در زمينة فرصتهاي تجارت بينفعاليتهاي جهاني خود
كنندة محصولات و خدمات مورد استفاده در ارتباطات  ارتباط با بازار براي اعضاي خود كه بيش از هزار و صد شركت توليد و توزيع

  .جهاني هستند، ايجاد كرده است
  Telecommunicatione Industry Association  :آدرس
  2500 Wilson Blr. Suit 300 
 Arlington, VA 22201 
 7700-907 (703)  :تلفن
 7227-907 (703)  :نمابر

 /www.tiaonline.org  :آدرس اينترنتي
 Industry Beat (Weekly Buletin)  :انتشارات

  
  
  
  

                                                           
 

1. American Institute of Chemical Engineers  
2. Telecommutication Industry Association 
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  SME(1(ي مهندسان توليدي  جامعه. 7
اي جهان در صنايع توليدي  ترين انجمن حرفه  ايالت ميشيگان امريكاست، برجسته2 آن در شهر ديربورناين تشكل كه دفتر مركزي

 500هاي خاص اعضاي خود، بيش از  اي و برنامه ي حرفه ها، منابع توسعه اين انجمن از طريق انتشارات، نمايشگاه. رود به شمار مي
 شكل گرفت، امروزه داراي 1932ي مهندسان توليدي كه در سال  جامعه. دهد ميتأثير قرار  هزار نفر از مديران و مهندسان را تحت

  .دهد  اي از صدها انجمن محلي در سرتاسر جهان را مورد حمايت خود قرار مي  كشور است و شبكه70 عضو در 60000
  International Headquarters   :آدرس
  One SME Dr. 
  Dearborn, MI 48121  
  4763-733 (800)   :تلفن

  1500-271 (313)   :تلفن خارج از امريكا
  2861-271 (313)   :نمابر

  www.sme.org   :آدرس اينترنتي
  Forming & Fabricating, Manufacturing Engineering   :انتشارات

 
 AES(3(ي مهندسان صوتي  جامعه. 8

هايش را به تكنولوژي  اي است كه تمامي فعاليت كند و تنها انجمن حرفه امروزه اين تشكل در پنجمين دهه از عمر خود فعاليت مي
باشند،  ترين مهندسان، دانشمندان و مسئولان سرتاسر جهان مي اعضاي اين انجمن كه عمدتاً از برجسته. صوتي اختصاص داده است

ويق و تسهيل ي مهندسان صوتي با تش جامعه. به شدت افزايش يافته كه همين امر به اعتبار و قوت انجمن به شدت افزوده است
اين انجمن . كند هاي صوتي، به اعضاي خود، صنعت و عموم مردم خدمت مي ها در حوزه هميشه در حال تغيير تكنولوژي پيشرفت
هاي جديد را تشويق  اي و همچنين از طريق ژورنال انجمن، پيشرفت هاي تجهيزات حرفه ي جلسات فني سالانه و نمايشگاه بواسطه
  .كند يكمك م ها  آنبه انتشار
  International Headquarters    :آدرس
  60 East 42nd St., Room 2520 
  New York, NY 10165-2520  
  8528-661 (212)   :تلفن
  0477-682 (212)   :نمابر

  HQ@aes.org  :پست الكترونيك
  /http://www.aes.org   :آدرس اينترنتي

  

                                                           
 

1. Society of Manufacturing Engineers 
2. Dearborn  
3. Audio Engineering Society 
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  1دنياي زيستي. 9
  /http://www.bioworld.com   :آدرس اينترنتي

  Bio World Online  :آدرس
  3525 Piedmont Rd. 
  Building 6, Suite 400  
  Atlanta, GA 30305 

  2421-688-800-1 :تلفن خدمات مشتري در امريكا و كانادا
  5476-262-404-1  :تلفن خارج از امريكا

  customerservice@bioworld.com  :پست الكترونيك

                                                           
 

1. Bio World 
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  انتشاراتيمنابع 
 امن مكان نوع موضوع

 Washington, DC BNA Books  كتاب  مالكيت معنوي يا امتياز
http://www.bna.com/bnabooks 

 San Jose, CA Computer Literacy Bookshops  گزارشات  پردازش
http://www.fatbrain.com 

 Delran, NJ Datapro Information Services  گزارشات  پردازش
http://www.gartnerweb.com/ 
pubic/static/datapro/main.html 

DSP  كتاب، روزنامه  Tempe, AZ Forward Concept 
http://www.fwdconcepts.com/ 

 Boston, MA Information Gatekeepers  ها روزنامه  مخابرات
http://www.igigroup.com/ 

 ,White Plains  كتاب  تصوير و غيره
NY 

Knowledge Industry Publication 
http://www.pbimedia.com/refresh.html 

 Woburn, MA Mass High Tech  بانك اطلاعاتي  افزار نرم
http://www.masshightech.com/ 

 Albany, NY Matthew Bender  كتاب  مالكيت معنوي يا امتياز
http://www.bender.com 

 Westport, CT Meckler Corporation  كتاب و موارد ديگر  موضوعات مختلف
http://www.internet.com/ 

 Potomac, MD Phillips Business Information  روزنامه  موضوعات مختلف
http://www.phimedia.com/ 

 Upper Saddle  كتاب  مالكيت معنوي يا امتياز
River, NJ 

Prentice Hall Law & Business 
http://vig.prenhall.com/ 

 ,North Adams  انواع انتشارات  ارتباطات
MA 

Publication Resourse Group 
PRGGuide.com 

 Media, PA Seybold Publication  گزارشات، روزنامه  موضوعات مختلف
http://www.seyboldreport.com/ 

 New York, NY Technologic Partners  گزارشات، روزنامه  موضوعات مختلف
http://www.technologicpartners.com 

 Encino, CA TMA Associate  مهگزارشات، روزنا  تشخيص صدا
http://www.tmaa.com/ 

 New York, NY Van Nostrand Reinhold  كتاب  ارتباطات
http://www.wiley.com 

 Eagan, MN West Group  كتاب  مالكيت معنوي يا امتياز
http://www.westgroup.com/ 

 New York, NY John Wiley & Sons  كتاب  مالكيت معنوي يا امتياز
http://www.wiley.com 
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  1بيو ونچر ويو
  /http://www.pjbpubs.com/bvv   :آدرس اينترنتي
 Bio Venture View   :آدرس انگلستان

  18/20 Hill Rise, Richmond 
  Surrey TW10 6UA, UK  

  Pharma Books Ltd   :آدرس امريكا
  1775 Broadway, Suite 511 
  New York, NY 10019  

  

  2گزارش جنسيس
ي تجاري در صنعت بهداشت و درمان، منتشر  ي بازار و توسعه هاي نوظهور، توسعه  تكنولوژيبارةانتشارات، سه روزنامه دراين 
  .كند مي

  http://www.adisinsight.com/default.asp   :آدرس اينترنتي
  .Adis International Inc   :آدرس امريكا

  860 Town Center Dr. 
  Langhorne, PA 19047  
  5200-741 (215)   :تلفن
  5202 741 (215)   :نمابر

  adisinsight@adis.com :پست الكترونيك
  

  GEN(3(اخبار مهندسي ژنتيك 
اين مركز .  و انتقال تكنولوژي است٦، تحقيقات زيستي٥، فرآيندهاي زيستي٤اين مركز، از منابع اخبار بيوتكنولوژي، قوانين زيستي

  :كند را نيز بر روي اينترنت منتشر مي موارد زير  علاوه بر اخبار مقالات،
  Bio Process Tutorials  
  New Products  
  Wall Street Biobeat 
  Clinical Trials Update 
  Collaborations and Agreement 
  University Gene Beat 

                                                           
 

1. Bio Venture View 
2. Genesis Report 
3. Genetic Engineering News 
4. bioregulation 
5. bioprocess 
6. bioresearch 
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  People 
  Calendar 

  .كند راردادهاي صنعت بيوتكنولوژي را تقويت ميها و ق دهد و همكاري اين مركز، صنعت، دانشگاه و دولت را به هم پيوند مي
  /http://www.genengnews.com  :آدرس اينترنتي

  

  ها اطلاعات شرآت
  1بيو ايندكس. 1

توان مراحل  با استفاده از اين بانك اطلاعاتي مي. شود و كاملاً قابل جستجو است يك بانك اطلاعاتي قوي كه همواره به روز مي
  .را در صنعت پزشكي رديابي نمود محصول 4000تكامل حدود 

  http:/bioindex.com   :آدرس اينترنتي
  

 2بيو اسكن. 2
  :اطلاعات محصول به سه حوزه تقسيم شده است

 اي تجهيزات و خدمات پزشكي هسته •
 تجهيزات بيوشيمي و بيولوژي مولكولي •
 هاي فني خدمات و حمايت •

  /http://BioScan.com   :آدرس اينترنتي
  
 3اي تكنولوژي شركتيفهرست راهنم. 3

اند يا به عنوان  ها يا خصوصي  درصد شركت80بيش از . ي تكنولوژي در امريكا  هزار توليد كننده50منبع جامع اطلاعاتي پيرامون 
ها در اين فهرست مطرح شده كه از  اي در مورد شركت اطلاعات بسيار گسترده. كنند تر عمل مي هاي بزرگ واحد عملياتي شركت

فروش، تعداد كاركنان و رشد / پست الكترونيك/ نمابر/ توان به جزئيات مالكيت، مديران، محصولات، آدرس، تلفن مياين جمله 
  .اشتعال در گذشته و آينده اشاره كرد

  .OneSource Information Services, Inc   :آدرس
  300 Baker Ave. 
  Concord, MA 01742 
  4300-318 (978)   :تلفن
  4690-318 (978)   :نمابر

  http://www.corptech.com   :آدرس اينترنتي

                                                           
 

1. BioIndex 
2. BioScan 
3. Corporate Technology Directory 
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  B&D(1(دي اند بي . 4
ي متخصصان،   شركت خصوصي و دولتي امريكا و كانادا براي استفاده1600000در اين بانك اطلاعاتي جامع، اطلاعات بيش از 

 رقمي 8 كد 24توان به  ري شده، مياز جمله اطلاعاتي كه در اين منبع ارزشمند گردآو. بازاريابان و مديران فروش وجود دارد
  .، نوع مالكيت و مديران اصلي اشاره كرد)تعداد كاركنان و فروش سالانه(ها  ، حجم شركت(SICs)بندي صنايع  استاندارد طبقه
  /http://www.dnb.com   :آدرس اينترنتي

  

 2فارما پروجكتز. 5
ي محصول را به كاربران  ات دارويي است و تصوير جامعي از توسعهاين بانك اطلاعاتي، منبع اصلي اطلاعات جهاني در مورد تحقيق

كنند، تحت نظارت اين بانك اطلاعاتي قرار  ي خود را طي مي تمام داروهاي مهم و جديدي كه مراحل توسعه. دهد خود ارائه مي
يي كه هنوز هم مراحل ها ن آشامل( به بعد 1980 داروي جديد احتمالي از سال 26000روي هم رفته، جزئيات بيش از . دارند

  .، در فارما پروجكتز آمده است) متوقف شدهها  آني يي كه توسعهها  آنگذرانند و تحقيقاتي را مي
  /http://www.pjbpubs.com/pharma   :آدرس اينترنتي

  

 Re Cap(3(ريكپ . 6
ي   مالي، توسعهتأمينحال حاضر درگير هدف از سايت اينترنتي ريكپ، فراهم آوردن مرجعي از مديران بيوتكنولوژي است كه در 

سازي بيوتكنولوژي، مواد دارويي، تجهيزات  هاي استراتژيك ضروري براي توسعه و تجاري ريزي تجاري، اعطاي امتياز و ديگر برنامه
ا بيابند، هر ه هاي بسيار مفيدي در اين حوزه توانند اطلاعات و تحليل گذاران نيز مي سرمايه. باشند تشخيص بيماري و پزشكي مي

  .گذاران طراحي نشده است چند كه اين سايت اينترنتي اختصاصاً براي سرمايه
  .Recombinant Capital, Inc   :آدرس
  2121 N. California Blvd., Suite 250 
  Walnut Creek, CA 94596  
  3870-952 (925)   :تلفن
  3871-952 (925)   :نمابر

  info@recap.com  :پست الكترونيك
  /http://www.recap.com   : اينترنتيآدرس

 

  4استاندارد اند پورز. 7
آخرين اطلاعات بازار به مديران مالي در . هاي مالي مستقل است  اطلاعات و تحليلي هكنند اين سايت اينترنتي، ارائه

  .كند هايشان بسيار كمك مي گيري تصميم
                                                           

 
1. Dun & Bradstreet  
2. Pharmaprojects  
3. Recombinant Capital 
4. Standard & Poors  
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  /http://www.standardpoor.com  :آدرس اينترنتي
  

 1اس از توليدكنندگان امريكاييثبت توم. 8
هاي جستجو نيز  استفاده از اين بانك اطلاعاتي اينترنتي كه از قابليت). امريكايي و كانادايي( شركت 168000فهرست بيش از 

  .پذير است برخوردار است، به صورت مجاني امكان
  /http://www.thomasregister.com   :آدرس اينترنتي

  

 2 لاينشركت انتشاراتي وليو. 9
گذاران براي  بيش از نيم ميليون از سرمايه. كند اين مركز انتشاراتي بيش از ده مورد محصول چاپي و الكترونيكي را منتشر مي

. كنند از انتشارات مختلف اين مركز استفاده مي... ها و  هاي مالي، شرايط خاص، گزينه دسترسي بموقع به اطلاعات بازارها، صندوق
گذاري وليو لاين است كه از جمله معتبرترين خدمات مستقل  هاي سرمايه ترين محصول اين مركز، بررسي فين و معروتر مهم

  .رود گذاري در سطح جهان به شمار مي سرمايه
  http://www.valueline.com/index.html   :آدرس اينترنتي

 

 3ونچر اكاناميكز. 10
اي، اين مركز را به  هاي مشاوره گذاري، شركت هاي سرمايه ذير، بانكپ گذاري ريسك هاي سرمايه گذاري، شركت مؤسسات سرمايه

معمولاً در تيتر بزرگ . دانند گذاري مي پوشي از اطلاعات دقيق، كامل و بموقع پيرامون دنياي سرمايه عنوان منبعي غيرقابل چشم
، به اطلاعات اين مركز به 6ستري استاندارد و ايندا5، فوربز4استريت ژورنال، رد هرينگ ها و مجلات معتبري همچون وال روزنامه

  .شود عنوان مرجع استناد مي
  /http://www.ventureeconomics.com   :آدرس اينترنتي

  

  هاي تجاري نمايشگاه
و نمايشگاه لوازم برقي خانگي ) ها هادي نيمه (8، سميكون)كامپيوتر (7توان به كمدكس هاي مربوطه مي ترين نمايشگاه از جمله بزرگ

(CES)9 سيم، تكنولوژي صوتي، ليزر، بيوتكنولوژي  هاي بي توان به اينترنت، تكنولوژي از ديگر موارد مهم تخصصي مي. اشاره كرد
استفاده از موتورهاي جستجو و اينترنت، بهترين روش براي كسب اطلاعات بيشتر در مورد . و بسياري موضوعات ديگر اشاره كرد

  .هاي تجاري است نمايشگاه
                                                           

 
1. Thomas Register of American Manufacturers  
2. Value Line Publishing Inc. 
3. Venture Economics  
4. The Red Herring 
5. Forbes  
6. The Industry Standard 
7. Comdex  
8. Semicon  
9. Consumer Electronics Show 
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  هايي از انتشارات تجاري نمونه
  

 نام موضوع ناشر مكان
Melville, NY Cygnus Business Media Imaging  Advanced Imaging 
Nokomis, FL Nelson Publishing Communication  Communications 

News 
Framingham, MA CW Publishing Computing Computerworld 
Overland Park, KS Intertec Publishing Audio Electronic Musician 
Fort Washington, PA PSN Publications Audio EQ 
New York, NY InfoWorld Publishing Computing InfoWorld 
Tulsa, OK Penwell Publishing Optics & Lasers Laser Focus World 
San Mateo, CA Macworld Communications Computing  Macworld 
New York, NY Miller Freeman PSN Replication Medialine 
New York, NY Nature Publishing Group Science Nature 
London, England HyperMedia 

Communications 
Multimedia New Media 

Manhasset, NY PC World  
Communications 

Computing PC World 

Pittsfield, MA Lauren Publishing Optics & Lasers Photonics Spectra 
New York, NY Miller Freeman PSN Audio Pro Sound News 
New York, NY American Association for  

The Advancement of  
Science 

Science Science 

Washington DC Sound & Communication  
Pubs. 

Duplication Sound &  
Communications 

San Francisco, CA Penton Media Internet Streaming Media 
New York, NY Miller Freeman PSN Audio Surround Professional
New York, NY United Entertainment  

Media 
Sound & Video  
Systems 

Systems Contractor  
News 

San Francisco, CA Upside Media Hi-tech Business Upside 
Manhasset, NY CMP Publications Computing Windows 
San Francisco, CA Wired Ventures Multimedia Wired  

  





 

 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  دوپيوست 
  ي قرارداد تركيبي امتياز  نمونه
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خوانندگان نبايد سعي كنند كه مفاد اين قرارداد را عيناً در . استبندي معمول قراردادهاي امتياز  هدف از اين پيوست، معرفي ساختار، موضوعات و جمله
تمامي . گيرند، بلكه از اين قرارداد بايد با اهداف آموزشي و براي نشان دادن مفاهيم مهم مورد استفاده در قراردادهاي واقعي بهره بردكار  بهتوافقات خود 

  .عنوي مورد بررسي قرار گيرندقراردادهاي امتياز حتماً بايد توسط يك وكيل مالكيت م
از اين قرارداد تركيبي، معمولاً براي . آمده است) ها و با تغييراتي در برخي بخش(در ادامه، يك قرارداد امتياز نمونه به همراه برخي توضيحات و ملاحظات 

هاي  وردنظر در اين قرارداد، تكنولوژي پردازش سيگنالتكنولوژي م. شود افزاري استفاده مي ها براي كاربرد در محصولات سخت اعطاي امتياز تكنولوژي
  .گرفتكار  بهها  توان عيناً براي ديگر تكنولوژي در عين حال اكثر جملات را مي. باشد  مي(DSP)ديجيتال 

  

  قرارداد امتياز تكنولوژي
توان  هرچند مي. شود ، اعطا مي)رايت و دانش فني  تجاري، كپيها، علائم در اين مورد پتنت(در قالب هر قرارداد تركيبي، امتياز چندين نوع مالكيت معنوي 

ها، افزايش ارزش علائم تجاري،  با توجه به كاهش عمر پتنت(امتياز هر كدام را جداگانه نيز اعطا كرد، اما تعيين نرخ پرداخت جاري معقول براي هر يك 
توان از نرخ پرداخت جاري درخواستي دفاع   تمامي موارد در قالب يك قرارداد، بهتر ميبا تجميع. ، بسيار مشكل است)انتشار احتمالي دانش فني و امثال آن

ها و ارزش  هاي امتياز كاسته شده باشد، اما ارزش ديگر تكنولوژي استدلال مربوطه نيز چنين است كه هرچند ممكن است از ارزش برخي تكنولوژي. كرد
هاي امتيازي را به چالش  يابد تا پتنت  تمايلي نميامتيازگيرندهبه علاوه، . سازد پيشنهادي را معقول ميعلائم تجاري افزايش يافته است و همين امر نرخ 

براي آشنايي بيشتر با ساختار امتياز و مباحث تكميلي پيرامون مزاياي . بياندازد، زيرا تعهدات وي براي پرداخت حق جاري امتياز كاملاً منتفي نخواهد شد
  . مراجعه شود7فصل و مجزا، به قراردادهاي تركيبي 

ي فني كه در دو گروه اول  يعني هر نكته(ها، دانش فني  رايت ها، كپي پتنت: هاي معنوي در اين قرارداد مورد توجه بوده كه عبارتند از چهار گروه از مالكيت
ي  شروط خاصي براي انتقال اطلاعات فني، آموزشي، توسعه.  شود مراجعه2فصل براي آشنايي بيشتر با مالكيت معنوي، بايد به . و علائم تجاري) نيامده باشد

  . مورد توجه قرار گرفته است١»امتيازات اعطايي«حقوق بازاريابي و فروش نيز در قالب  .هاي مستمر نيز در اين قرارداد آمده است مشترك و حمايت
  ).به فهرست مراجع دقت شود(ع حقوقي اتخاذ شده است جملات اين قرارداد نمونه، از چندين قرارداد امتياز موجود و از كتب مرج

البته ). ي امتيازات نباشد خصوصاً اگر علائم تجاري در زمره(توان بخش اعظمي از آن را كنار گذاشت  اين قرارداد نمونه بسيار طولاني است، اما در مواردي مي
  .باشند تر مي معمولاً قراردادهاي واقعي كوتاه.  دهدهاي مختلف را پوشش در مواردي، جملاتي تكرار شده تا شرايط و موقعيت

براي آشنايي خوانندگان . ي موردنظر از طرح آن مطرح خواهد شد ، مباحثي پيرامون هدف و فلسفه)و گاهي هر بخش(ي هر بند از قرارداد نمونه  قبل از ارائه
  ).مترجم(مده، اما توضيحات قبل از هر بند، به فارسي ترجمه شده است كتاب با اصطلاحات انگليسي اين قراردادها، اصل قرارداد به زبان اصلي آ

A .ي نخست آورد توان در صفحه شود، اطلاعات و امضاهاي ضروري را مي  همانگونه كه مشاهده مي:ي پوششي صفحه:  
DIGITAL SIGNAL PROCESSOR SYSTEM LICENSE AGREEMENT 
AN AGREEMENT BY AND BETWEEN 
------------------------------- (hereinafter called “LICENSOR”) 
of ----------------------------------------------------------------------------------------------------and 
------------------------------- (hereinafter called “LICENSEE”) 
of ------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
Facsimile telephone number of LICENSOR for transmission of quarterly royalty reports (Section 4.05): 
LICENSOR’s bank and account number for wire transfer of royalty payments (Section 4.05): 
Bank: 
Address: 
Account Name: 
Account Number: 
ABA Number: 
Identification of bank with respect to whose prime rate interest is calculated on overdue royalties (Section 4.06): 
Address of LICENSEE for communications not otherwise specified (Section 8.04): 

                                                           
 

1. Licensed Granted  
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SIGNATURES: 
On behalf of LICENSOR   On behalf of LICENSEE 
By: ………………………….   By: …………………………. 
Title: ………………………..   Title: ……………………….. 
Witnessed by: ………………   Witnessed by: ……………… 
……………………………...   ……………………………... 
Date: ………………………..   Date: ……………………….. 
Initial Payment: $ 

  
B .فهرست: 
 

DIGITAL SIGNAL PROCESSING SYSTEM LICENSE AGREEMENT 
INDEX 
Preamble 
 

a) DEFINITIONS 
Section 1.01—“LICENSOR” 
Section 1.02—“LICENSEE” 
Section 1.03—“Application” 
Section 1.04—“Patent” 
Section 1.05—“Related Application” 
Section 1.06—“Related Patent” 
Section 1.07—“Scheduled Patents” 
Section 1.08—“Digital Signal Processing System Specifications” 
Section 1.09—“Licensed Trademark” 
Section 1.10—“Licensed Device” 
Section 1.11—“Licensed Product” 
Section 1.12—“Patent Rights” 
Section 1.13—“Know-How” 
Section 1.14—“Confidential Information” 
Section 1.15—“Non-Patent Country” 
Section 1.16—“LICENSEE’s Trade Name and Trademarks” 
Section 1.17—“Other-Trademark Purchaser” 
Section 1.18—“Licensed Copyrighted works” 
Section 1.19—The “Consumer Price Index” 
Section 1.20—The “Effective Date” 

 
b) LICENSES GRANTED 

Section 2.01—Licenses Granted to LICENSEE 
Section 2.02—Limitation of Licenses Granted 
 

c) OTHER OBLIGATIONS OF LICENSEE AND LICENSOR 
Section 3.01—Use of Licensed Trademarks 
Section 3.02—Ownership of the Licensed Trademarks 
Section 3.03—Maintenance of Trademark Rights 
Section 3.04—Patent, Trademark, and Copyright Enforcement 
Section 3.05—Other-Trademark Purchasers 
Section 3.06—Patent Marking 
Section 3.07—Copyright Notice 
Section 3.08—Furnishing of Copyrighted Works; Use of Copyrighted Works 
Section 3.09—License Notice 
Section 3.10—Furnishing of Know-How 
Section 3.11—Use of Know-How and Confidential Information 
Section 3.12—Explanation and Training 
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Section 3.13—Updating of Know-How and Copyrighted Works 
Section 3.14—Development of Licensed Device 
Section 3.15—Development of Licensed Product 
 

d) PAYMENTS (Example 1) 
Section 4.01—Initial Payment 
Section 4.02—Royalties 
Section 4.03—Manufacture of Licensed Products by Another Licensee 
Section 4.04—Royalty Applicability 
Section 4.05—Royalty Payments and Statements 
Section 4.06—Royalties in Non-Patent Country 
Section 4.07—Books and Records 
Section 4.08—Rights of Inspecting Books and Records 
 

e) PAYMENTS (Example 2) 
Section 4.01—Payment for the Licensed Devices 
Section 4.02—Payment for the Licensed Products 
Section 4.03—Payment Manner 
 

f) STANDARDS OF MANUFACTURE AND QUALITY 
Section 5.01—Standardization and Quality 
Section 5.02—Right to Inspect Quality 
 

g) TERMINATION AND EFECT OF TERMINATION 
Section 6.01—Expiration of Agreement 
Section 6.02—Termination for Cause 
Section 6.03—Option to Terminate in Non-Patent Country 
Section 6.04—Effect of Termination 
 

h) LIMITATIONS OF RIGHTS AND AUTHORITY 
Section 7.01—Limitation of Rights 
Section 7.02—Limitation of Authority 
Section 7.03—Disclaimer of Warranties and Liability; Hold Harmless 
Section 7.04—Limitation of Assignment by LICENSEE 
Section 7.05—Compliance with U.S. Export Control Regulations 
 

i) MISCELLANEOUS PROVISIONS 
Section 8.01—Language of Agreement; Language of Notices 
Section 8.02—Stability of Agreement 
Section 8.03—Public Announcements 
Section 8.04—Address of LICENSEE and LICENSOR for all Other Communications 
Section 8.05—Applicable Law 
Section 8.06—Choice of Forum; Attorneys’ Fees (Example 1) 

Arbitration; Attorneys’ Fees (Example 2) 
Section 8.07—Construction of Agreement 
Section 8.08—Captions 
Section 8.09—Singular and Plural 
Section 8.10—Complete Agreement 
Section 8.11—Severability 
Section 8.12—Company Representation and Warranty 
Section 8.13—Execution 
 
Appendix A—Scheduled Patents 
Appendix B—Digital Signal Processing System 
Appendix C—Preliminary Specifications for Digital Signal Processing System 
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Appendix D—Licensee Information Manual 
Appendix E—Schedule for Development of Licensed Device 
Appendix F—Schedule for Development of Licensed Product 
Appendix G—Rates for Expenses Associated with Development of Licensed Product 
 

C .هايي استفاده كرد كه  توان براي شركت از مثال زير مي.  و ماهيت قرارداد را شامل شودامتيازگيرندهه، امتيازدهند بايد اطلاعات اساسي در مورد :پيشگفتار
  .باشند حصولات كامپيوتري خود مي در مDSP استفاده از پردازشگر دنبال به
 

DIGITAL SIGNAL PROCESSING SYSTEM LICENSE AGREEMENT 
WHEREAS, LICENSOR is engaged in the development, manufacture, and sale of integrated circuits (hereinafter referred to as 
“ICs”) used in digital signal processing (hereinafter referred to as DSP) systems and has developed DSP systems useful for 
communications and for other applications; 
WHEREAS, LICENSOR’s DSP systems have acquired a reputation for excellence and LICENSOR’s trademarks have acquired 
valuable goodwill; 
WHEREAS, LICENSOR has licensed other companies to make, use, and sell consumer hardware and ICs incorporating 
LICENSOR’s DSP systems and marked with LICENSOR’s trademarks; and 
WHEREAS, LICENSOR has developed a DSP system which uses new techniques for processing of signals in digital form with 
improved processing speed and reduced processor complexity; 
WHEREAS, LICENSOR’s DSP system and its manufacture are the subject of substantial know-how owned by LICENSOR; 
WHEREAS, LICENSOR’s DSP system and its manufacture embody inventive subject matter which is the subject of international 
patents and patent applications owned or licensable by LICENSOR, 
WHEREAS, the manufacture and sale of LICENSOR’s DSP system requires the reproduction of copyrighted works owned or 
licensable by LICENSOR; 
WHEREAS, LICENSOR represents and warrants that it has rights to grant licenses under such know-how, patents, patent 
applications, and copyrighted works and under its trademarks; 
WHEREAS, LICENSEE is engaged in the manufacture of consumer hardware products which utilize DSP technology; 
WHEREAS, LICENSEE believes it can develop a substantial demand for products using LICENSOR’s DSP system technology; 
WHEREAS, LICENSEE desires a license to manufacture and sell products using LICENSOR’s DSP system under LICENSOR’s 
trademarks, know-how, copyrighted works, patents, and patent applications; and 
WHEREAS, LICENSOR is willing to grant such a license under the terms and conditions set forth in this Agreement. 
NOW, THEREFORE, it is agreed by and between LICENSOR and LICENSEE as follows: 

 
  :”whereas“ي جديدي براي آغاز قراردادها بدون استفاده از عبارات  شيوه

  
AGREEMENT 
Effective ………………,………………,      a California corporation, ………………… 
a …….…………., agree as follows: 
Article I – Background 
(The information in the whereas clauses goes here) 

  
  
D .ي تعاريفي دقيق و كامل از اهميت بسزايي برخوردار است، خصوصاً تعاريفي كه براي محصول يا تكنولوژي امتيازي، قيمت مورد استفاده   ارائه:تعاريف

 و بيش استاندارد باشد، اما در خيلي موارد بايد ممكن است برخي تعاريف كم. روند ميكار  بهي ميزان پرداخت جاري و مالكيت معنوي امتيازي،  براي محاسبه
  .در هر شرايطي، تعاريف خاصي را تدوين نمود

 
ARTICLE I 
DEFINITIONS 
 
Section 1.01—“LICENSOR” means …………, a corporation of the State of California, having a place of business as indicated on 
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the title page of this Agreement, and its successors and assigns. 
 
Section 1.02—“LICENSEE” means the corporation identified on the title page of this Agreement and any subsidiary thereof of 
whose ordinary voting shares more than 50% are controlled directly or indirectly by such corporation, but only so long as such 
control exists. 
 

در مواردي، تحت . ، ديگر نيازي نيست كه براي پوشش شعبات، از جملات اضافي، در متن قرارداد استفاده شود»امتيازگيرنده« با تعريف اين چنيني :نكته
تواند به افزايش كارهاي اداري و   ميها  آناهد كرد و در حقيقت تفكيكپوشش قرار دادن كامل و يكجاي تمامي شعبات در قرارداد مشكلي ايجاد نخو

هاي  با پرداخت(اما در مواردي هم، ممكن است استفاده از قراردادهاي چندگانه ). زيرا بايد براي هر شعبه، قراردادي مجزا تنظيم گردد(كاغذبازي منجر شود 
 .تر باشد  و شعبات آن مطلوبيازگيرندهامتبا ) ها و امثال آن ي ميزان تخفيف اوليه، محاسبه

 
Section 1.03—“Application” means an application for the protection of an invention or an industrial design; references to an 
“Application” shall be construed as references to applications for patents for inventions’ certificates, utility certificates, utility 
models patents or certificates of addition, inventors’ certificates of addition, utility certificates of addition, design patents, and 
industrial design registrations. 
 
Section 1.04—“Patent” means for inventions, inventors’ certificates, utility certificates, utility models, patents or certificates of 
addition, inventors’ certificates of addition, utility certificates of addition, design patents, and industrial design registrations. 
 
Section 1.05—“Related Application” means an Application, whether international or in the same or another country or region, 
which 
(1) is substantially the same as (e.g., it does not include any new matter in the sense of the United States Patent Law) an Application 
or Patent listed in Appendix A, entitled “Scheduled Patents and Applications,” which is attached hereto and forms an integral part of 
this Agreement (e.g., without limiting the foregoing, a continuation Application, a corresponding Application, an Application to 
reissue, or a refilled Application), or 
(2) is substantially only a portion of (e.g., it contains less than an Application or Patent listed in Appendix A and, it does not include 
any new matter in the sense of the United States Patent Law) an Application or Patent listed in Appendix A (e.g., a divisional 
Application, or a corresponding or refilled Application in the nature of a divisional Application). 
 
Section 1.06—“Related Patent” means: 

1) a Patent granted on an Application listed in Appendix A, 
2) a Patent granted on a Related Application, 
3) a reissue of a Patent of Sections 1.06(1) or 1.06(2), and 
4) a reexamination certificate of a Patent of Sections 1.06(1), 1.06(2), or 1.06(3). 

Section 1.07—“Scheduled Patents” means the Applications and Patents listed in Appendix A together with Related Applications 
and Related Patents. 
Applications and Patents which contain not only common subject matter but also additional subject matter going beyond the 
disclosure of Applications and Patents of this Section (e.g., without limiting the foregoing, a continuation-in-part Application, or a 
corresponding or refilled Application in the nature of a continuation-in-part Application) shall be deemed to be Scheduled Patents 
only with respect to that portion or their subject matter common to the Applications and Patents of this Section. 

  
 .پردازد هايي كه در قرارداد آمده، مي ها به تعريف بسيار دقيق پتنت  اين بخش:نكته

 
Section 1.08—“DSP System Specifications” means the specifications for the DSP System, comprising the claims and teachings of 
the Scheduled Patents, the DSP System operating parameters as specified in Appendix B entitled “DSP System,” the “Preliminary 
Specifications for DSP System’ as specified in Appendix C, the Licensed Copyrighted Works and the Know-How. Appendices B 
and C are attached hereto and form an integral part of this Agreement. 

  
 .اضافي نياز باشد) هاي و پيوست( اگر اعطاي امتياز بيش از يك تكنولوژي مدنظر باشد، ممكن است به بخش :نكته

Section 1.09—“Licensed Trademark” means one or more of the following: (a) the word mark “[trademark]”, and 



  تكنولوژي امتياز قراردادهاي    230

 

(b) the device mark “{trademark]”. 
 
Section 1.10—“Licensed Device” means a DSP System circuit having DSP System Specifications, whether made in discrete 
component, integrated circuit, or other forms, for processing digital signals and performing related control and interface functions. 
 
Section 1.11—“Licensed Product” means a complete ready-to-use electronic product which: 

1) contains one or more Licensed Devices, and 
2) is intended or designed for use in transmitting, receiving, or processing a digital signal in communications or other 

related systems 
A Licensed Product is not a semiconductor chip, a partially assembled product, a product in kit form, or a knocked-down or semi-
knocked-down product. 
 

  :تواندمفيدواقع شود يل زيرميشدن ميان تجهيزات امتيازي و محصولات امتيازي به دلا  تمايز قائل:نكته
ها بر مبناي تعداد تجهيزات امتيازي  پرداخت(گيرد   از تجهيزات امتيازي بيشتري استفاده شده، پرداخت بيشتري صورت ميها  آنبراي محصولاتي كه در) الف

  ).شود در هر محصول محاسبه مي
، و محصولات مياني و تجهيزات ) داشته و بنابراين بايد تحت كنترل كيفي قرار گيردكه علائم تجاري را بر خود(تمايز قائل شدن ميان محصول نهايي ) ب

  .شود فرآيندي تسهيل مي
  .، اما در مواردي نيز نامناسب خواهد بود)خصوصاً زماني كه اعطاي امتياز علائم تجاري نيز مطرح باشد(شود  اين مفهوم در مواردي مفيد واقع مي

 
Section 1.12—“Patent Rights” means: 

1. the Scheduled Patents; and 
2. such Patents and Applications directed to Licensed Products that LICENSOR may own or gain rights to license during 

the term of this Agreement and which LICENSOR may agree to include in the Patent Rights without payment of 
additional compensation by LICENSEE. 

The Patent Rights do not include such other Applications and Patents as LICENSOR dose not agree to include in the Patent Rights 
without payment of additional compensation by LICENSEE. 
 

در . شود نيز فراهم مي) به صلاحديد امتيازدهنده(هاي آتي  هاي مشتمل در قرارداد ارائه شد، و امكان گنجاندن پتنت تنت مجدداً تعاريف دقيقي از پ:نكته
 .هاي آتي خاصي در حقوق پتنت، اين تعريف را تعديل نمود توان براي گنجاندن پتنت مواردي مي

 
Section 1.13—“Know-How” means all proprietary information, trade secrets, skills, experience, recorded or unrecorded, 
accumulated by LICENSOR, from time to time prior to and during the term of this Agreement, or licensable by LICENSOR, 
relating to the Licensed Devices and the Licensed Products and all designs, drawings, reports, memoranda, blue-prints, 
specifications, and the like, prepared by LICENSOR or by others and licensable by LICENSOR, insofar as LICENSOR deems the 
same to relate to and be useful for the development, design, manufacture, sale, or use of Licensed Products. Know-How does not 
include Licensed Copyrighted Works, whether or not published. 
 

  .برخورد با دانش فني است) سه ساله(شوند و اين امر بخاطر تفاوت  رايت شده امتيازي جز و دانش فني تلقي نمي  آثار كپي:نكته
 
Section 1.14—“Confidential Information” means non-technical proprietary information of LICENSOR or LICENSEE, including, 
without limiting the foregoing, marketing information, product plans, business plans, royalty, and sales information. 
 

گيرند، ولي  هاي كنترل صادرات قرار مي اطلاعات فني مشمول محدوديت. اند ك شده دانش فني و اطلاعات محرمانه، به دو بخش فني و غيرفني تفكي:نكته
 .ها در مورد اطلاعات غيرفني مصداق نخواهد داشت اين محدوديت

 
Section 1.15—“Non-Patent Country” means a country in which there don not exist, with respect to a Licensed Product, any 
Scheduled Patents including any pending Application or unexpired Patent, which, but for the licenses herein granted, is (or in the 
case of an Application, would be if it were an issued Patent) infringed by the manufacture, and/or use, lease, or sale of such 
Licensed Product. 
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 به اتمام رسيده، از يك ساختار پرداختي ها  آنها ثبت نشده و يا اساساً مدت اعتبار  براي فراهم آمدن امكان اعطاي امتياز در كشورهايي كه پتنت:نكته
  .شود امل ميرايت را ش در اين مورد، امتياز مربوطه، علائم تجاري، دانش فني و كپي. استفاده شده است) تري پايين(جداگانه 

 
Section 1.16—“LICENSEE’s Trade Name and Trademarks” means any trade name or trademark used owned by LICENSEE. 
 
Section 1.17—“Other-Trademark Purchaser” means any customer of LICENSEE who, with LICENSEE’s knowledge, intends to 
resell, use, or lease the Licensed Products under a trademark other than LICENSEE’s Trade Name and Trademarks. 
 

  .پردازد، مجاز است اي تحت علامت تجاري شركت ديگر به توليد محصولات مي امتيازگيرنده، يعني زماني كه 1 (OEM) توليد قطعات اصلي :نكته
 
Section 1.18—“Licensed Copyrighted Works” means all copyrighted works owned by LISENSOR or owned by others and which 
LISENSOR has the right to sublicense, relating to the DSP System and the reproduction of which are required in order for 
LICENSEE to make or have made for it Licensed Products, and to use, lease, and sell the same. Licensed Copyrighted Works 
exclude Mask Works fixed in a semiconductor chip product. 
 

)  ماسك امتيازيبه عنوان آثار( را ها  آنتوان در صورت لزوم امتياز  قرار داشته و مي٢»هادي هاي نيمه قانون حفاظت از تراشه« آثار ماسك تحت حمايت :نكته
 .اعطا نمود

 
Section 1.19—The “Consumer Price Index” means the U.S. City Average Index (base of 1984-1986=100) of the Consumer Price 
Index for All Urban Consumers as published by the Department of Labor, Bureau of Labor Statistics of the United States 
Government. In the event that said Index ceases to be published under its present name or form or ceases to be published by the 
same government entity, reference shall be made to the most similar index then available. 
 

 به نحوي تعديل كرد كه اثرات تورم بر روي ٣»ي زندگي هزينه«ها را با استفاده از عامل  توان نرخ پرداخت تي مدنظر است، مي اگر قرارداد طولاني مد:نكته
ها درصدي از قيمت فروش خالص  ها ثابت است، اما در مواردي كه نرخ پرداخت اين استراتژي زماني مناسب است كه نرخ پرداخت. ها حذف شود نرخ پرداخت
 .افزايش خواهد يافت، اين روش مناسب نيست) و ميزان امتياز(ين ترتيب قيمت محصول است و بد

 
Section 1.20—The “Effective Date” of this Agreement is the date of execution hereof by the last party to execute the Agreement, or, 
if this Agreement requires validation by any governmental or quasi-governmental body, the “Effective Date” is the date of 
validation of this Agreement. 
 

قيمت «در چنين مواردي، . شود هاي جاري به صورت درصدي از قيمت فروش محصولات امتيازي محاسبه مي  در بسياري از قراردادها، پرداخت:نكته
ي قيمت  ها، و ديگر مخارج مرتبط با فروش محصولات در زمان محاسبه دادن هاي فروش، پس ها، كميسيون معمولاً تخفيف. شودبايد دقيقاً تعريف » فروش

تر يا بالاتر از قيمت بازار صورت  به علاوه، معمولاً ممكن است انتقال محصولات امتيازي ميان شعبات يك شركت، با قيمتي پايين. گردند فروش كسر مي
  . تعيين قيمت فروش در چنين مواردي، بايد در تعاريف ذكر شودروش . گيرد

 
E .ها در كشورهاي  ها و دانش فني را شامل شده و امكان كاهش پرداخت رايت ها، علائم تجاري، كپي  دو مثال ارائه شده كه اولي، پتنت:امتيازات اعطايي

ها را با توجه به  بندي اولين مثال، پرداخت جمله. و دانش فني را تحت پوشش قرار داده استها  رايت ها، كپي آورد و دومي نيز، پتنت فاقد پتنت را فراهم مي
اما در مثال دوم، . شود را مجاز مي)  صورت گيردها  آنهاي امتياز مادامي كه پرداخت(هاي معنوي  كند و استفاده از ديگر مالكيت ها محاسبه مي استفاده از پتنت

                                                           
 

1. Original Equipment Manufacturing 
2. Semiconductor Chip Protection Act 
3. Cost-of-Living factor 
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  .بيني شده است نوي با يكديگر تلفيق شده و نوعي حق انحصاري محدود نيز پيشهاي مع تمامي انواع مالكيت
هرچند اين امر در اين دو مثال موردتوجه (هاي معنوي تفكيك شود  از ديگر امتيازات مالكيت)  آن هاي و در نتيجه پرداخت(معمولاً بهتر است كه امتياز پتنت 

  .، قرارداد امتياز پابرجا خواهد ماند)ها  آنيا حتي سلب اعتبار(ها   اعتبار پتنتدر اين صورت، حتي با اتمام). قرار نگرفته است
 

Example 1) ARTICLE II 
LICENSES GRANTED 
 
Section 2.01—Licenses Granted to LICENSEE 
LICENSOR hereby grants to LICENSEE: 

1. personal, non-transferable, indivisible, and non-exclusive license throughout the world under the Patent Rights, subject to 
the conditions set forth and LICENSEE’s performance of its obligations, including paying royalties due, to make or have 
made for it Licensed Products, and to use, lease, and sell the same: 

 
البته موضوع محرمانه نگاه داشتن اطلاعات در . توان پيمانكاري جزء را ممنوع كرد بنابراين نمي. شود ها را نيز شامل مي  امتياز ساخت، امتياز ساخته شده:تهنك

  .پيمانكاري جزء بايد حتماً مورد توجه قرارگيرد
  

2. a personal, non-transferable, indivisible, and non-exclusive license throughout the world to use the Know-How and to 
reproduce the Licensed Copyrighted Works in connection with the design, manufacture, and sale of the Licensed 
Products and to use the Licensed Trademarks on the Licensed Products and in connection with the advertising and 
offering for sale of Licensed Products bearing one or more of the Licensed Trademarks subject to the conditions set forth 
in this Agreement and LICENSEE’s performance of its obligations: 

a. without any further payment of royalties with respect to use of the Know-How Licensed Trademarks, or 
reproduction of the Licensed Copyrighted Works in countries in which there is an Application or Patent 
included in the Scheduled Patents, so long as the license under the Patent Rights in sub-part (1) of this Section 
remains in force and royalties are payable thereunder; 

b. but, as provided in Section 4.06, with the payment of royalties for use of the Know-How, Licensed 
Trademarks, or Licensed Copyrighted Works in each other country unless LICENSEE exercises its option, set 
forth in Section 6.03, to terminate its license under this Agreement with respect to a Non-Patent Country, and 

3. a personal, non-transferable, indivisible, non-exclusive, and royalty-free license throughout the world under the Patent 
Rights to use the Know-How and to reproduce the Licensed Copyrighted Works in connection with the manufacture, use, 
lease, and sale of spare parts solely for the repair of Licensed Products manufactured by LICENSEE under this 
Agreement. 

 
Example 2) ARTICLE II 
LICENSES GRANTED 
 
Section 2.01—Licenses Granted to LICENSEE 
LICENSOR hereby grants to LICENSEE: 

1. a personal, non-transferable, indivisible, and non-exclusive license throughout the world under the Patent Rights to make 
Licensed Devices and to use, lease, and sell the same and to use the Know-How and to reproduce the Licensed 
Copyrighted Works in connection with the design, manufacture, and sale of the Licenses Devices subject to the 
conditions set forth and LICENSEE’s performance of its obligations, including paying royalties due: 

2. a personal, non-transferable, and indivisible license throughout the world under the Patent Rights to make Licensed 
Products and to use, lease, and sell the same, and to use the Know-How and to reproduce the Licensed Copyrighted 
Works in connection with the design, manufacture, and sale of the Licensed Products, subject to the conditions set forth 
and LICENSEE’s performance of its obligations, including paying royalties due: 

i. which is exclusive in ____________, and; 
ii. which is non-exclusive in the rest of the world except for ________________, where no license 

is granted; and 
3. the right to sublicense the Patent Rights in _______. 
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توليد كننده محصولاتي را مثال اول مربوط به شرايطي است كه يك . گيرند ي امتيازات اعطايي قرار نمي پردازد كه در زمره  بخش بعدي به مواردي مي:نكته
اما مثال دوم، مربوط به امتياز ساخت يك مدار مجتمع . سازد كه در آن از تكنولوژي امتيازي استفاده شده و علائم تجاري امتيازي بر روي آن نصب است مي

  .است
Example 1) Section 2.02—Limitation of Licenses Granted 
Notwithstanding the license granted under Section 2.01: 

1) no license is granted to lease, sell, transfer, or otherwise dispose of any part of a Licensed Product, including, without 
limiting the foregoing, a semiconductor chip specially adapted for use in a Licensed Product, which part (a) is a 
material part of an invention which is the subject of a Scheduled Patent and which part is not a staple article or 
commodity of commerce suitable for substantial non-infringing use or (b) is not a spare part solely for the repair of a 
Licensed Product manufactured by Licensee under this Agreement; 

2) no license is granted under this Agreement to lease, sell, transfer, or otherwise dispose of any partially assembled 
products, products in kit form, and knocked-down or semi-knocked-down products; 

3) no license is granted under this Agreement with respect to LICENSOR’s other proprietary technologie; 
4) no license is granted under this Agreement to use any Licensed Trademark in connection with offering for sale or in 

advertising and/or informational material relating to any Licensed Product which is not marked with the mark 
specified in Section 3.01(1) of this Agreement; 

5) no license is granted under this Agreement with respect to the use of any Licensed Trademark on or in connection 
with products other than Licensed Products; 

 
توان بر روي محصولات امتيازي استفاده كرد و اگر از اين علائم استفاده شده، اين كار بايد مطابق با الزامات مشخص شده   از علائم تجاري فقط مي:نكته

  .آن باشد
 

6) no right is granted with respect to LICENSOR’s the trade name “[licensor]” except with respect to the use of said 
tradename on and in connection with Licensed Products in the trademark acknowledgment and license notice required 
by Sections 3.01(6) and 3.09, respectively; 

7) no license is granted to prepare, make, or have made derivative works based on the Licensed Copyrighted Works; and 
8) no right to grant sublicenses is granted under this Agreement. 

 
Example 2) Section 2.02—Limitation of Licenses Granted 
 
Notwithstanding the licenses granted under Section 2.01: 

1) no license is granted under this agreement with respect to LICENSOR’s other proprietary technologies; 
2) no right is granted with respect to LICENSOR’s trade name “[licensor]” except with respect to the use of said trade 

name on and in connection with Licensed Products in the license notice required by Section 3.09; 
3) no right to grant sublicenses except as specifically laid down in Section 2.01(2) is granted under this agreement; and 
4) notwithstanding the provisions hereunder, LICENSOR shall have no obligation to LICENSEE to grant a license to use 

nor to disclose know-how developed based on a third party’s proprietary information, to the extent prohibited by the 
secrecy agreement and/or custom development agreement between LICENSOR and said third party. 

 
.Fهاي لازم بر روي محصولات امتيازي و برخورد با  گذاري ت از علامت تجاري، علامت در اين بخش، شروطي در مورد استفاده و حفاظ: ديگر تعهدات

 را 5-5 نخواهد بود و بخش 3 و 2، 3-1هاي  اگر موضوع اعطاي امتياز علائم تجاري مطرح نباشد، نيازي به بخش. دانش فني و اطلاعات محرمانه آمده است
  .توان تا حد زيادي ساده كرد نيز مي

  :  عبارتند از  تحميل كرد،امتيازگيرندهتوان بر  اتي كه نمياز جمله تعهد
  ،)اعطاي امتياز متقابل غيرانحصاري مجاز است(ها به امتيازدهنده  اعطا يا واگذاري متقابل امتياز انحصاري پيشرفت .1
 حق دارد كه اعتراض كرده و مادامي كه مراحل زگيرندهامتيا. (اخذ تعهد از امتيازگيرنده كه به پتنت امتيازي اعتراض نكرده و اعتبار آن را زير سوال نبرد .2

  ).پذيرد، امتياز را پرداخت نكند دادخواهي قانوني صورت مي
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ARTICLE III 
OTHER OBLIGATIONS OF THE LICENSOR AND LICENSEE 
 
Section 3.01—Use of Licensed Trademarks 
The licensed Trademarks have acquired a reputation for high quality among professionals and consumers around the world. The 
performance capability of he DSP System is such that LICENSOR is willing to allow the use of the Licensed Trademarks on 
Licensed Products and in connection with their advertising and marketing to indicate that the quality of such products conforms with 
the general reputation for high quality associated with the Licensed Trademarks. LICENSEE’s use of the Licensed Trademarks is 
optional, however, if LICENSEE opts to use one or more Licensed Trademarks, such use shall be subject to the obligations of this 
Agreement as well as detailed regulations issued from time to time by LICENSOR. Detailed regulations current at the time of 
execution of this Agreement and additional to those set forth in this Agreement are set forth in the section entitled “Trademark 
Usage” in the Licensee Information Manual of Appendix D which is attached hereto and forms an integral part of this Agreement. 
LICENSEE shall comply with the requirements of the body of this Agreement and those of the Licensee Information Manual of 
Appendix D and such additional regulations as LICENSOR may issue and shall ensure that its subsidiaries, agents, distributors, and 
dealers throughout the world comply with such requirements (in the case of any inconsistencies among the body of this Agreement, 
the Licensee Information Manual of Appendix D and any additional regulations, the body of this Agreement shall govern): 

1) LICENSEE shall prominently mark the Licensed Product on the fascia thereof in the following way: 
 

[Logo] 
 

2) The mark specified in subsection (1) of this Section 3.01, shall also be used at least once in a prominent manner in all 
advertising and promotions for such Licensed Product; such usages shall be no less prominent and in the same 
relative size as the most prominent other trademark(s) appearing on such Licensed Product or in the advertising and 
promotion thereof. 

3) LICENSEE may not use the Licensed Trademarks in advertising and promotion of a product not marked in 
accordance with subsection (1) of this Section 3.01, even if such product is a Licensed Product. 

4) In every use of a Licensed Trademark, except on the main control surface of a Licensed Product, LICENSEE shall 
give notice to the public that such Licensed Trademark is a trademark by using the superscript letters “TM” after the 
respective trademark, or by use of the trademark registration symbol “®” (the capital letter R enclosed in a circle) as a 
superscript after the respective trademark. LICENSOR shall inform LICENSEE as to which notice form is to be used. 

5) LICENSOR’s ownership of Licensed Trademarks shall be indicated whenever used by LICENSEE, whether use is on 
a product or on descriptive, instructional, advertising, or promotional material, by the most relevant of the following 
acknowledgment: “[trademark]’ is a trademark of [licensor]” On Licensed Products such words shall be used on an 
exposed surface, such as the back or the bottom. LICENSEE shall use its best efforts to ensure that such an 
acknowledgement appears in advertising at the retail level. 

6) Licensed Trademarks shall always be used in accordance with established United States practices for the protection of 
trademark and service mark rights, unless the requirements in the country or jurisdiction in which the product will be 
sold are more stringent, in which case the practice of such country or jurisdiction shall be followed. In no event shall 
any Licensed Trademark be used in any way that suggests or connotes that it is a common, descriptive, or generic 
designation. Whenever the word “[trademark]” is used, the first letter shall be upper-case. The word “[trademark]” 
shall be used only as an adjective referring to a digital signal processing product, never as a noun or in any other 
usage which may contribute to a generic meaning thereof. In descriptive, instructional, advertising, or promotional 
material or media relating to Licensed Products, LICENSEE must use the Licensed Trademarks and expressions 
which include the Licensed Trademark “[trademark]” with an appropriate generic or descriptive term (e.g., 
“[trademark] digital signal processor,” etc.), with reference to License Products and their use. 

7) All uses of the Licensed Trademarks are subject to approval by LICENSOR. LICENSOR reserves the right to require 
LICENSEE to submit proposed uses to LICENSOR for written approval prior to actual use. Upon request of 
LICENSOR, LICENSEE shall submit to LICENSOR samples of its own usage of the Licensed Trademarks and usage 
of the Licensed Trademarks by its subsidiaries, agents, distributors, and dealers. 

8) Licensed Trademarks shall be used in a manner that distinguishes them from other trademarks, service marks, 
symbols, or trade names, including LICENSEE’s Trade Name and Trademarks. 

9) LICENSEE may not use the Licensed Trademarks on and in connection with products that do not meet LICENSOR’s 
quality standards. 

10) LICENSEE may not use the Licensed Trademarks on and in connection with products other than Licensed Products. 
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Section 3.02—Ownership of the Licensed Trademarks 
LICENSEE acknowledges the validity and exclusive ownership by LICENSOR of the Licensed Trademarks. 
LICENSEE further acknowledges that it owns no rights in the Licensed Trademarks nor in the trade name “[trademark].” 
LICENSEE acknowledges and agrees that all rights that it may accrue in the Licensed Trademarks and in the trade name 
“[trademark]” will inure to the benefit of LICENSOR. 
LICENSEE further agrees that it will not file any application for registration of the Licensed Trademarks or “[trademark]” in any 
country, region, or under any arrangement or treaty. LICENSEE also agrees that it will not use nor will it file any application to 
register in any country, region, or under any arrangement or treaty any mark, symbol or phrase, in any language, which is 
confusingly similar or the Licensed Trademarks or “[trademark]”. 
 
Section 3.03—Maintenance of Trademark Rights 
The expense of obtaining and maintaining Licensed Trademarks registrations shall be borne by LICENSOR. LICENSOR, as it 
deems necessary, will advise LICENSEE of the grant of registration of such trademarks. As LICENSOR deems necessary, 
LICENSEE and LICENSOR will comply with applicable laws and practices of the country of registration, including, without 
limiting the foregoing, the marking with notice of registration and the recording of LICENSEE as a registered or licensed user of 
such trademarks. The expense of registering or recording LICENSEE as a registered user of otherwise complying with the laws of 
any country pertaining to such registration or the recording of trademark agreements shall be borne LICENSEE. LICENSEE shall 
advise LICENSOR of all countries where Licensed Products are sold, leased, or used. 

 
 بايد مورد امتيازگيرندهشود،  ي كه مطرح ميدر اولين مورد. شوند كه بعد از اطلاع از وقوع تقلب، بايد صورت گيرند  در بخش بعدي، اقداماتي تشريح مي:نكته

اما در مورد دوم، امتيازدهنده مكلف . ه برساند و در صورت درخواست به وي كمك كند، اما امتيازدهنده ملزم به انجام كاري نشده استامتيازدهندرا به اطلاع 
 امتيازهاي پرداختي اين كهدهد رسيدگي نمايد يا  زگيرنده را تحت تأثير قرار ميي كاربرد تكنولوژي امتيازي توسط امتيا هايي كه به نحو است تا به تمامي تقلب

ي تقلب طرف ثالثي از امتيازدهنده شكايت كند، زيرا اين امر ممكن است به آسيب  قاعدتاً امتيازدهنده نبايد اجازه دهد كه امتيازگيرنده بواسطه. را بازگرداند
  .هاي امتيازي بيانجامد ديدن پتنت

 
Example 1) Section 3.04—Patent, Trademark, and Copyright Enforcement 
LICENSEE shall immediately inform LICENSOR of all infringements, potential or actual, which may come to its attention, of the 
Patent Rights, Licensed Trademarks, or Licensed Copyrighted Works. It shall be the exclusive responsibility of LICENSOR, at its 
own expense, to terminate, compromise, or otherwise act at its discretion with respect to such infringements. LICENSEE agrees to 
cooperate with LICENSOR by furnishing, without charge, except out-of-pocket expenses, such evidence, documents, and testimony 
as may be required therein. 

  : به بياني ديگر4-3بند 
  

3.04(2)—In the event of the institution of any suit against LICENSEE alleging that LICENSEE’s manufacture, use, or sale of 
Licensed Devices or Licensed Products violates any intellectual property right of any third party (hereinafter “Third Party Rights”), 
or shall become the subject of claim for violation of Third Party rights, LICENSEE shall promptly notify LICENSOR of such 
alleged violation. 
3.04(3)—Following such notice, LICENSOR agrees, at its own expense and option, to defend or to settle any such claim, suit, or 
proceeding brought against LICENSEE to the extent that the alleged violation is due to infringement of the Patent Rights, Licensed 
Copyrighted Works, or Know-How, LICENSOR shall have sole control of any such action or settlement negotiations, and 
LICENSOR agrees to pay, subject to the limitations hereinafter set forth, any final judgment entered against LICENSEE on the 
issue of such violation of Third Party Rights, and any settlement payment as a result of such negotiation conducted by LICENSOR, 
in any such suit or proceeding defended by LICENSOR. LICENSEE agrees that LICENSOR, at its sole option, shall be relieved of 
he foregoing obligation unless LICENSEE notifies LICENSOR promptly in writhing of such claim, suit or proceeding and gives 
LICENSOR authority to proceed as contemplated herein, and at LICENSOR’s expense, gives its best efforts assistance to settle 
and/or defend any such claim, suit, or proceeding. 
3.04(4)—In the event of any adjudication that the Patent Rights, the Licensed Copyrighted Works, the Know-How, or any part 
thereof violates any such Third Party Rights, and if the manufacture, use, and sale of such Licensed Device or Licensed Product is 
enjoined, LICENSOR shall, at its option and expense; 

(i) Procure for LICENSEE the right under such Third Party Rights to manufacture, use, and sell Licensed Devices 
and Licensed Products, or 
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(ii) Modify the Patent Rights, Licensed Copyrighted Works, or Know-How to eliminate the infringement of such 
Third Party Rights; or 

(iii) Refund an equitable portion of the license fee paid by LICENSEE to LICENSOR hereunder based upon the 
relative value of the enjoined Patent Rights, Licensed Copyrighted Works, or Know-How with respect to the 
Patent Rights, Licensed Copyrighted Works, or Know-How licensed hereunder and remaining commercial life 
of such enjoined Patent Rights, Licensed Copyrighted Works, or Know-How. 

 
3.04(5)—LICENSOR’s obligation pursuant to this Section 3.04 shall not exceed the total amounts paid by LICENSEE under Article 
4 to the time in question, provided, however, that LICENSOR shall from time to time advise LICENSEE with respect to the 
handling of such action or settlement negotiation and that if the settlement would impose on LICENSEE any payment of 
consideration to LICENSOR or such third party exceeding the down payment provided for in Article 4, it shall be subject to 
LICENSEE’s prior consent. 

 
Section 3.05—Other-Trademark Purchasers 
To the extent only that technical standardization, equipment or signal source interchangeability, product identification and usage of 
the Licensed Trademarks are affected, the following conditions shall apply if LICENSEE sells or leases Licensed Products on a 
mass basis to an Other-Trademark Purchaser who does not hold a license with terms and conditions substantially similar to this 
Agreement. LICENSEE shall inform LICENSOR of the name, place of business, trademarks, and trade names of the Other-
Trademark Purchaser before such Other-Trademark Purchaser sells, leases, or uses Licensed Products. LICENSEE shall obtain 
agreement from such Other-Trademark Purchaser not to modify, install, use, lease, sell, provide written material for or about, 
advertise, or promote Licensed Products in any way which is in conflict with any provision of this Agreement. It shall be the 
responsibility of LICENSEE to inform the Other-Trademark Purchaser of the provisions of this Agreement, to notify such Other-
Trademark Purchaser that the provisions of this Agreement shall be applicable, through LICENSEE, in the same way as if the 
Licensed Products were sold by LICENSEE under LICENSEE’s Trade Names and Trademarks, to ensure by all reasonable means 
that such provisions are adhered to and, if requested by LICENSOR, to provide to LICENSOR samples on a loan basis of the Other-
Trademark Purchaser’s embodiment of the Licensed Products, as well as copies of such Other-Trademark Purchaser’s advertising, 
public announcements, literature, instruction manuals, and the like. 

 
Section 3.06—Patent Marking 
LICENSEE shall mark each Licensed Product in the form, manner, and location specified by LICENSOR, with one or more patent 
numbers of Patents in such countries under which a license is granted under this Agreement. 

 
.  زير دقت كنيد1به مثال ). 8-3 در بخش 1مثال (توان محدود كرد  رايت شده را مي برداري امتيازگيرنده از آثار كپي  در برخي شرايط نوعي كپي:نكته

كاري به وي داده شده باشد، بايد هشدارها و برداري كند، اما اگر حق چنين  تواند اقدام به كپي امتيازگيرنده در توليد مدارهاي مجتمع، به انواع مختلف مي
  .برداري فقط بايد در مواقع ضروري اعطا شود حق كپي. گردد ، به چنين شرايطي بازمي2مثال . هاي صحيح را بر روي تمام نسخ نصب كند نشانه

 
Example 1) Section 3.07 Copyright Notice 
3.07(1)—Where Applied—LICENSEE shall apply the copyright notice specified in subsection 3.07(2) of this Section 3.07: 

(a) to all Licensed Product in such a manner that the first use of the Licensed Product by a purchaser thereof requires the 
breaking of a wrapping or seal prominently displaying the copyright notice; and 

(b) to all media in which the program is distributed as permitted by this Agreement, whether as an integral part of a Licensed 
Product or as a spare part solely for the repair of a Licensed Product. 

 
3.07(2)—Form of Notice—LICENSEE shall apply the following copyright notice as required in subsection 3.07(1) of this Section 
3.07: 
This product contains one or more programs protected under international and U.S. copyright laws as unpublished works. They are 
confidential and proprietary to [licensor]. Their reproduction or disclosure, in whole or in part, or the production of derivative works 
therefrom without the express permission of [licensor] is prohibited. Copyright [year] by [licensor]. All rights reserved. 
 
Example 2) Section 3.07—Copyright Notice 
 
3.07(1)—Where Applied—LICENSEE shall apply the copyright notice specified in subsection 3.07(2) of this Section 3.07: 
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(a) to all Licensed Devices; and 
(b) as a structure (metal polygons) to the layout of the Licensed Devices; and 
(c) to all printed copies made of the Licensed Copyrighted Works; and 
(d) to all technical information relating to the Licensed Devices. 

 
3.07(2)—Form of Notice—LICENSEE shall apply the following copyright notice: 

(a) as required in subsections 3.07(1)(a) and (b) of this Section 3.07: The letter “c” enclosed in a circle (the “copyright sign”) 
followed by the word “[licensor]”. 

(b) as required in subsections 3.07(1)(c) and (d) of this Section 3.07: 
Notice: contains one or more programs protected under international and U.S. copyright laws as unpublished works, which are 
confidential and proprietary to [licensor]. Their reproduction or disclosure, in whole or in part, or the production of derivative works 
therefrom without the express permission of [licensor] is prohibited. Copyright [year] by [licensor]. All rights reserved. 

  
براي قرارداد ساخت مدار ) 10-3با حذف بخش (اما مورد دوم . گردد ، به اعطاي امتياز محصولات بازمي10-3 و بخش 8-3 اولين مورد در بخش :نكته

  .مجتمع مناسب خواهد بود
 

Example 1) Section 3.08—Furnishing of Copyrighted Works; Use of Copyrighted Works 
Subject to any restrictions under the export control regulations of the United States or any other applicable restrictions, LICENSOR 
will promptly after the Effective Date, furnish to LICENSEE copies of all programs constituting the Copyrighted Works in the form 
of object code (machine readable code). LICENSEE agrees to use such programs only for the purpose of programming read only 
memories (ROMs) forming an integral part of Licensed Products and constituting spare parts solely for the repair of Licensed 
Products. LICENSEE agrees (1) it will not otherwise reproduce Copyrighted Works, in whole or in part, (2) it will not prepare 
derivative works from Copyrighted Works, and (3) it will not disclose the Copyrighted Works, in whole or in part. LICENSEE 
further agrees that it will not decompile or otherwise reverse engineer the object code constituting the Licensed Copyrighted Works, 
or any portion thereof. 
Upon termination of this Agreement, LICENSEE shall promptly return to LICENSOR, at LICENSEE’s expense, all documents and 
things supplied to LICENSEE as Licensed Copyrighted Works, as well as all copies and reproductions thereof. 
 
Example 2) Section 3.08—Furnishing and Use of Copyrighted Works and Know-How 
3.08(1)—By LICENSOR 
subject to any restrictions under the export control regulations of the United States or any other applicable restrictions, LICENSOR 
will promptly after the Effective Date, furnish to LICENSEE: 

(1) copies of all programs constituting the Copyrighted Works in the form of object code (machine readable code); and 
(2) copies of all documents and things comprising the Know-How; and  
(3) when requested by LICENSEE, provide, as LICENSOR deems reasonable, consulting services regarding design 

considerations and general advice relating to the Licensed Devices and Licensed Product and the sale and use thereof, 
for all of which LICENSEE will reimburse LICENSOR for travel and reasonable per diem expenses. 

 
3.08(2)—By LICENSEE 
LICENSEE shall have the right to make copies of the Licensed Copyrighted Works for use in developing and manufacturing 
Licensed Devices subject to the marking requirements of Section 3.07. 
During the term of this Agreement, LICENSEE agrees to furnish LICENSOR in writing all updates, improvements, or 
modifications made by LICENSEE to the Copyrighted Works and Know-How delivered to LICENSEE under Section 3.08(1). 
LICENSOR shall bear the actual expenses incurred by LICENSEE in connection with preparation and transfer of the documentation 
on such updates, improvements or modifications. 
LICENSEE shall have the right to apply for patents and/or utility model rights and to register mask work rights in any country of the 
world relating to any products which LICENSEE may develop using the Copyrighted Works and Know-How during the life of this 
Agreement. When LICENSEE files application or makes registration, LICENSEE shall submit to LICENSOR within ninety (90) 
days thereafter a copy of such application or registration. This right of LICENSEE shall not limit LICENSOR’s patent, utility 
model, copyright, or mask work rights in the Patent Rights, Copyrighted Works, or the Know-How. 
LICENSEE further agrees to grant to LICENSOR a royalty-free license to use and incorporate such updates, improvements, or 
modification for the development, manufacture, use, and sale of LICENSOR’s products. 
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اي را تحت تأثير قرار دهد، فراهم آوردن امكان واگذاري امتياز آن پيشرفت به تمامي   زماني كه پيشرفتي حاصل شود كه تكنولوژي استاندارد شده:نكته
ها نخواهند   تمامي امتيازگيرندهاين كه، بخاطر اگر چنين كاري صورت نگيرد. هاي امتيازدهنده تكنولوژي موردنظر، از اهميت فراواني برخوردار است شركت

ي اينچنيني به انواع مختلف و در ها پيشرفتتوانند از  ها مي به علاوه، امتيازگيرنده. توانست از آن استفاده كنند، اين پيشرفت ارزش چنداني نخواهد يافت
ز حق استفاده از اين پيشرفت در محصولاتش برخوردار باشد، بلكه بايد حق اعطاي بنابراين، امتيازدهنده نه تنها بايد ا. راستاي اهداف مختلف استفاده كنند

تواند بخشي از امتياز دريافتي از محل اعطاي  ه ميامتيازدهنددر اين مورد خاص، . ها را نيز داشته باشد امتياز فرعي پيشرفت موردنظر به ديگر امتيازگيرنده
  .مراجعه كنيد» ها پيشرفتي  مجموعه«ي رويكردي ديگر به اين مشكل، به بخش  براي مطالعه. امتيازات فرعي را به امتيازگيرنده بدهد

 
Section 3.09—License Notice 
On all Licensed Products, LICENSEE shall acknowledge that the Licensed Products are manufactured under license from 
LICENSOR. The following notice shall be used by LICENSEE on an exposed surface, such as the back or the bottom, of all 
Licensed Products: “DSP System manufactured under license from [licensor].” Such notice shall also be used in all instruction and 
servicing manuals unless such acknowledgment is clearly and unambiguously given in the course of any textual descriptions or 
explanations. 
 
Section 3.10—Furnishing of Know-How 
Subject to any restrictions under the export control regulations of the United States or any other applicable restrictions, LICENSOR 
will promptly after the Effective Date, furnish to LICENSEE: 

(1) copies of all documents and things comprising the Know-How; and 
(2) when requested by LICENSEE, provide, as LICENSOR deems reasonable, consulting services regarding design 

considerations and general advice relating to the Licensed Products and the sale and use thereof, for all of which 
LICENSEE will reimburse LICENSOR for travel and reasonable per diem expenses. 

 
Section 3.11—Use of Know-How and Confidential Information 
3.11(1) By LICENSEE 
LICENSEE shall use all Know-How and Confidential Information obtained heretofore or hereafter from LICENSOR solely for the 
purpose of manufacturing and selling Licensed Products under this Agreement, shall not use such Know-How or Confidential 
Information in an unauthorized way, and shall not divulge such Know-How or Confidential Information (a) was known to 
LICENSEE prior to its obtaining the same from LICENSOR; (b) becomes known to LICENSEE from sources other than either 
directly or indirectly from LICENSOR; or (c) becomes public knowledge other than by breach of this Agreement by LICENSEE or 
by another licensed of LICENSOR. The obligations of this subsection 3.11(1) shall cease three (3) years from the date on which 
such Know-How or Confidential Information are acquired by LICENSEE from LICENSOR under this Agreement. 
Upon termination of this Agreement, with respect to Know-How or Confidential Information subject to the obligations of this 
subsection 3.11(1), LICENSEE shall promptly return to LICENSOR, at LICENSEE expense, all documents and things supplied to 
LICENSEE as Know-How, as well as all copies and reproductions thereof. 
 
Example 1) 3.11(2)—By LICENSOR 
Except as provided by Article IV of this Agreement, LICENSEE is not obligated to disclose to LICENSOR any information that it 
deems proprietary or confidential. Except as provided by Article IV of this Agreement, LICENSOR has no obligation to treat in 
confidence, nor to restrict, in any way, the use, reproduction, or publication of information obtained from LICENSEE, including, 
without limiting the foregoing, information obtained by LICENSOR in the course of providing consulting services under Section 
3.10(2) of this Agreement and information obtained by LICENSOR in the course of exercising its right to maintain quality control 
over LICENSEE’s Licensed Products under Sections 5.01 and 5.02 of this Agreement. 
 
Example 2) 3.11(2)—By LICENSOR 
Except as provided in Section 3.08(2) of this Agreement, LICENSEE is not obligated to disclose to LICENSOR any information 
that it deems proprietary or confidential. Except for information provided under Section 3.08(2) of this Agreement. LICENSOR has 
no obligation to treat in confidence, nor to restrict, in any way, the use, reproduction, or publication of information obtained from 
LICENSEE, including, without limiting the foregoing, information obtained by LICENSOR in the course of providing consulting 
services under Section 3.08(1) of this Agreement. 
LICENSOR shall use all Know-How and Confidential Information obtained from LICENSEE under the provisions of Section 
3.08(2) of this Agreement heretofore or hereafter solely for the purpose of manufacturing and selling ICs, shall not use such Know-
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How or Confidential Information in an unauthorized way, and shall not divulge such Know-How or Confidential Information or any 
portion thereof to third parties, unless such Know-How or Confidential Information (a) was known to LICENSOR prior to its 
obtaining the same from LICENSEE; (b) becomes known to LICENSOR from sources other than either directly or indirectly from 
LICENSEE; or (c) becomes public knowledge other than by breach of this Agreement by LICENSOR. The obligations of this 
subsection 3.11(2) shall cease three 93) years from the date on which such Know-How or Confidential Information are acquired by 
LICENSOR from LICENSEE under this Agreement. 
 

ه نيز تعهدي ندارد كه اطلاعات امتيازدهند دانش فني يا اطلاعات محرمانه ندارد، و هرگونهي   هيچ تعهدي در قبال  ارائهامتيازگيرنده، 1 در مثال :نكته
آورد و براي شرايطي مناسب است كه جريان اطلاعات  ه فراهم ميامتيازدهندين رويكرد، بهترين محافظت را براي ا. دريافتي را به صورت محرمانه حفظ كند

ي مشترك تكنولوژي مدنظر باشد، مناسب نخواهد بود و بايد  اما اين روش براي شرايطي كه توسعه.  باشدامتيازگيرندهه به امتيازدهنديكسويه و تنها از سمت 
  . مراجعه شود2فصل ي تعامل با اطلاعات محرمانه، به  براي كسب اطلاعات بيشتر در مورد نحوه. ده كرد استفا2از مثال 

 
3.12—Explanation and Training 
LICENSOR shall provide to LICENSEE’s technical personnel, at no additional charge, full disclosure including explanations and 
training concerning the Know-How and Copyrighted Works delivered to LICENSEE under Sections 3.10 and 3.08. Such 
explanation and training shall be furnished at LICENSOR’s main office and/or other appropriate location in the most appropriate 
manner so that LICENSEE’s technical personnel may be able to understand and utilize said information fully and in reasonable 
detail. LICENSEE, however, shall not interfere with LICENSOR’s normal business operations. The number of days and 
LICENSEE’s technical personnel sent to LICENSOR shall be limited to ten (10) days at LICENSOR’s facility for a group of up to 
six (6) qualified personnel initially and thereafter to five (5) days for each updated product released hereunder pursuant to Paragraph 
3.13. Any expense, including travel, lodging, and other out-of-pocket expenses incurred by LICENSEE’s technical personnel shall 
be borne by LICENSEE. 
 
3.13—Updating of Know-How and Copyrighted Works 
During the tern of this Agreement, LICENSOR agree to furnish to LICENSEE in writing all updates, improvements or 
modifications made by LICENSOR to the Know-How and Copyrighted Works delivered to LICENSEE under Sections 3.10 and 
3.08. Such updates, improvements, or modifications shall include changes to fix bugs or to improve speed or yield, but exclude 
Know-How and Copyrighted Works not related to Licensed Devices. LICENSEE shall bear the actual expenses incurred by 
LICENSOR in connection with preparation and transfer of the documentation on such updated, improvements, or modifications. 
LICENSOR further agrees to grant to LICENSEE the same licenses as provided under Paragraph 2.1 to use and incorporate such 
updates, improvements, or modification. 
 
3.14—Development of Licensed Device 
LICENSOR shall develop the Licensed Device according to the schedule set forth in Appendix E. Should LICENSOR become 
unable to continue the development of the Licensed Device due to any reasons beyond its reasonable control or should the prototype 
samples of the Licensed Device not become available to LICENSEE due to any reasons attributable to LICENSOR within ninety 
(90) days of the date established as the target therefore in Appendix E or within such other time period as may be from time to time 
agreed upon between the parties. LICENSEE shall not be required to pay the second installment of the license fee provided for in 
Section 4.01. Further, LICENSOR shall make a full and complete disclosure to LICENSEE of such portion of the Know-How and 
Copyrighted Works which LICENSOR then owns or controls in reasonable detail for LICENSEE to continue the development of 
the Licensed Device by itself. 
 
3.15—Development of Licensed Product 

(1) LICENSOR shall develop the Licensed Product according to the division of work and the schedule set forth in 
Appendix F. LICENSEE may dispatch to LICENSOR one (1) engineer, at LICENSEE’s cost, in order to participate 
in the development. 

(2) LICENSEE shall bear its own expenses and costs incurred for the performance of its part of the development. In addition, 
LICENSEE shall bear half of the actual expenses and costs incurred by LICENSOR within the maximum amount to be 
agreed upon between the parties when the final specifications and the development schedule are finalized. The actual 
expenses as herein provided shall consist of the engineering labor costs including computer charges at the rates provided 
for in Appendix G, and traveling expenses and engineering material cost directly expended for the design of the Licensed 
Product and shall be paid by LICENSEE on a monthly basis at the end of each month against LICENSOR’s invoice for 
such expenses received by LICENSEE by the end of the previous month. 
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(3) Should LICENSOR become unable to continue the development of Licensed Product due to any reasons beyond its 
reasonable control or should the prototype samples of the Licensed Product not become available to LICENSEE due 
to any reasons attributable to LICENSOR within ninety (90) days of the date established as the target therefor in 
Appendix F or within such other time period as may be from time to time agreed upon between the parties, 
LICENSEE shall not be required to pay the second installment of the license fee provided for in Section 4.02 or bear 
thereafter the expenses provided for in the preceding Subsection 3.15.2. Further, LICENSOR shall make the full and 
complete disclosure to LICENSEE of such portion of the Know-How and Copyrighted Works which LICENSOR 
then owns or controls in reasonable detail for LICENSEE to continue the development of the Licensed Product by 
itself. 

 
.Gه معروفي امتيازدهندمورد نخست توسط . شود  پرداخته ميها  آندر ادامه به دو مورد از. پرداخت امتياز وجود داردهاي فراواني براي  روش: ها  پرداخت

توان به  هاي بارز اين روش مي از ويژگي. كند مورد استفاده قرار گرفته كه در اكثر قراردادهاي اعطاي امتياز محصولات خانگي خود از اين روش استفاده مي
  . مراجعه شود5فصل ها، به  براي كسب اطلاعات بيشتر در مورد ساختار و نرخ پرداخت. دهي اشاره كرد ي زندگي و الزامات گزارش ، شرط هزينهمقياس متغير

اعف هاي خارجي اهميتي مض امتيازگيرنده در مورد مسألههاي جاري، موضوع ماليات آن بايد به دقت مورد توجه قرار گيرد، اين  در طراحي روش پرداخت
البته تا جايي كه بتوان طبق مقررات معاهدات مختلف مالياتي (هاي جاري امتياز  مثال زير، امكان كسر ماليات كسر شده از حقوق خارجي از پرداخت. يابد مي

تي بسيار زيادي داشته باشند كه گاني خوب است كه بدهي مالياامتيازدهنداين روش براي . ، را فراهم آورده است)ه كسر كردامتيازدهندآن را از ماليات خود 
اي از دست  اي از مزاياي چنين موازنه هاي جاري باشد، احتمال دارد كه بخش عمده ه از محل همين پرداختامتيازدهنداگر عمده درآمد . قابل موازنه باشد

  .برود
Example 1) ARTICLE IV 
PAYMENTS 
 
Section 4.01—Initial Payment 
LICENSEE shall promptly upon the Effective Date of this Agreement pay LICENSOR the sum specified on the title page and shall 
pay all local fees, taxes, duties, or charges of any kind and shall not deduct them from the royalties due unless such deductions may 
be offset against LICENSOR’s own tax liabilities. 
 
Section 4.02—Royalties 
Subject to the provisions of Section 4.05, LICENSEE shall pay to LICENSOR royalties on Licensed Devices manufactured by or 
for LICENSEE and incorporated in Licensed Products which are used, sold, leased, or otherwise disposed of by LICENSEE, except 
for Licensed Devices incorporated in Licensed Products returned to LICENSEE by customers of LICENSEE, other than in 
exchange for an upgraded product, on which a credit has been allowed by LICENSEE to said customers. The royalty payable shall 
be based on the number of Licensed Devices, hereinbefore defined, contained in Licensed Products, which are used, sold, leased, or 
otherwise disposed of by LICENSEE in successive calendar quarters from the effective date hereof, according to the amount of 
royalty specified below: 
 

Number of Licensed Devices 
Disposed of in Quarter 

 
Royalty Payable 

  
Up to 10,000 50 cents per device  
On those from 10,001 to 50,000 25 cents per device 
On those from 50,001 to 250,000 10 cents per device 
On those from 250,001 to 1,000,000 8.5 cents per device 
On those above 1,000,000 7.5 cents per device 

 
On the Effective Date of this Agreement, and annually thereafter on first day of each calendar year, the rate at which the royalties 
are calculated shall be adjusted in accordance with the Consumer Price Index. The adjustment shall be made by multiplying the 
royalties calculated as specified above by the ratio between the Consumer Price Index for the last month of the year preceding the 
year in which the adjustment takes place and the Consumer Price Index for the month of January 2001. LICENSOR will, during the 
first quarter of each calendar year, or as soon as such information is known, if later, inform LICENSEE of the adjustment ratio to be 
applied to royalties due in that year. The first adjustment to royalty rates shall be made in the quarter commencing January 1, 2002. 
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Section 4.03—Manufacture of Licensed Products by Another Licensee 
If LICENSEE purchases Licensed Products from or has Licensed Products made for it by another party holding a Licensed Product 
license then LICENSEE shall have to royalty obligation under this Agreement, but all other rights and obligations of LICENSEE 
under this Agreement shall be fully effective. 
 
Section 4.04—Royalty Applicability 
A Licensed Product shall be considered sold under Section 4.02 when invoiced, or if not invoiced, delivered to another by 
LICENSEE or otherwise disposed of or put into use by LICENSEE, except for consignment shipments, which will be considered 
sold when the payment for such shipments is agreed upon between LICENSEE and customer. 
 
Section 4.05—Royalty Payments and Statements 
Unless Licensed Products are manufactured for LICENSEE under the provisions of Section 4.03 of this Agreement, LICENSEE 
shall render statements and royalty payments as follow: 

(1) LICENSEE shall deliver to the address shown on the cover sheet of this Agreement or such place as LICENSOR 
may from time to time designate, quarterly reports certified by LICENSEE’s chief financial officer or the officer’s 
designate within 30 days after each calendar quarter ending with the last day of March, June, September, and 
December. Alternatively, such reports may be delivered by facsimile by transmitting them to LICENSOR’s facsimile 
telephone number shown on the cover sheet of this Agreement or such other number as LICENSOR may from time 
to time designate. Royalty payments are due for each quarter at the same time as each quarterly report and shall be 
made by wire transfer in United States funds to LICENSOR’s bank as identified on the cover sheet of this Agreement 
or such other bank as LICENSOR may from time to time designate. LICENSEE shall pay all local fees, taxes, duties, 
or charges of any kind and shall not deduct them from the royalties due unless such deductions may be offset against 
LICENSOR’s own tax liabilities. 

 
Each quarterly report shall: 

(a) state the number of each model type of Licensed Products leased, sold, or otherwise disposed of by 
LICENSEE during the calendar quarter with respect to which the report is due; 

(b) state the number of Licensed Devices in each model type of Licensed Product; and 
(c) contain such other information and be in such form as LICENSOR or its outside auditors may prescribe. If 

LICENSEE claims less than full product royalty (under Section 4.06) or no royalty due (under Section 
6.03), LICENSEE shall specify the country in which such Licensed Products were made, the country in 
which such Licensed Products were sold, and the identity of the purchases of such Licensed Products. 

(2) Any remittance in excess of royalties due with respect to the calendar quarter for which the report is due shall be 
applied by LICENSOR to the next payment due.  

(3) LICENSEE’s first report shall be for the calendar quarter in which LICENSEE sells its first Licensed Product. 
(4) LICENSEE shall deliver a final report and payment of royalties to LICENSOR certified by LICENSEE’s chief 

financial officer or the officer’s designate within 30 days after termination of this Agreement throughout the world. 
Such a final report shall include a report of all royalties due with respect to Licensed Products not previously reported 
to LICENSOR. Such final report shall be supplemented at the end of the next and subsequent quarters, in the same 
manner as provided for during the Life of the Agreement, in the event that LICENSEE learns of any additional 
royalties due. 

(5) LICENSEE shall pay interest to LICENSOR from the due date to the date payment is made of any overdue royalties 
or fees, including the Initial Payment, at the rate of 2% above the prime rate as is in effect from time to time at the 
back identified on the cover page of this Agreement, or another major bank agreed to by the LICENSOR and 
LICENSEE in the event that the identified bank should cease to exist, provided however, that if the interest rate thus 
determined is in excess of rates allowable by any applicable law, the maximum interest rate allowable by such law 
shall apply. 

 
ص، محصولاتي است كه در كشورهايي ساخته شده و منظور از محصولات خا. هاي كمتر بابت محصولاتي خاص است  مربوط به پرداخت6-4 بخش :نكته

 بعد از نامه توافقاين كار، استراتژي مناسبي براي گسترش و تمديد عمر .  ثبت نشده يا اعتبار آن گذشته استها  آنروند كه پتنت مربوطه در به فروش مي
  .ها است انقضاء اعتبار پتنت
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Section 4.06—Royalties in Non-Patent Country 
If a Licensed Product is manufactured in a Non-Patent Country and used, sold, leased or otherwise disposed of in a Non-Patent 
Country, be it the same or a different Non-Patent Country, royalties for the manufacture, use, sale, lease, or other disposal of the 
Licensed Products in such Non-Patent Country or Countries under the Know-How, Licensed Copyrighted Works, and the Licensed 
Trademarks license shall be payable at the rates specified in Section 4.02; however, each Licensed Devices of such Licensed 
Products shall count as fifty one-hundredths (0.50) of a Licensed Devices. This provision shall not apply and full royalties shall be 
payable under Section 4.02: 

1) when Licensed Products are manufactured in any country which is not a Non-Patent Country or are used, sold, leased, or 
otherwise disposed of in any country which is not a Non-Patent Country, be it the same country as the country of 
manufacture or a different country; or 

2) when LICENSEE knows or has reason to know that the Licensed Products manufactured in a Non-Patent Country and 
used, sold, leased, or otherwise disposed of in a Non-Patent Country are destined for use by consumers or for sale, lease, 
or other disposal to consumers in a country which is not a Non-Patent Country and LICENSOR deems such sale to be for 
the purpose of defeating the royalty provisions of this agreement. 

 
Section 4.07—Books and Records 
LICENSEE shall keep complete books and records of all sales, leases, uses, returns, or other disposals by LICENSEE of Licensed 
Products. 

 
  . را مميزي كرده تا از محاسبه و پرداخت صحيح امتياز جاري اطمينان يابدامتيازگيرندهه حق دارد تا دفاتر ازدهندامتي :نكته

 
Section 4.08—Rights or Inspecting Books and Records 
LICENSOR shall have the right, through a professionally registered accountant at LICENSOR’s expense, to inspect, examine, and 
make abstracts of the said books and records insofar as may be necessary to verify the accuracy of the same and of the statements 
provided for herein but such inspection and examination shall be made during business hours upon reasonable notice and not more 
often than once per calendar year. LICENSOR agrees not to divulge to third parties any Confidential Information obtained from the 
books and records of LICENSEE as a result of such inspection unless such information (a) was known to LICENSOR prior to its 
acquisition by LICENSOR as a result of such inspection; (b) becomes known to LICENSOR from sources other than directly or 
indirectly from LICENSEE; or (c) becomes a matter of public knowledge other than by breach of this Agreement by LICENSOR.  

 
Example 2) ARTICLE IV 
PAYMENTS 
 
Section 4.01—Payment of the Licensed Device 
In consideration for the licenses and rights granted for the Licensed Device LICENSEE shall pay to LICENSOR one million dollars 
(U.S. $1,000,000) according to the following schedule: 
1) $500,000 within thirty (30) days after the Effective Date. 
2) $500,000 within thirty (30) days after the date on which the prototype sample of the Licensed Devices is available to LICENSEE. 
 
Section 4.02—Payment for the Licensed Products 
In consideration for all the licensed and rights granted and for the Licensed Product LICENSEE shall pay to LICENSOR two 
million dollars (U.S. $2,000,000) according to the following schedule: 
1) $1,000,000 within thirty (30) days after the Effective Date. 
2) $1,000,000 within thirty (30) days after the date on which the prototype sample of Licensed Product is available to LICENSEE. 
 
Section 4.03—Payment Manner 
All the payments due to LICENSOR under this Agreement shall be made in United States funds by wire transfer to LICENSOR’s 
bank as identified on the cover sheet of this Agreement or such other bank as LICENSOR may from time to time designate. 
LICENSEE shall pay all local fees, taxes, duties, or charges of any kind and shall not deduct them from the royalties due unless such 
deductions may be offset against LICENSOR’s own tax liabilities. 
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.Hي تضمين كيفي ترتيب دهد تا  ه بايد نوعي برنامهامتيازدهند زماني كه موضوع اعطاي امتياز علائم تجاري مطرح باشد، : كنترل كيفي علامت تجاري
  ). مراجعه شود8به فصل (ظت كند از شهرت علائم تجاري خود محاف

ARTICLE V 
STANDARDS OF MANUFACTURE AND QUALITY 
 
Section 5.01—Standardization and Quality 
LICENSEE shall abide by the DSP Processor Specifications, hereto appended in Appendix C and as modified from time to time by 
mutual agreement between LICENSOR and LICENSEE. LICENSEE shall abide by reasonable standards of quality and 
workmanship. Such quality standards shall apply to Licensed Devices and to aspects of Licensed Products not directly relating to the 
Licensed Devices but which nevertheless influence or reflect upon the quality or performance of the Licensed Devices as perceived 
by the end user. LICENSEE shall with respect to all Licensed Equipment conform to any reasonable quality standards requirements 
as specified by LICENSOR within a period of ninety (90) days of such specification in writing. 
Licensed Products shall not be designed, presented or advertised in any way which contributes to confusion of the DSP System with 
any of LICENSOR’s other proprietary technologies. 
Section 5.02—Right to Inspect Quality 
LICENSEE shall provide LICENSOR with such non-confidential information concerning Licensed Products as it may reasonably 
require in performing its right to enforce quality standards under this Agreement. LICENSEE will, upon request, provide on a loan 
basis to LICENSOR a reasonable number of samples of Licensed Products for testing, together with instruction and service 
manuals. In the event that LICENSOR shall complain that any Licensed Products does not comply with LICENSOR’s quality 
standards, excepting newly specified standards falling within the ninety (90) day time limit of Section 5.01, it shall promptly no 
notify LICENSEE by written communication whereupon LICENSEE shall within ninety (90) days suspend the lease, sale, or other 
disposal of the same. 

 
.Iي بخش  توان در قراردادهاي بلندمدت استفاده كرد كه انعكاسي از فلسفه از مثال اول مي.  دو مثال در ادامه مطرح شده است: انقضاء قراردادII)  يعني

. امتيازگيرندهگردد، نه در كشور  يخ انقضاء آخرين پتنت در جهان بازمياما بايد توجه داشت كه تاريخ انقضاء به تار. است) ها پرداخت امتياز بابت استفاده از پتنت
  . نامحدودي افزايش دادطور بههاي جديدي را به اين مجموعه وارد كرد تا عمر قرارداد را تقريباً  توان پتنت مي

، حتي اگر مشكلاتي هم در اين مسير مطرح شود، زيرا بسياري  نگاه داشتامتيازگيرنده را ها  آنهاي ضعيف امتياز اعطا گردد و معمولاً بهتر است كه به شركت
ه ديگر در پوشش حمايتي امتيازدهنداما اگر قراردادي وجود نداشته باشد يا قرارداد مربوطه لغو شده باشد، . كنند ه حمايت ميامتيازدهنداز شروط قراردادها از 

  .ط ثابت و قطعي استمثال دوم، مربوط به يك قرارداد ساده، با شراي. نخواهد بود
 

Example 1) ARTICLE VI 
TERMINATION AND EFFECT OF TERMINATION 
 
Section 6.01—Expiration of Agreement 
Unless this Agreement already has been terminated in accordance with the provisions of Section 6.02, this Agreement shall 
terminate in all countries of the world upon the expiration of the last-to-expire Patent under the Scheduled Patents. The Agreement 
is not extended by Patents in the Patents Rights that are not Scheduled Patents. 
 
Section 6.02—Termination for Cause 
At the option of LICENSOR, in the event that LICENSEE breaches any of its material obligations under this Agreement, subject to 
the conditions of Section 6.04, this Agreement shall terminate upon LICENSOR’s giving sixty (60) days advance notice in writing, 
effective on dispatch of such notice, of such termination, giving reasons therefor to LICENSEE, provided however, that, if 
LICENSEE, within the sixty (60) day period, remedies the failure or default upon which such notice is based, then such notice shall 
not become effective and this Agreement shall continue in full force and effect. Notwithstanding the sixty (60) day cure period 
provided under the provisions of this Section 6.02, interest due under Section 4.05 shall remain payable and shall not waive, 
diminish, or otherwise affect any of LICENSOR’s rights pursuant to this Section 6.02. 

  
  .تواند به دلايل موجه، قرارداد را خاتمه بدهد ه ميامتيازدهند براساس اين بخش، فقط :نكته
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Section 6.03—Option to Terminate in a Non-Patent Country 
Subject to the provisions of Section 6.04, unless this Agreement already has been terminated in accordance with the provisions of 
Section 6.01 or Section 6.02, LICENSEE shall have the option to terminate its license under this Agreement with respect to a Non-
Patent Country at any time after three years from the Effective Date of this Agreement. Said option to terminate with respect to such 
country shall be effective when LICENSOR receives LICENSEE’s written notice of this exercise of such option and shall be 
prospective only and not retroactive. 

 
تواند از علائم  البته در اين صورت نمي. متعهد نماند) 6-4بخش (بهاي امتياز براي كشورهاي فاقد پتنت   شرط پرداخت نيمدر قبالتواند  ازگيرنده مي امتي:نكته

  .تجاري استفاده كند
 

Section 6.04—Effect of Termination 
Upon termination of the Agreement, as provided in Sections 6.01 or 6.02, or upon termination of the license under this Agreement 
with respect to a Non-Patent Country in accordance with the option set forth in Section 6.03, with respect to such country only, all 
licenses granted by LICENSOR to LICENSEE under this Agreement shall terminate, all rights LICENSOR granted to LICENSEE 
shall revest in LICENSOR, and all other rights and obligations of LICENSOR and LICENSEE under this agreement shall terminate 
except that the following rights and obligations of LICENSOR and LICENSEE shall survive to the extent necessary to permit their 
complete fulfillment and discharge, with the exception that subsection (9) shat not apply in case of termination under Section 6.01: 

(1) LICENSEE’s obligation to deliver a final royalty report and supplements thereto as required by Section 4.05; 
(2) LICENSOR’s right to receive and LICENSEE’s obligation to pay royalties, under Article IV, including interest on 

overdue royalties, accrued or accruable for payment at the time of termination and interest on overdue royalties accruing 
subsequent to termination; 

(3) LICENSEE’s obligation to maintain books and records and LICENSOR’s right to examine, audit, and copy as provided 
in Section 4.07 and 4.08; 

(4) any cause of action or claim of LICENSOR accrued or to accrue because of any breach or default by LICENSEE; 
(5) LICENSEE’s obligations with respect to Know-How and Confidential Information under Section 3.11(1) and 

LICENSOR’s obligations with respect to Confidential Information under Section 4.08; 
(6) LICENSEE’s obligations to cooperate with LICENSOR with respect to Patent, Trademark, and Copyright enforcement 

under Section 3.04, with respect to matters arising before termination; 
(7) LICENSEE’s obligation to return to LICENSOR all documents and things furnished to LICENSEE, and copies thereof, 

under the provisions of Section 3.08 and 3.11; 
(8) LICENSEE’s and LICENSOR’s obligations regarding public announcements under Section 8.03; and 
(9) LICENSEE shall be entitled to fill orders for Licensed Products already received and to make or have made for it and to 

sell Licensed Products for which commitments to vendors have been made at the time of such termination, subject to 
payment of applicable royalties thereon and subject to said Licensed Products meeting LICENSOR’s quality standards, 
provided that LICENSEE promptly advises LICENSOR of such commitments upon termination. 

The portions of the Agreement specifically identified in the sub-parts of this Section shall be construed and interpreted in connection 
with such other portions of the Agreement as may be required to make them effective. 
 
Example 2) ARTICLE VI 
TERMINATION AND EFFECT OF TERMINATION 
 
Section 6.01—Expiration of Agreement 
This Agreement shall terminate in all countries of the world five years after the Effective Date. 
 
Section 6.02—Termination for Cause 
In the event that LICENSEE or LICENSOR, respectively, breaches any of its material obligations under this Agreement, subject to 
the conditions of Section 6.04, LICENSOR or LICENSEE, respectively, shall have the option to terminate this Agreement by giving 
sixty (60) days advance notice in writing, effective on dispatch of such notice, of such termination, giving reasons therefor, provided 
however, that, if LICENSEE or LICENSOR, respectively, within the sixty (60) day period, remedies the failure or default upon 
which such notice is based, then such notice shall not become effective and this Agreement shall continue in full force and effect. 
If a validated export license which permits transfer of the Know-How and Copyrighted Works is required and has not been obtained 
from the U.S. Government within six (6) months after the Effective Date LICENSEE may, upon fifteen (15) days written notice to 
LICENSOR, cancel this Agreement, and LICENSOR shall refund to LICENSEE the payments made under Section 4.1 and 4.2 
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without interest thereon within ten (10) days after the effective date of such cancellation. Upon such cancellation, this agreement 
shall become null and void and all rights, licenses and  privileges granted by each party to the other shall cease. 

 
  .دهد كه با دلايل موجه، قرارداد را خاتمه دهند تر، به هر دو شركت اجازه مي  اين نمونه ساده:نكته

 
Section 6.04—Effect of Termination 
Upon termination of the Agreement, as provided in Sections 6.01 or 6.02, all licenses granted under this Agreement shall terminate, 
all rights LICENSOR granted to LICENSEE shall revest in LICENSOR and all rights LICENSEE granted to LICENSOR shall 
revest in LICENSEE, and all other rights and obligations of LICENSOR and LICENSEE under this agreement shall terminate 
except that the following rights and obligations of LICENSOR and LICENSEE shall survive to the extent necessary to permit their 
complete fulfillment and discharge: 

(1) any cause of action or claim of LICENSOR accrued or to accrue because of any breach or default by LICENSEE; 
(2) LICENSEE’s obligations with respect to Know-How and Confidential Information under Section 3.11(1) and 

LICENSOR’s obligations with respect to Confidential Information under Section 4.08; 
(3) LICENSEE’s obligations to cooperate with LICENSOR with respect to Patent and Copyright enforcement under 

Section 3.04, with respect to matters arising before termination; 
(4) LICENSEE’s and LICENSOR’s obligation to return all documents and things furnished, and copies thereof, under the 

provisions of Sections 3.08 and 3.11; and  
(5) LICENSEE’s and LICENSOR’s obligations regarding public announcements under Section 8.03. 

the portions of the Agreement specifically identified in the sub-parts of this Section shall be construed and interpreted in connection 
with such other portions of the Agreement as may be required to make them effective. 
 

.Jاگر تكنولوژي يا محصول . ه استامتيازدهندهاي  ه و تعيين ميزان مسئوليتامتيازدهند هدف از طراحي اين شروط، حفاظت از تكنولوژي :ها  محدوديت
ه اضافه شود تا احتمال عملكرد نامناسب و دور از انتظار تكنولوژي يا محصول نيز زدهندامتياامتيازي هنوز اثبات شده نباشد، بايد جملات خاصي به تعهدات 

 .لحاظ شود
ARTICLE V11 
LIMITATION OF RIGHTS AND AUTHORITY 
 
Section 7.01—Limitation of Rights 
No right or title whatsoever in the Patent Rights, Know-How, Licensed Copyrighted Works, or the Licensed Trademarks is granted 
by LICENSOR to LICENSEE or shall be taken or assumed by LICENSEE except as is specifically laid down in this Agreement. 
 
Section 7.02—Limitation of Authority 
Neither party shall in any respect whatsoever be taken to be the agent or representative of the other party and neither party shall 
have any authority to assume any obligation for or to commit the other party in any way. 
 
Section 7.03—Disclaimer of Warranties and Liability; Hold Harmless 
LICENSOR has provided LICENSEE the rights and privileges contained in this Agreement in good faith. However, nothing 
contained in this Agreement shall be construed as (1) a warranty or representation by LICENSOR as to the validity or scope of any 
Patent included in The Patent Rights; (2) a warranty or representation that the DSP System technology, Patent Rights, Know-How, 
Licensed Copyrighted Works, Licensed Trademarks, or any Licensed Device, Licensed Product, or part thereof embodying any of 
them will be free from infringement of Patents, copyrights, trademarks, service marks, or other proprietary rights of third parties; or 
(3) an agreement to defend LICENSEE against actions or suits of any nature brought by any third parties. 
LICENSOR disclaims all liability and responsibility for property damage, personal injury, and consequential damages, whether or 
not foreseeable, that may result from the manufacture, use, lease, or sale of Licensed Devices, Licensed Products, and parts thereof, 
and LICENSEE agrees to assume all liability and responsibility for all such damage and injury. 
LICENSEE agrees to indemnify, defend, and hold LICENSOR harmless from and against all claims (including, without limitation, 
product liability claims), suits, losses, and damages, including reasonable attorneys’ fees and any other expenses incurred in 
investigation and defense, arising out of LICENSEE’s manufacture, use, lease, or sale of Licensed Devices, Licensed Products, or 
parts thereof, or out of any allegedly unauthorized use of any trademark, service mark, Patent, copyright, process, idea, method, or 
device (excepting Licensed Trademarks, Patent Rights, Know-How, Confidential Information, and Licensed Copyrighted Works) by 
LICENSEE or those acting under its apparent or actual authority. 
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. بستگي دارد) ي برخورد با تقلب احتمالي نسبت به حقوق مالكيت معنوي طرف ثالث در مورد نحوه (4-3 به شروط بخش 3-7رش بخش  نوع نگا:نكته
  :تواند ه ميامتيازدهندهاي امتيازي است، در اين صورت   در مواردي خواهان نوعي تضمين در مورد اعتبار پتنتامتيازگيرنده
  )شود كه اين كار توصيه نمي(ند هاي خود را ضمانت ك اعتبار پتنت )1(
 . منعكس نمايدامتيازگيرندهها را اخذ و به  نظر وكلاي حقوقي در مورد اعتبار پتنت )2(
 ها در صورت وقوع هرگونه دادخواهي تقلب تقبل دفاع از پتنت )3(
  .ها  دفاع از پتنتها براي ه از پرداخت امتياز در طي دادخواهي يا استفاده از اين پرداختامتيازدهندموافقت با خودداري  )4(

 
Section 7.04—Limitation of Assignment by LICENSEE 
The rights, duties and privileges of LICENSEE hereunder shall not be transferred or assigned by it either in part or in whole without 
prior written consent of LICENSOR. However, LICENSEE shall have the right to transfer its rights, duties and privileges under this 
Agreement in connection with its merger and consolidation with another firm or the sale of its entire business to another person or 
firm, provided that such person or firm shall first have agreed with LICENSOR to perform the transferring party’s obligations and 
duties hereunder. 

 
 بكلي فروخته شد و خريدار جديد با تمامي تعهدات موجود موافقت كرد، امتياز مذكور قابل انتقال به وي امتيازگيرندهوكار  كسب بر طبق اين بخش، اگر :نكته
  .باشد مي
 

Section 7.05—Compliance with U.S. Export Control Regulations 
(1) LICENSEE agrees not to export any technical data acquired from LICENSOR under this Agreement, nor the direct 

product thereof, either directly of indirectly, to any country in contravention of United States law. 
(2) Nothing in this Agreement shall be construed as requiring LICENSOR to export from the United States, directly or 

indirectly, any technical data or any commodities to any county in contravention of United States law. 
 

.Kموارد متفرقه   
 

ARTICLE VIII 
MISCELLANEOUS PROVISIONS 
 
Section 8.01—Language of Agreement; Language of Notices 
The language of this Agreement is English. If translated into another language, this English version of the Agreement shall be 
controlling. Except as may be agreed by LICENSOR and LICENSEE, all notices, reports, consents, and approvals required or 
permitted to be given hereunder shall be written in the English language. 
 
Section 8.02—Stability of Agreement 
No provision of this Agreement shall be deemed modified by any acts of LICENSOR, its agents, or employees or by failure to 
object to any acts of LICENSEE which may be inconsistent herewith, or otherwise, except by a subsequent agreement in writing 
signed by LICENSOR and LICENSEE. No waiver of a breach committed by either party in one instance shall constitute a waiver or 
a license to commit or continue breaches in other or like instances. 
 
Section 8.03—Public Announcements 
Neither party shall at any time heretofore or hereafter publicly state or imply that the terms specified herein or the relationships 
between LICENSOR and LICENSEE are in any way different from those specifically laid down in this Agreement. LICENSEE 
shall not at any time publicly state or imply that any unlicensed products use the DSP System Specifications. If requested by one 
party, the other party shall promptly supply the first party with copies of all public statements and of all publicity and promotional 
material relating to this Agreement, the DSP System Specifications, Licensed Devices, Licensed Products, Licensed Trademarks, 
and Know-How. 
 
Section 8.04—Address of LICENSOR and LICENSEE for all Other Communications 
Except as otherwise specified in this Agreement, all notices, reports, consents, and approvals required or permitted to be given 
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hereunder shall be in writing, signed by an officer of LICENSEE or LICENSOR, respectively, and sent postage or shipping charges 
prepaid by certified or registered mail, return receipt requested showing to whom, when and where delivered, or by Express mail, or 
by a secure overnight or one-day delivery service that provides proof and date of delivery, or by facsimile, properly addressed or 
transmitted to LICENSEE or LICENSOR, respectively, at the address or facsimile number set forth on the cover page of this 
Agreement or to such other address or facsimile number as may from time to time be designated by either party to the other in 
writing. Wire payments from LICENSEE to LICENSOR shall be made to the bank and account of LICENSOR may from time to 
time designate in writing to LICENSEE. 
 
Section 8.05—Applicable Law 
This Agreement shall be construed in accordance with the substantive laws, but not the choice of law rules, of the State of 
California. 

 
دانان،  بسياري از حقوق(كند  ه و حل اختلافات را به حكميت محدود نميي اول كاملاً ساده بود نمونه. پردازد  بخش بعدي به موضوع اختلافات مي:نكته

توان از  تر از دادخواهي است، در آن مي گيرد، سريع حكميت به صورت خصوصي صورت مي. ي دوم مستلزم حكميت است نمونه). پسندند حكميت را نمي
تر باشد، و معمولاً در نهايت طرفين  تواند ارزان ، مي) قاضي فدرال هستندها ن آدر حقيقت بسياري از(هاي فدرال استفاده كرد  متخصصاني در حد قاضي

  .، معتقدند كه نبايد از حكميت براي حل اختلافات پتنت استفاده شود)از جمله وزارت دادگستري(از سوي ديگر، برخي . احساس بهتري خواهند داشت
 

Example 1) Section 8.06—Choice of Forum; Attorneys’ Fees 
To the full extent permitted by law, LICENSOR and LICENSEE agree that their choice of forum, in the event that any dispute 
arising under this agreement is not resolved by mutual agreement, shall be the United States Courts in the State of California and the 
State Courts of the State of California. 
In the event that any action is brought for any breach or default of any of the terms of this Agreement, or otherwise in connection 
with this Agreement, the prevailing party shall be entitled to recover from the other party all costs and expenses incurred in that 
action or any appeal therefrom, including without limitation, all attorneys’ fees and costs actually incurred. 
 
Example 2) Section 8.06—Arbitration; Attorneys’ Fees 
All disputes, controversies, or differences which may arise between the parties, out of or in relation to or in connection with this 
Agreement, or the breach thereof, shall be finally settled by arbitration pursuant to the Japan-American Trade Arbitration 
Agreement of September 16, 1952, by which each party hereto is bound. Such arbitration shall be conducted by three (3) arbitrators 
with reasonable technical knowledge of and experience in the semiconductor industry, selected by the mutual agreement of the 
parties, or, failing such agreement, as selected according to the applicable rules specified below. The parties shall bear the costs of 
such arbitrators equally. 
If LICENSOR shall request arbitration under this Agreement, the arbitration shall be conducted in the Japanese language in Tokyo, 
Japan, under the Commercial Arbitration rules of the Japan Commercial Arbitration Association. If LICENSEE shall request 
arbitration under this Agreement, the arbitration shall be conducted in the English language in San Francisco, California, under the 
Commercial Arbitration Rules of the American Arbitration Association and its Supplementary Procedures for International 
Commercial Arbitration. Any decision of the arbitrators shall be in writing and shall state the reasons for the conclusions reached. 
In the event that any action is brought for any breach or default of any of the terms of this Agreement, or otherwise in connection 
with this Agreement, the prevailing party shall be entitled to recover from the other party all costs and expenses incurred in that 
action or any appeal therefrom, including without limitation, all attorneys’ fees and costs actually incurred. 
 
Section 8.07—Construction of Agreement 
This Agreement shall not be construed for or against any party based on any rule of construction concerning who prepared the 
Agreement or otherwise. 
 
Section 8.08—Captions 
Titles and captions in this Agreement are for convenient reference only and shall not be considered in construing the intent, 
meaning, or scope of the Agreement or any portion thereof. 
 
Section 8.09—Singular and Plural 
Throughout this Agreement, words in the singular shall be construed as including the plural and words in the plural shall be 
construed as including the singular. 
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Section 8.10—Complete Agreement 
This Agreement contains the entire agreement and understanding between LICENSOR and LICENSEE and merges all prior or 
contemporaneous oral or written communication between them. Neither LICENSOR nor LICENSEE now is, or shall hereafter be, in 
any way bound by any prior, contemporaneous, or subsequent oral or written communication except insofar as the same is expressly 
set forth in this Agreement or in a subsequent written agreement duly executed by both LICENSOR and LICENSEE. 
 
Section 8.11—Severability 
Should any portion of this Agreement be declared null and void by operation of law, or otherwise, eh remainder of this Agreement 
shall remain in full force and effect. 
 
Section 8.12—Company Representation and Warranty 
LICENSEE represents and warrants to LICENSOR that it is not a party to any agreement, and is not subject to any statutory or other 
obligation or restriction, which might prevent or restrict it from performing all of its obligations and undertakings under this License 
Agreement, and that the execution and delivery of this Agreement and the performance by LICENSEE of its obligation hereunder 
have been authorized by all necessary action, corporate or otherwise. 

توان   كه در اين صورت ميكنند هايي را طلب مي ها چنين ضمانت امتيازگيرندهاما در مواردي . كند ه هيچ چيزي را ضمانت نميامتيازدهند در اين نمونه، :نكته
  :هاي بعدي استفاده كرد از نمونه

 
LICENSOR represents and warrants to LICENSEE that it is not a party to any agreement, and is not subject to any statutory or other 
obligation or restriction, which might prevent or restrict it from performing all of its obligations and undertakings under this License 
Agreement, and that the execution and delivery of this Agreement and the performance by LICENSOR of its obligations hereunder 
have been authorized by all necessary action, corporate or otherwise. 
 
Section 8.13—Execution  
IN WITNESS WHEREOF, the said LICENSOR has caused this Agreement to be executed on the cover page of this Agreement, in 
eh presence of a witness, by an officer duly authorized and the said LICENSEE has caused the same to be executed on the cover 
page of this Agreement, in the presence of a witness, by an officer duly authorized, in duplicate original copies, as of the date set 
forth on said cover page. 
This concludes the sample agreement. Two other ideas follow that may be useful in some situations: 
 

.Lاز مطلوبيت شرايط هر امتياز معادل ها  آنخواهند كه شرايط امتياز ه ضمانتي ميامتيازدهندها از  امتيازگيرنده برخي : شرط دولتهاي كامله الوداد ،
 محدوديت هرگونه از اين اجرا خواهند شد محدود كند، لذا ه اين قول را به قراردادهايي كه بعدامتيازدهندشايد . ديگري برخوردار بوده و چنين نيز باقي بماند

  . با آن موافقت كند بايد در امتيازات بعدي نيز بيايدامتيازگيرندهيا الزام ديگري كه 
Section 3.16—Revision of Terms 
If LICENSOR hereafter grants to another party a license to make Licensed Products for sale in the Market at a royalty rate which is 
lower than that granted to LICENSEE, LICENSOR shall so notify LICENSEE, and LICENSOR, at its own option, either shall grant 
such lower royalty rate to LICENSEE on a retroactive basis to the date of such other license or shall inform LICENSEE of any 
special conditions related to such other license which justify said lower royalty rate. In the event LICENSEE believes that such 
special conditions are insufficient to make the present Agreement equitable to LICENSEE, then LICENSEE may inform 
LICENSOR of its belief in writing and the reasons for such belief, whereupon the LICENSEE and LICENSOR shall bargain in 
good faith with the view toward revising this Agreement so as to make its terms reasonably equivalent to those granted to such other 
party. In the event LICENSEE and LICENSOR cannot, within ninety (90) days after LICENSOR has received said written notice 
from LICENSEE, resolve this situation, then the parties hereto shall within thirty (30) days following the end of such ninety (90) 
day period submit in good faith the problem for resolution to a group of three disinterested persons, one chosen by LICENSEE, one 
chosen by LICENSOR and the third to be chosen jointly by the first two persons. The majority opinion of this group shall be 
binding upon the parties hereto. The expense of such submission shall be borne equally by the parties. 
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.M اي بتواند آن را بهبود بخشد، اين پيشرفت فقط در صورتي مفيد واقع  امتيازگيرنده استاندارد شده باشد و   اگر يك تكنولوژي،:ها پيشرفت مجموعه
 فراهم آيد تا تمامي ها پيشرفتدر اين صورت، بد نيست كه مجموعه و انباري از اينگونه . ها بتوانند از آن استفاده كنند امتيازگيرندهشود كه تمامي  مي

  .ها بتوانند بهبودهاي خود را در جهت منافع همگان، در اين مجموعه قرار دهند امتيازگيرنده
  :شود  دارد كه در ادامه به چند مورد اشاره ميمتأسفانه، اين روش مشكلاتي به همراه

 .ندارند) خصوصاً به رقبايشان(ي خود ها پيشرفتي  ها تمايلي به ارائه امتيازگيرنده •
.  اتفاقي خودش هم بر روي همين مورد در حال تحقيق باشدطور به در مورد يك پيشرفت خاص بگيرد و امتيازگيرندهاگر امتيازدهنده اطلاعاتي را از  •

 .هاي خود را تحت تأثير قرار دهد تواند توانايي امتيازدهنده در حفاظت از پيشرفت ن امر مياي
 .اي براي محرمانه نگاه داشتن اطلاعات دريافتي مطرح باشد ممكن است تعهدات ناخواسته •

  
توان مطرح كرد كه  ها را زماني مي ي پيشرفت وعههاي متعددي نيز موجود باشند، ايجاد مجم امتيازگيرندهاما اگر موضوع استانداردسازي مطرح نبوده و 

ها قرار گيرد كه به اين مجموعه پيوسته  امتيازگيرندههاي امتيازدهنده بعد از تاريخ مشخصي در اين مجموعه قرار گيرند و فقط در دسترس آن دسته از  پيشرفت
  .اند و در غناي بهبودهاي آن نقش داشته

  
در واقعيت، شروط مربوط به بهبودها به . هاي خود واگذار كنند هاي خود را به صورت يك جانبه به امتيازگيرنده انند پيشرفتتو ها مي به علاوه، امتيازدهنده

گرفته شود، اما اگر چنين شرايطي كار  بهها در شرايط معدودي  ي پيشرفت رسد كه شروط مربوط به مجموعه لذا به نظر مي. گيرند ندرت مورد استفاده قرار مي
 :هاي زير استفاده كرد توان از نمونه ش آمد، ميپي
 

Section 3.17—Improvements 
If the LICENSOR has heretofore brought about or shall hereafter during the term of this Agreement bring about any improvements, 
including improvements brought about by LICENSOR’s vendors or subcontractors to which LICENSOR may become entitled, the 
LICENSOR shall promptly offer to disclose such improvements to the LICENSEE and if such improvements reasonably appear to 
be patentable, LICENSOR shall file patent applications thereon in the name and at the expense of the LICENSOR and such 
applications and any patents issuing thereon shall be included in the Patent Rights. 
The LICENSEE agrees not to divulge to any third parties any information concerning such improvements or such patent application 
which has been disclosed to it by LICENSOR unless such information (a) was known to the LICENSEE prior to its receipt from the 
LICENSOR; (b) becomes known to the LICENSEE from sources other than directly or indirectly from LICENSOR; or (c) becomes 
a matter of public knowledge other than by breach of this Agreement by LICENSEE. The above obligations of LICENSEE shall in 
any event cease three (3) years from the date on which such information has been acquired from LICENSOR.  
With the restriction that Improvements shall specifically be defined as only those improvements which already come within the 
scope of one or more claims of the Patent Rights, and furthermore only those improvements which are directly useful for the making 
and use of Licensed Devices and Licensed Products which are the subject of this Agreement, if the LICENSEE has heretofore 
brought about or shall hereafter during the terms of this Agreement bring about any Improvements, including Improvements brought 
about by LICENSEE’s vendors or subcontractors to which LICENSEE may become entitled, excepting improvements brought 
about by another license holding a DSP System license, the LICENSEE shall promptly offer to disclose such improvements to the 
LICENSOR in confidence and if such improvements reasonably appear to be patentable LICENSOR shall file and prosecute patent 
applications thereon in LICENSEE’s name, the expense of which shall be borne by the LICENSOR, for the securing and 
maintaining of patent protection in such countries of the world as agreed between LICENSOR and LICENSEE and such application 
and any patents issuing thereon shall be included in the Patent Rights. 
If either LICENSOR or LICENSEE, as a first party, shall inform the other party that it has decided not to file such patent application 
in any country or shall fail, within sixty (60) days after written inquiry by the other party on the patent status of an improvement, to 
file such patent applications as specified above or to prosecute such pending applications under the above provisions, the other party 
shall have the right to do so at its own expense and the said first party shall promptly assign to said other party its entire right, title, 
and interest in and to such patent applications. Said first party, on the other party’s request, shall sign or cause to be executed all 
lawful documents and perform all lawful acts to effectuate fully such assignments to the other party. 
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Section 3.18—Improvements Pool 
Within eighteen months of the disclosure by the LICENSEE to the LICENSOR of any improvement under the terms of 3.17 above 
or within twelve months of the commencement of production incorporating the improvements, whichever occurs first, LICENSOR 
shall receive from LICENSEE a non-exclusive, royalty-fee license, together with the right to grant sublicenses to other licenses 
holding DSP System license, under each of said patent applications and any patents issuing thereon. 
If the LICENSOR receives, from another DSP System licensee, a non-exclusive, royalty-free license, together with the right to grant 
sublicenses, of the type described above under patent applications and/or patents issuing thereon covering Improvements, 
LICENSOR shall immediately inform LICENSEE of such Improvements and shall include such patent applications and/or patents 
issuing thereon in the Patent Rights. 
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  نامه واژه
 

 Acquisition  شركت ديگرخريد شركتي توسط يك 
يكي از . گيرند در دنياي رقابتي امروز، مديران از هر ابزار ممكن در جهت كسب مزيت رقابتي و افزايش شانس بقاي سازمان خود بهره مي

 اوليه و يا  موادتأمينهاي توزيع يا منابع  تواند با هدف دسترسي به كانالاينكار مي. هاي ديگر است هاي ممكن، خريد شركت استراتژي
  .جويي ناشي از مقياس صورت گيردحتي افزايش سهم بازار و نتيجاً دستيابي به صرفه

 Anti-Trust  ضد انحصار
، براي ايجاد فضاي رقابت سالم در عرصه كسب و كار كشورشان، قوانين خاصي را تنظيم و به )از جمله دولت آمريكا(ها  برخي دولت

معمولاً . شوندهاي بزرگ مي هاي ناسالم تجاري يا تباني شركت  از قطبي شدن بازارها بر اثر اتخاذ سياستاند كه مانعمرحله اجرا گذاشته
  .شناسند  قوانين ضد تراست يا ضد انحصار ميعنوان بهاين قوانين را 

 Auditing IP  مميزي مالكيت معنوي
توان به مميزي كيفيت، مميزي تكنولوژي د، كه از آن جمله ميگيرهاي مختلفي با اهداف مختلف صورت  ها، مميزي معمولاً در سازمان

  .هاي معنوي سازمان است اشاره كرد، اما منظور از مميزي مالكيت معنوي، تلاشي سازمان يافته براي تعيين اهميت و ارزش دارايي... و
  Bona Fide Intent To Use (ITU)  كارگيري بهنيت جدي بر 

گيرد و گواهي ثبت نيز بعد از   صورت مي"كارگيري بهنيت جدي بر "تجاري در آمريكا، براساس پذيرش درخواست ثبت علائم 
 اعلام شد، مالك بايد در خلال سه ITUزماني كه موافقت دفتر پتنت و علائم تجاري آمريكا با درخواست . شود  صادر ميكارگيري به

  . ثبت اقدام نمايدسال بعد از آن نسبت به ثبت بيانيه كاربرد و پرداخت امتياز
 Bundling  منوط كردن

هر زمان كه در قراردادهاي امتياز، اعطاي امتياز يك محصول، تكنولوژي، خدمت يا فرآيند، به خريد هر چيز ديگري منوط گردد كه 
  .باشدتواند غير قانوني گردد البته اينكار ميباشد از اين واژه استفاده ميخريدار امتياز، مايل به خريد آن نمي

 Complementary Assets  هاي مكمل دارايي
از . گيري موفق تكنولوژي لازم استكار به براي ها  آنشود كه وجودهاي سازمان اطلاق مي هايي مكمل به آن دسته از دارايي دارايي

  .هاي توليدي اشاره كرد توان به سرمايه، توان و تجربه بازاريابي و توانمنديها مي جمله اين دارايي
  Compound Annual Growth Rate (CAGR)  نرخ رشد مركب سالانه

شود تا مشخص شود كه بازار مورد نظر در حال رشد آوري اطلاعات كلي در مورد بازار تكنولوژي، از اين شاخص استفاده ميدر جمع
  ؟شود كه نرخ رشد آن قوانين، كاهنده يا ثابت استاست يا خير؟ و اگر چنين است معلوم مي

  Confidential Information  اطلاعات محرمانه
، از طريق محرمانه نگاه )باشندها، علائم تجاري و آثار كپي رايت شده كه قابل ثبت مي بر خلاف پتنت(فني  تنها راه حفاظت از دانش

  . استها  آنداشتن
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  Copyright  كپي رايت
در قلمرو تكنولوژي نيز . شودها استفاده ميا، تركيبات موسيقي، نمايشات و فيلمه از كپي رايت براي حمايت از انواع كارها همچون كتاب

هاي كامپيوتري و حتي بروشورهاي بازاريابي  رفته در پردازندهكار بهافزارهاي كامپيوتري، ميكروكدهاي از كپي رايت براي حمايت از نرم
  شود استفاده مي
 Copyright Notice  هشدار كپي رايت
تواند اين هشدار مي. رايت، بهتر است هشداري بصورت يك يادداشت بر روي تمامي آثار كپي رايت شده قرار گيرد ايت از كپيبراي حم

 مشروحي شامل نكات پيرامون اثر كپي رايت شده  به صورت يك جمله ساده شامل نام شركت، تاريخ و علامت كپي رايت و يادداشت
  .باشد

  Corporate Licensing  اعطاي امتياز شركتي
ارتباطند  اعطاي امتياز نام يا علامت تجاري شركت براي استفاده بر روي آندسته از محصولا ت مصرفي كه با كسب و كار اصلي بي

. ت در ديگر بازارها اسها  آنگيري از ارزش علائم تجاري جا افتاده از طريق استفاده ازهدف از اينكار بهره. نامنداعطاي امتياز شركتي مي
  .نامندگاهي اينكار را اعطاي امتياز نام تجاري نيز مي

  Cost-Based Valuation  گذاري مبتني بر هزينه ارزش
هاي لازم براي جايگزين كردن آن با همان تكنولوژي يا روشي براي تعيين ارزش تكنولوژي كه در آن، ارزش هر تكنولوژي با هزينه

هاي هاي معمول مبتني بر هزينه، ارزشگذاري بر اساس كل هزينهدر يكي ديگر از روش. دشوهاي معادل، برابر فرض مي تكنولوژي
  .گيردصورت مي) تبديل آن به ارزش جاري(توسعه تكنولوژي 

  Costs To License  فروش امتياز يا هاي خريد هزينه
  .اي استهاي حرفهت و هزينه استفاده از مشاروههاي مختلف پرسنلي، سفر، ارتباطاخريد يا فروش امتياز همواره مستلزم صرف هزينه

  

 CRADA (Cooperative Research And Development  هاي تحقيقات مشتركنامه توافق
Agreements)  

تحقيقات . داشته است ها و مخاطرات تحقيقات در عصر انقلاب تكنولوژي، اقبال بيشتر به تحقيقات مشترك را در پيافزايش هزينه
ها توزيع شود و از سوي  هاي مختلف ديگر در اين همكاري ها و مخاطرات مربوطه ميان طرفشود تا از يكسو هزينهاعث ميمشترك ب

  .ها دو چندان شود شود تا شانس موفقيت اينگونه همكاري هاي مشاركت كننده باعث مي هاي طرف ديگر، تركيب توانمندي
 Cross-Licensing  مبادله امتيازات
زگيرنده بالقوه مالكيت معنوي خاصي داشته باشد كه مورد علاقه امتيازدهنده باشد با مبادله امتيازات، امكان دسترسي طرفين به اگر امتيا

از مبادله امتيازات براي حل و فصل اختلافات پيش آمده در حوزه مالكيت معنوي . آيدهاي مورد نظر فراهم مي محصولات و تكنولوژي
  .شودنيز استفاده مي
  Decision-Tree Analysis  گيريتحليل درخت تصميم

) خريد امتياز يا از جمله سناريوهاي مختلف فروش(گيري هاي تصميمبيني، نتايج و تبعات انواع گزينهاز اين ابزار تحليلي براي پيش
  .شوداستفاده مي
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  Defensive Licensing  امتيازدهي دفاعي
تكنولوژي در هنگام مواجهه با تقلب، اعطاي امتياز باشد، حتي اگر متقلب حاضر نباشد مبلغ منطقي شايد بهترين گزينه پيش روي مالك 

نامند كه البته در كنار معايبش مزاياي اعطاي امتياز تكنولوژي در چنين شرايطي را امتياز دهي دفاعي مي. و معقولي بابت آن بپردازد
  .مختلفي نيز براي امتيازدهنده درپي خواهد داشت

  Deliverables  اقدام تحويلي
 معمولاً اولين مسئوليت امتيازدهنده بعد از قرارداد، دادن اطلاعات فني، نمونه اوليه، ابزارها و ديگر مواردي است كه در قرارداد امتياز به

  .شوند اشاره شد كه اصطلاحاً اقدام تحويلي ناميده ميها آن
  Disclosure Form  فرم افشا

را » فرم افشاي پتنت«است بايد فرمي به نام  نزد هر كدام از كاركنان سازمان اين باور شكل بگيرد كه اختراعي صورت دادههر زمان كه 
به خوبي مستند ) سازي يا حتي فاقد تازگيهر چند غيرقابل پياده(كند تا ايده خود را اين فرم به كارشناسان مربوطه كمك مي. پر كند

  .ان گزارش دهندكرده و به بخش پتنت سازم
  Discounted Cash Flow  جريان نقدينگي تنزيلي

ي آتي مطلع باشند تا هم  بيني شدهخريد امتياز، طرفين از ارزش خالص فعلي درآمدهاي پيش يا بهتر است در زمان مذاكره براي فروش
اينكار از طريق تنزيل جريان نقدينگي آتي . ب كنند را ارزش گذاري كنند و هم بهترين استراتژي امتياز را انتخانامه توافقبتوانند كل 

  .پذير است امكان
  Drafting Agreements  نويس توافقاتي پيش تهيه

بعد از اينكه تكنولوژي پيشنهادي براي اعطاي امتياز با نيازهاي يك امتيازگيرنده بالقوه مطابقت نمود، بايد بر سر شرايط اعطاي امتياز 
  . تهيه نمودنامه توافقاسبي از نويس منمذاكره و پيش

  Economic Viability  كارايي اقتصادي
بعبارت ديگر، تكنولوژي بايد منافع اقتصادي .  بر ميزان استقبال بازار از تكنولوژي، كارايي اقتصادي آن استمؤثرين عامل تر مهم

  .يشتر باشد، مطلوبيت تكنولوژي بيشتر خواهد بودمطمئناً هر چقدر اين منافع ب. آشكاري براي امتيازگيرنده، درپي داشته باشد
  Escalating Action  اقدامات گام به گام

هاي مواجهه با متقلبان  يكي از روش. هاي مختلفي براي مواجهه با متقلبان بالقوه وجود دارد بعد از مشكوك شدن به وقوع تقلب، روش
بايد توجه داشت كه اعطاي امتياز . م به گام با هدف اعطاي امتياز به متقلب استاحتمالي و در عين حال حفظ منابع، شروع به اقداماتي گا

  .به متقلبان، منافعي همچون قانوني كردن استفاده فرد خاطي از مالكيت معنوي مورد نظر و كسب درآمد را در پي دارد
  Escrow Agreements  قراردادهاي اماني

هاي جديد از  هاي اصلي امتيازگيرنده در زمان خريد امتياز تكنولوژي عهدات، يكي از دغدغهريسك شكست و در نتيجه امكان عدم انجام ت
 قراردادهايتوان از  ، مي)افزارهاي كامپيوتري مطرح باشد خصوصاً زماني كه اعطاي امتياز نرم(در اغلب موارد . هاي كوچك و نوآور است شركت

شود كه امتيازدهنده از دارايي  معمولاً زماني از قرارداد اماني استفاده مي. ازگيرنده استفاده كرداماني براي محافظت از منافع امتيازدهنده و امتي
معنوي خاصي برخوردار باشد و آن دارايي، طبق  قرارداد در اختيار امتيازگيرنده قرار نگيرد، ولي براي استفاده كامل امتيازگيرنده از تكنولوژي 

عنوان امانت و گرويي  افزار اعطا شده باشد، ممكن است امتيازگيرنده بخواهد كه مرجع آن به اگر امتياز يك نرمبراي مثال . امتيازي حياتي باشد
  .تعيين شود تا اگر امتيازدهنده نتوانست به تعهدات خود عمل كرده يا تعطيل شود، امتيازگيرنده بتواند به مرجع مربوطه دسترسي يابد
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 Exclusivity  وضعيت انحصار
معمولاً اولين گزينه امتيازدهندگان، . اردادهاي امتياز، بايد وضعيت انحصاري بودن يا نبودن امتياز اعطايي به روشني بيان شودقر در

  .اعطاي امتياز غيرانحصاري است، مگر اينكه دليل موجهي بر خلاف آن وجود داشته باشد
  Exhaustion Doctorine  دكترين مصرف

در اين زمينه چندين اصل قانوني وجود .  آيد تا قوانين ضد انحصار نقض نشوندعمل به امتياز بايد دقت خاصي در زمان تنظيم قراردادهاي
طبق اين . يكي از اين موارد، دكترين مصرف يا دكترين اولين فروش است.  آيدعمل به ها  آندارد كه بايد دقت عمل خاصي در قبال

گيري و فروش اين محصولات اعمال كنترل كار بهتواند بر توليد، صولات امتيازي، مياصل، امتيازدهنده فقط قبل از اولين فروش مح
تواند با صلاح ديد خود يا آن را بعد از اينكه محصولات امتيازي توسط امتيازگيرنده به فروش رسيد معمولاً خريدار مربوطه مي. كند

  .مجدداً بفروشد يا مورد استفاده قرار دهد
  Future Developments  بهبودهاي آتي

كاربرد اين بهبودها، از نكات . در روابط امتيازي بلند مدت و موفق احتمال بهبود محصول يا تكنولوژي امتيازي توسط طرفين وجود دارد
 هرگونه حقوق از ديدگاه امتيازدهنده، معمولاً بهتر است. بسيار مهمي است كه در تنظيم قراردادهاي امتياز حتماً بايد مورد توجه قرار گيرند

امتيازگيرنده . كسب شود) ندگانامتيازگيرترجيحاً شامل امتياز دهي فرعي بهبودها به ديگر (بهبودي كه توسط امتيازگيرنده صورت گيرد 
خواهد اطمينان يابد كه محصولات امتيازي به سرعت منسوخ گيري پيرامون خريد امتياز تكنولوژي يا محصول، مينيز در زمان تصميم

ه، يكي از ابزارهاي مهم اطمينان بخش به امتيازگيرنده نسبت به تداوم كارايي امتيازدهنددسترسي به بهبودهاي آتي  .هند شدنخوا
  .تكنولوژي يا محصول امتيازي است

  High-Level Response  العمل شديد عكس
 است و غالباً به مؤثرها بسيار  العمل اين گونه عكس. هاي معنوي، برخورد شديد با آنان است هاي برخورد با متقلبان مالكيت يكي از راه

امتياز در قالب قراردادهايي با پرداخت يكجا مورد  در چنين مواردي، فروش . شود موافقت طرف خاصي با خريد امتياز مربوطه منتهي مي
  .گيرد توافق قرار مي
  Hybrid Agreements  قراردادهاي تركيبي

در قالب ) افزاري، دانش فني و اسرار تجاريهمچون پتنت، علائم تجاري، حقوق نرم(ياز انواع مالكيت معنوي در برخي بازارها اعطاي امت
هاي شوند، براي مشاركتيك قرارداد جامع، كاملاً رايج است معمولاً از اين گونه قراردادها كه اصطلاحاً قراردادهاي تركيبي ناميده مي

  .شودطلبد، استفاده ميمتيازگيرنده و امتيازدهنده را ميبلند مدت كه تعاملات گسترده ميان ا
 Indemnification  غرامت

هاي امتيازگيرنده در قبال محصولات حاوي  هاي امتيازدهنده در قبال مالكيت معنوي امتيازي و مسئوليت ها، مسئوليتنامه توافقدر اغلب 
 هزينه امتيازگيرنده در اثر تقلب هرگونهلذا امتيازدهنده ممكن است بابت . شودمالكيت معنوي، در قالب يك بند مجزا به روشني بيان مي

، غرامت پرداخت كند يا نكند كه اين امر به موضوع قرارداد و توان چانه زني )در ارتباط با مالكيت معنوي امتيازي(يا هر اقدام ديگري 
  .طرفين بستگي دارد
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 Infringement  تقلب
گيري تجاري از مالكيت گيرد كه عمدتاً به شكل حق انحصاري بهرههاي معنوي تعلق مي صاحبان انواع مالكيتطبق قانون، حقوقي به 

هاي معنوي، بدون مجوز صاحبان آن، به نوعي   استفاده تجاري از مالكيتهرگونهمعنوي مورد نظر در يك بازه زماني مشخص است، لذا 
البته حد و مرز و تعريف دقيق وقوع تقلب، در قوانين ملي . شود حاً تقلب ناميده ميرود و اصطلا به شمار ميها  آنقض حقوق قانوني

بنابراين تعيين وقوع تقلب و نحوه برخورد مناسب با آن، از نكات بسيار مهم در مديريت . است مالكيت معنوي كشورها مشخص شده
  .رودها بشمار مي هاي معنوي سازمان دارايي
  Initial Payment  پرداخت اوليه

ها را  نامه توافقهاي اين  امتياز، دو جزء اصلي پرداخت هاي  نامه توافقهاي جاري بعدي در طول مدت  معمولاً يك پرداخت اوليه و پرداخت
 كسب هايي كه با هدف نامه توافقهاي اوليه در  پرداخت. شود  مي  پرداختنامه توافقمعمولاً پرداخت اوليه بعد از امضاي . دهند تشكيل مي

  .هاي بلند مدت است نامه توافقاند، معمولاً بيشتر از  درآمدهاي كوتاه مدت تنظيم شده
 Intellectual Property  مالكيت معنوي

اما تكنولوژي داراي ويژگي منحصر . شودين عامل كسب مزيت رقابتي در بازار بين المللي شناخته ميتر مهمامروزه تكنولوژي به عنوان 
كند، بر خلاف ديگر آورد از جمله اينكه مطلوبيت تكنولوژي را اطلاعات تعيين ميامكان ايفاي چنين نقشي را فراهم ميبفردي است كه 

از سوي ديگر  دسترسي به منابع اوليه و نيروي انساني ارزان قيمت و . ستها  آن تعيين كننده مطلوبيتها  آنكالاها كه ساختار فيزيكي
هاي معنوي اهميتي دو  تي خود را از دست داده و برخورداري از اطلاعات تكنولوژيكي در قالب داراييهاي فيزيكي اهميت سن دارايي

هاي معنوي در كانون توجه مديران سطح بنگاهي و حتي ملي   هر چه بهتر مالكيتكارگيري بهلذا توسعه، حفاظت و . چندان يافته است
  .ن به علائم تجاري، پتنت، كپي رايت، دانش فني و آثار ماسك اشاره كردتواهاي معنوي مي از انواع مالكيت. قرار گرفته است

 Joint Venture  گذاري مشترك سرمايه
گذاري مشترك، دو يا چند شركت در قالب شركتي جديد به همكاري پرداخته و ريسك، منابع و كنترل عمليات مورد نظر را  در سرمايه

است، هر چند مديريت  هاي انتقال تكنولوژي مدنظر بوده  يكي از روشعنوان بهري مشترك، گذا همواره سرمايه. كند بين خود تقسيم مي
  .تواند بسيار دشوار باشد هاي مختلف، مي هاي متشرك به واسطه تفاوت موجود در اهداف و سطح اعمال كنترل طرف بر اين گونه پروژه

  Know-How  دانش فني
توان به دو گروه دانش دانش فني را مي. شوداستفاده مي) از جمله اسرار تجاري(ي اطلاعات فني  كلي براي تمامطور بهاز واژه دانش فني 

توان به انواع  ، مي)اسرار تجاري(از مصاديق دانش فني قابل حمايت . فني قابل حمايت و دانش فني غير قابل حمايت اشاره كرد
هايي كه در زمان انتقال تكنولوژي  مشاوره و ديگر كمك. ازاريابي اشاره كردهاي تجاري و ب ها، فنون و اختراعات پتنت نشده، طرح فرمول

هاي تبليغاتي و   كاربرد عام داشته باشد و اقلام و توانمنديها  آنهايي كاركنان كه در حرفه شود، مهارت به دريافت كننده امتياز داده مي
  .باشند بازاريابي از جمله مصاديق دانش فني غير قابل حمايت مي

 Liability  تعهد
ها و تعهدات امتيازدهنده و امتيازگيرنده در قبال مالكيت معنوي امتيازي يا محصولات حاوي آن، تحت  هاي امتياز، مسئوليتنامه توافقدر 

هر قرارداد در زني طرفين در  اين تعهدات، انواع مختلفي دارد كه بسته به موضوع قرارداد و توان چانه. شوديك بند مجزا بروشني بيان مي
  .گيرد توافقاتي صورت ميها  آنمورد
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 License Agreement  قرارداد امتياز
هاي يك امتيازگيرنده بالقوه مطابقت نمود، بر سر شرايط اعطاي امتياز بعد از اينكه تكنولوژي پيشنهادي براي اعطاي امتياز با نياز

ساختار اكثر قراردادهاي امتياز مشابه است . گرددهاي مختلف امضاء مي توسط طرفگيرد و نهايتاً قراردادي تنظيم و مذاكراتي صورت مي
  .شود منعكس ميها  آنو بندهاي مشخصي در تمام

  Licensee  امتيازگيرنده
 يابد، اصطلاحاً  استفاده تجاري از مالكيت معنوي ديگري را مي هاي امتياز، طرفي كه تحت شرايط توافق شده، حق نامه توافقدر 

  .شود امتيازگيرنده ناميده مي
  Licensing-In  امتياز امتياز يا خريداري  يافت در
  

 Licensing-Out  امتياز يا فروش امتياز اعطاي 
  

 Licensor  امتيازدهنده
  .شود  ناميده ميكند، اصطلاحاً امتيازدهنده  امتياز، طرفي كه امتياز استفاده از مالكيت معنوي خود را واگذار مينامه توافقدر هر 

  Market-Based Valuation  گذاري مبتني بر بازار ارزش
انجام دقيق اينكار، مستلزم وجود بازاري فعال براي . شوددر اين روش، ارزش تكنولوژي از طريق تحليل معاملات هم تراز تعيين مي

 اطلاعات مناسبي در دست باشد و ها  آن از شرايط فروشها هم تراز فروخته شوند و هاي هم تراز است و اينكه اين تكنولوژي تكنولوژي
 كامل طور بهها  متاسفانه به ندرت اين پيش شرط. هاي مستقل و مشتاق صورت گرفته باشد تمامي تبادلات مورد مطالعه، و ميان طرف

  . نيز استفاده كردتوان از مزايدهبه علاوه در تعيين ارزش تكنولوژي به روش مبتني بر بازار، مي. شوندبرآورده مي
  Market Research  تحقيقات بازار

ها،  تنها شناخت كامل از حجم، رشد، تكنولوژي. ين جزء هر استراتژي امتياز باشدتر مهماطلاعات دقيق وقابل اطمينان از بازار، شايد 
دهد تا برآوردي صحيح از وه امكان ميندگان بالقامتيازگيرگان و امتيازدهندهاي فعال دربازارهاي مورد نظر، به  محصولات و شركت

به علاوه، اطلاعات بازار مورد استفاده در تدوين استراتژيهاي مالكيت معنوي و امتياز، سنگ بناي .  آورندبه دستپتانسيل محصول خود 
  .طلاعات استمند براي دستيابي به اين گونه ا تحقيقات بازار، فرآيندي نظام. روندتمامي قراردادهاي امتياز به شمار مي

 Market Restrictions  هاي بازاريمحدوديت
ها معمولاً امكان اعطاي  اين محدوديت. توان فروش محصولات امتيازي را به بازارهاي خاص محدود كرددر قالب قراردادهاي امتياز، مي
  .زا باشند لتوانستند مشكآورد كه در غير اينصورت ميهايي را فراهم مي امتياز محصولات يا تكنولوژي
  Marketability  ميزان استقبال بازار از تكنولوژي

تواند به تدوين  گذارند، ميشناخت و استفاده از عواملي كه بيشترين تاثير گذاري را بر استقبال بازار از تكنولوژي بر جاي مي
فاده از منابع، در كجا بيشترين منافع را عايد توان مشخص كرد كه استهمچنين مي. هاي تجاري و بازاريابي مناسب منجر شود استراتژي

  .يابد با كسب شناخت مناسب از اين عوامل، احتمال اعطاي موفقيت آميز اعتبار تكنولوژي به مراتب افزايش مي. كندسازمان مي
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  Mask Works  آثار ماسك

به بيان .  در مدارهاي مجتمع استها  آنتمع و تجسمهاي موضعي مورد استفاده در توليد مدارهاي مجمنظور از آثار ماسك، همان نقشه
هاي الكترونيكي و مخابراتي بصورت فشرده و مجتمع بر اساس دقيقتر، دومين مرحله در فرآيندهاي طراحي و ساخت قطعات و سيستم

توسط همين ماسك صدها توان در مرحله بعد، مي. شود ناميده مي"ماسك " است كه اي از جنس شيشهمواد نيمه هادي، ساختن صفحه
طبق قانون . و بلكه هزاران بار، كپي مدار يا سيستم طراحي شده، را روي يك ويفر يا قرص سيليكان در زماني بسيار سريع منتقل كرد

ز البته حمايت ا. ، امكان حمايت از آثار ماسك نيز فراهم آمده است)1948مصوب سال (هاي نيمه هادي ايالات متحده حمايت از تراشه
  .رايت است اين آثار از بسياري جهات مشابه حمايت از كپي

  Memorandum Of Understanding (MOU)  يادداشت تفاهم
، و امتيازگيرنده، نوعي قرارداد مقدماتي را به مرحله اجرا بگذارند كه نسبت به يك قرارداد كامل و امتيازدهنددر شرايطي، ممكن است 

ن كار با هدف پرهيز از تاخير فرآيند توسعه بعلت طولاني شدن مذاكرات برسد بندهاي قرارداد امتياز و به اي. تر است رسمي امتياز ناقص
) نامندنامه نيز مي كه برخي مواقع آن را قول(يادداشت تفاهم . شودمنظور افزايش تعهد طرفين و يا به دلايل متعدد ديگر، لازم مي

  .شودشود و توسط طرفين به مرحله اجرا گذاشته ميارداد پيشنهادي امتياز را شامل ميبندهاي تجاري و برخي از بندهاي حقوقي قر
  Miscellaneous Provisions  شروط گوناگون

 "شروط گوناگون"اما در انتها بندي تحت عنوان . كنند و بندهاي مشابهي دارند اغلب قراردادهاي امتياز از ساختار يكساني تبعيت مي
. آيند  آن ميزير در بندهاي استاندارد قراردادي نباشد، در ها  آنمامي نكات باقي مانده مورد توافق كه امكان انعكاسشود كه ت مطرح مي

براي مثال، مكان و نحوه ارسال اخطارها، محدوديت اعلام عمومي، نحوه حل و فصل اختلافات و قانون مرجع در اين بخش از قرارداد 
  .گردند منعكس مي

  Negotiation  مذاكرات
تكميل موفقيت آميز فرآيند مذاكره، به توان . خريد امتياز استيا  مذاكره بر سر شرايط قرارداد امتياز، مرحله حساسي از فرآيند فروش

، با نيازها و تمايلات امتيازگيرنده، بستگي )شامل ذهنيت وي از ارزش تكنولوژي امتيازي(طرفين در مطابقت دادن استراتژي امتيازدهنده 
  .هاي طرف مقابل نياز است آميز اينگونه مذاكرات، به انعطاف پذيري، سعه صدر و قدرت پذيرش ديدگاه براي انجام موفقيت. دارد

  Net Present Value (NPV)  ارزش خالص فعلي
 را ارزش نامه توافق كل بيني شده آتي مطلع باشند تا هم بتوانندبهتر است در زمان مذاكره، طرفين از ارزش خالص فعلي درآمدهاي پيش

اطلاعات لازم براي محاسبه ارزش خالص فعلي عبارتند از حجم خالص . گذاري كند و هم بهترين استراتژي امتياز را انتخاب كنند
لازم به ذكر است كه نرخ تنزيل مناسب براي محاسبه ارزش خالص فعلي بر اساس ريسك . ها و ريسك درآمدها، زمانبندي پرداخت

  .بنابراين تمامي انواع ريسك از جمله هزينه فرصت، تورم و مخاطرات كار بايد لحاظ شود. شود كار انتخاب مينهفته در
 New Ventures  اندازي پروژه يا شركتي جديدراه

ر صاحب اگ. سازي مالكيت معنوي، به راه انداختن پروژه يا شركتي جديد استگيري و تجاريكار بههاي مطرح براي  يكي از استراتژي
اما .  استفاده از مالكيت معنوي خود برآيددنبال بهاندازي شركتي جديد،  تواند با راهمالكيت معنوي مورد نظر يك شخص حقيقي باشد، مي
گيري اين مالكيت معنوي را در قالب يك پروژه جديد تعريف كرده و كار بهتواند اگر مالكيت معنوي در اختيار يك شركت باشد، مي

  .مطمئناً ريسك و سود بالقوه اين استراتژي در مقايسه با روشهاي استفاده از مالكيت معنوي، در بالاترين حد ممكن است. دكنن دنبال
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 Non-Disclosure Agreements (NDA)  قرارداد عدم افشاء
اي توسط طرفين افشا شود بهتر  اطلاعات محرمانههرگونهدر زمان بازاريابي تكنولوژي يا در حين مباحثات اعطاي امتياز، اگر بناست 

خصوصاً صنايعي كه (در برخي صنايع . است قبل از آن و به منظور حمايت از طرفين، يك توافق عدم افشاء ميان طرفين امضاء گردد
درت در بقيه صنايع، به ن.  مباحثه جدي معمول استهرگونه، امضاي توافق عدم افشاء قبل از ) كوتاه استها  آنسيكل عمر محصولات

رسد، زيرا مباحثات اعطاي امتياز، معمولاً بعد از دريافت پتنت يا عرضه محصولات تكنولوژي به بازار صورت چنين توافقي به امضاء مي
  .گيردمي

  Online And Subscription Services  خدمات اينترنتي و اشتراكي
هاي اطلاعاتي موجود روي ركتهاي مستقل، خدمات اينترنتي و بانكهاي شتوان به تحليلاز جمله منابع اطلاعاتي تحقيقات بازار، مي

هاي مورد نظر گشت يا تكنولوژي آماده   تكنولوژيدنبال بههاي اينترنتي تكنولوژي در دسترس، توان در فهرستمي. ها اشاره كرد دي سي
هاي ها و تحليلها، روزنامه مستقل نيز، كتاباي چندين شركت انتشاراتي و مشاوره. ها وارد كردبراي واگذاري را به اين فهرست

  .كنندتكنولوژي و بازار را تهيه كرده و براي مشتركين خود ارسال مي
  Open Source Licensing  اعطاي امتياز به صورت كد باز

برخلاف سيستم عام ( لينوكس عرضه سيستم عام. افزارهاي كامپيوتري مطرح است اين مدل از امتيازات، عمدتاً در مورد اعطاي امتياز نرم
افزار استفاده، از آن كپي برداري، يا آن را توزيع نمايند و  توانند از نرم ها مي در اين مدل، امتيازگيرنده. است بر اساس اين مدل بوده) ويندوز

  .حتي آثار اقتباسي از آن تهيه كرده و به كد مرجع آن دسترسي داشته باشند
  Paid-Up Royalty Agreements  جاي امتيازردادهايي با پرداخت يكقرا

بيني  معمولاً در قراردادهاي امتياز، يك پرداخت اوليه يا پيش پرداخت و يك امتياز جاري نيز بر اساس فرمول مورد توافق طرفين پيش
هاي  هاي پرداخت  پيچيدگيكنند و خود را درگير محاسبات و اما برخي قراردادها، فقط به دريافت يك امتياز يكجا بسنده مي. شود مي

  .شود هاي معنوي استفاده مي براي مثال از اين گونه قراردادها براي حل و فصل منازعات مربوط به تقلب مالكيت. كنند جاري نمي
  Patent  پتنت

گيري عمومي از هها يكي از انواع مالكيت معنوي هستند كه ضمن حمايت از حقوق مالكيت مخترع، با فراهم آوردن امكان بهر پتنت
هر مخترع با ثبت . كنند، نوآوري را تشويق مي)با فاش كردن جزئيات و فروش محصولات مبتني بر آن اختراع(منافع اختراع مورد نظر 

 يابد تا ديگران را از ساخت، استفاده يا فروش اختراع مربوطه در دوره زماني ثابت و مشخصي، منعاختراع خود در قالب پتنت، امكان مي
  .نمايد
  Patent Auction  مزايده پتنت

براي اينكار، تكنولوژي مورد نظر و تاريخ و شرايط مزايده در . هاي موجود براي تعيين ارزش تكنولوژي در بازار است مزايده، يكي از روش
شود تا تكنولوژي را ي داده ميآنگاه به خريداران بالقوه فرصت. هاي علاقمند از آن مطلع شوند شود تا تمامي طرححد وسيعي منتشر مي

از نظر تئوريك، اين قيمت مستقيماً بيانگر ارزش . شودبررسي كنند و در تاريخ مزايده، تكنولوژي به بالاترين قيمت پيشنهادي فروخته مي
  .هاي ارزش گذاري تكنولوژي نيست گيري ديگر روشكار بهتكنولوژي بوده و نيازي به 

  Patent Cooperation Treaty (PCT)  ي همكاري پتنت معاهده
هاي مربوطه توجهي در هزينه جويي قابل المللي پتنت را بسيار تسهيل كرده و صرفه يكي از معاهدات معتبر بين المللي كه فرآيند ثبت بين

  .اندامروزه اكثر كشورهاي جهان، به اين معاهده پيوسته.  دارددنبال به
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  Patent Filing  ثبت پتنت
بنابراين فرآيند ثبت پتنت و قوانين . كه حمايت از تكنولوژي در آن مدنظر باشد، بايد جداگانه نسبت به ثبت پتنت اقدام نمودهر كشوري 

المللي در اين ارتباط وجود دارد كه تسهيل و هماهنگ سازي فرايند  امرزوه چندين معاهده بين. تواند متفاوت باشدكشورهاي مختلف مي
  .توان به معاهده همكاري پاريس يا معاهده پتنت اشاره كرداز اين جمله مي. كنندلمللي را دنبال ميا ثبت شده در سطح بين

  Patent Marking  علامت گذاري پتنت
اما اگر هنوز . توان با شماره پتنت يا پتنهاي مورد نظر مشخص كردمحصولاتي كه يك يا چند تكنولوژي پتنت شده در خود دارند را مي

  ".براي ثبت پتنت اقدام شده است"توان اين جمله را بر روي محصول آورد كه كند، ميد نظر مراحل قانوني خود را طي ميپتنت مور
 Performance Requirement  الزامات عملكردي

ر در قراردادهايي كه اين ام. شود در اكثر قراردادهاي امتياز، امتيازگيرنده در قبال پاي بندي به حداقلي از الزمات عملكردي متعهد مي
اي برخودار است، زيرا ارائه محصولات فاقد كيفيت باعث لطمه خوردن  شود، از حساسيت ويژه اعطاي امتياز علائم تجاري را نيز شامل مي

نان از پاي لذا معمولاً در اين گونه قراردادها براي اطمي. شود هاي معنوي امتيازدهنده مي به نام تجاري و در نتيجه كاهش ارزش دارايي
  .گردد بيني مي هاي كنترل كيفي پيش بندي امتيازگيرنده به الزمات عملكردي قيد شده در قرارداد، رويه

  Pioneer Licenses  امتيازاتي با شرايط ويژه
در آغاز طرح اعطاي . هاي امتياز، اعطاي امتيازاتي با شرايط ويژه به اولين امتيازگيرنده استنامه توافقيكي از انواع خاص مصالحه در 
اي را قائل ، شرايط ويژه)براي جا انداختن سريعتر طرح و ارتقاي توليد و بازاريابي محصولات امتيازي(امتياز، ممكن است امتيازدهنده 

 دوره هاي جاري براي توان به صرفنظر كردن از كل يا بخشي از پرداخت اوليه، كاهش پرداختاز جمله اين شرايط وسوسه انگيز مي. شود
  .اي خاص و اعطاي امتيازات انحصاري محدود اشاره كرد

  Post Agreement Activities  هاي بعد از عقد قرارداد فعاليت
گيري روابطي طولاني و سازنده ميان امتيازگيرنده و امتيازدهنده  امضاي قرارداد امتياز، آغاز مسيري است كه در بهترين حالت به شكل

هاي بعد  فعاليت. هاي توافق شده بستگي دارد ين روابط، لااقل تا حدودي به نحوه عملكرد طرفين در قبال مسئوليتموفقيت ا. انجامدمي
هاي امتياز و نگهداري و صيانت  سازي، تحويل و گزارش پرداختشامل آماده( كارهاي اداري  شونداز عقد قرارداد به دو دسته تقسيم مي

  )شامل انتقال تكنولوژي، توسعه و كنترل كيفيت علائم تجاري(ني و كارهاي ف) هاي معنوياز مالكيت
 Priority  تقدم

تاريخ ارائه اولين درخواست ثبت پتنت به دفاتر ملي ثبت پتنت از اهميت بسياري زيادي برخودار است، زيرا حقوق مربوط به مالكيت 
لذا تاريخ ثبت اوليه را اصطلاحاً تاريخ تقدم نيز . ت كرده باشدگيرد كه زودتر از ديگران آنرا به نام خود ثب معنوي به كسي تعلق مي

كند كه بايد  رسند از ضوابط مشخصي تبعيت مي المللي كه در كشورهاي متعدد به ثبت مي هاي بين البته تقدم در مورد پتنت. نامند مي
هاي استناد به تاريخ  ، بايد ضوابط و محدوديتبراي مثال در صورت اقدام از طريق معاهده همكاري پتنت. بدقت مورد توجه قرارگيرند

  .تقدم بدقت مطالعه شده و مورد توجه قرارگيرد
  Proprietary Information  اطلاعات انحصاري
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  Prospective Licensee  امتيازگيرنده بالقوه
، از ها  آن و ارائه اطلاعات مناسب بهها  آن باؤثرمهاي بالقوه و برقراري ارتباط در فرآيند بازاريابي تكنولوژي، شناسايي امتيازگيرنده

  .رود ها بشمار مي ين گامتر مهم
 Provisional Patent  پتنت موقت

دهد تا شرح كامل و مكتوبي از اختراع خود را در دفتر پتنت و علائم تجاري امريكا به ثبت  درخواست پتنت موقت به مخترع اجازه مي
دهد و بعد از آن اگر خواهان  درخواست موقت به مخترع يك سال مهلت مي. نيازي به ارائه ادعا نيستبنابراين پتنت موقت، . برساند

تواند براساس تاريخ  در اين صورت، مخترع مي. كسب حمايت پتنت مصرفي باشد، بايد درخواست خود را به درخواست مصرفي تبديل كند
  .درخواست موقت، ادعاي تقدم كند

  Resource Requirements  منابع لازم
براي مثال، بايد مشخص . مطمئناً واگذاري يا دريافت امتياز، مستلزم تخصيص منابعي است كه بايد حتماً از همان ابتدا مد نظر قرار گيرد

آيا . ستنياز ا) هم براي اداره طرح امتياز و هم براي عمل به تعهدات مربوطه(شود كه براي واگذاري امتياز به چه توان پرسنلي اضافي 
كند؟ در زمان دريافت امتياز نيز، چه كسي سازي طرح امتياز را توجيه ميهاي لازم براي پيادهها و تلاشبيني شده، هزينه آمدهاي پيشدر

ها و گزارش دهي مسئول يافتن محصول يا تكنولوژي مناسب، چه كسي مسئول انتقال مؤثر تكنولوژي و نهايتاً چه كسي مسئول پرداخت
  رد تعهدات امتياز مربوطه خواهد بود؟در مو

 Responsiveness  تفاهم
آمادگي كامل، حساسيت در قبال . شود تا مذاكره با بيشترين كارايي ممكن پيش رود رمز موفقيت در مذاكرات، تفاهم است، زيرا باعث مي

بهترين راه اطمينان از پيگيري روند مطلوب مذاكره ها و بازارهاي مورد نظر،  هاي طرف مقابل و درك روشن از تكنولوژي نيازها و خواسته
  .پيشنهادات و درخواست اطلاعات اضافي از سوي هر كدام از طرفين نيز بايد به موقع بررسي و پاسخ داده شوند. است
 Restraint Of Trade  منع تجارت

اما تصميم بگيرند كه پا . عطاي امتياز مالكيت خود ندارندهاي معنوي معمولاً تعهدي نسبت به لزوم استفاده يا ا در آمريكا، مالكان مالكيت
طبق اين . گيرد  در قالب الزامات حقوقي قانون منع تجارت آمريكا قرار ميها  آنهاي امتياز بگذارند، قراردادهاي نامه توافقبه عرصه 

 اقدام هرگونههمين قوانين، . گذارد، غير قانوني استقوانين، هر قراردادي كه مانع تجارت شود و بر بازرگاني بين ايالتي يا خارجي تأثير ب
از ديگر مواردي كه در اين قوانين ممنوع اعلام شده .  را منع كرده است در جهت تك قطبي كردن تجارت) قراردادي يا غير قراردادي(

دادهاي انحصاري كه مشتريان را ، قرار)هاي متفاوت براي كالاهاي مشابه به هدف كاهش رقابت تعيين قيمت(توان به تبعيض قيمت  مي
  .ها براي كاهش رقابت و ديگر اقدامات غير منصفانه و فريبنده اشاره كرد كنند تا از رقبا خريد نكنند، خريد ديگر شركت مجبور مي

 Restrictions  ها محدوديت
تواند قيمت  براي مثال، امتيازدهنده مي.  تحميل نمايدهايي را به امتيازگيرنده تواند در قالب قرارداد امتياز، محدوديت امتيازدهنده گاهاً مي

حتي در برخي . است اما ملاحظات ضد انحصاري، اين امتيازدهنده را محدود كرده. محصولات حاوي تكنولوژي امتيازي خود را تعيين كند
  .تواند حجم توليد محصولات امتيازي را كنترل كند شرايط، امتيازدهنده مي

 Running Royalties  متيازهاي جاري ا پرداخت
ها را  نامه توافقهاي اين  هاي امتياز، دو جزء اصلي پرداخت نامه توافقهاي جاري بعدي در طول مدت  معمولاً يك پرداخت اوليه و پرداخت

فروخته شده در هاي جاري بر اساس تعداد يا ارزش محصولات امتيازي ساخته يا  ها، پرداخت نامه توافقدر بسياري از . دهند تشكيل مي
  .گردد يك دوره زماني خاص، تعيين مي
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  Revenue Projections  برآورد درآمدها
با تركيب اطلاعات تخميني نفوذ در بازار و . يكي از موارد استفاده اطلاعات بازار، برآورد درآمدهاي حاصل از فروش امتياز تكنولوژي است

استفاده از اين اطلاعات در تعيين . را برآورد نمود) در قالب سناريوهاي مختلف امتياز(توان درآمدهاي حاصله  هاي كلي بازار، مي داده
  .هاي امتياز و تدوين استراتژي امتياز، بسيار ارزشمند خواهدبود كارايي طرح

  Royalty  هاي امتياز پرداخت
ي به خود بگيرد، ولي معمولاً يك پرداخت اوليه و هاي مختلف تواند ساختار مي) از امتيازگيرنده به امتيازدهنده( هاي امتياز پرداخت
 هرگونهدر كل، امتيازدهنده حق دارد . دهند ، دو جزء اصلي اين ساختار را تشكيل مينامه توافقهاي جاري بعدي در طول مدت  پرداخت

اگر تمامي ديگر عوامل (فاوت هاي مت هاي متفاوت از امتيازگيرنده هر چند درخواست نرخ پرداخت. پرداخت قابل قبولي را طلب نمايد
هاي متفاوت براي حقوق و  در عين حال، مذاكره بر سر پرداخت. شود  تلقي مي"منع تجارت"، از نظر دادگاه به عنوان )يكسان باشند

  .دهد تعهدات متفاوت امتيازدهنده و گيرنده، با هيچ محدوديتي مواجه نيست و اين همان شرايطي است كه اغلب رخ مي
  Sliding Scale  تغييرمقياس م

ها، از نرخ  بدين معنا كه متناسب با افزايش كميت. شود هاي جاري امتياز، نوعي مقياس متغير لحاظ مي معمولاً در محاسبه پرداخت
غير به  مقياس متاين كهيا . دهي به مقدار اوليه  باز گردد ها بعد از يك دوره گزارش ممكن است نرخ پرداخت. شود ها كاسته مي پرداخت

در شرايط خاصي، ممكن است از مقياس متغير افزايشي . صورت تجمعي در مورد تمام محصولات امتيازي فروخته شده اعمال گردد
در اين موارد، در ابتدا نرخ . گردد اعطا مي) با دورنماي مشخص(همچون زماني كه امتياز يك تكنولوژي جديد و اثبات نشده . استفاده شود

  .شود  است، اما با افزايش موفقيت تكنولوژي، به اين مقدار افزوده ميها پايين پرداخت
 Rule Of Reason  هاي استدلالي تحليل

هاي  توان به نوعي مانع تجارت قلمداد كرد، بنابراين اعمال قانون منع تجارت آمريكا در قالب تحليل از آنجا كه بسياري از قراردادها را مي
گردد تا مشخص  ، بررسي مي)همچون اثر كلي آن بر رقابت(هاي هر قرارداد  ها، شرايط و ويژگي اين تحليلدر . گيرد استدلالي صورت مي
  .كند يا خير  مشخص، موانع غير منطقي تحميل مينامه توافقشود كه يك اقدام يا 

  Separate Agreements  قراردادهاي مجزا
اعطاي امتياز انواع مالكيت معنوي در قالب يك قرارداد جامع را . شوند سيم ميقراردادهاي امتياز، به دو گروه كلي تركيبي و مجزا تق

توان براي هر كدام از اجزاي اصلي تكنولوژي امتياز،  اما براي اجتناب از مشكلات قراردادهاي تركيبي، مي. نامند قرارداد امتياز تركيبي مي
توان براي هر جزء خاص از مالكيت  را مي) ها، شروط و حقوق اعطايي اختشامل پرد(شرايط هر قرارداد . يك قرارداد مجزا استفاده كرد

  .معنوي بهينه ساخت
  Sharing Profits  تقسيم منافع

اصل . دهد گذاري تكنولوژي، كه برآوردي از ارزش كلي تكنولوژي براي انكعاس در قراردادهاي امتياز ارائه مي هاي ارزش يكي از روش
هاي امتياز، منافع حاصل از تكنولوژي بايد به صورت منصفانه و منطقي ميان امتيازدهنده  نامه توافقت كه در كلي اين روش اين چنين اس

. بعد از توافق امتيازدهنده و گيرنده بر سر تقسيم منصفانه منافع، گام بعدي توافق بر سر نحوه محاسبه منافع است. و گيرنده تقسيم شود
  .هاي جاري امتياز، كاري بسيار مشكل است فع حاصله، با هدف محاسبه مبلغ پرداختالبته تعيين شاخص مناسب براي منا
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  Splitting Claims  تقسيم ادعاها
تقسيم "توان از بيش از يك امتيازگيرنده براي تكنولوژي موضوع يك پتنت، امتياز دريافت كرده كه اين روش را  فقط به يك روش مي

توان ادعاهاي مربوط به يك اختراع را بدقت  توان جداگانه اعطا كرد، مي تك ادعاهاي پتنت را مي تياز تكاز آنجا كه ام. نامند  مي"ادعا
 موفق اين روش، مستلزم آگاهي و حساسيت وكيل پتنت در كارگيري بهالبته . تفكيك نمود و در قالب دو يا چند پتنت به ثبت رساند

  .تنظيم درخواست پتنت است
  Strategic Alliance  پيمان استراتژيك
بعبارت دقيقتر، دو يا چند شركت . هاي استراتژيك است هاي معنوي، ورود به انواع پيمان هاي كسب منافع اقتصادي از مالكيت يكي از روش

ينگونه ا. پردازند  تشكيل دهند كه در آن، در قبال سهمي از منافع حاصله، به شكلي محدود به همكاري مييتوانند پيماني استراتژيك مي
  .شود هاي همكاري مشترك محدود مي هاي استراتژيك، به حوزه ريسك و منافع بالقوه پيمان. تواند افقي يا عمودي باشد ها مي پيمان

  Strategic Fit  تناسب استراتژيك
كوتاه مدت و هم بلند هم از ديدگاه (اولين ملاحظه در تدوين استراتژي امتياز، ميزان تناسب طرح امتياز با طرح تجاري كلي شركت 

هر استراتژي معقول و منطقي امتياز، بايد مكمل و تقويت كننده محصولات شركت بوده و موجبات بهبود جايگاه شركت در . است) مدت
هايي كه تأثيري منفي بر توليد و فروش محصولات شركت برجاي  مطمئناً بايد تا حد امكان از استراتژي. بازارهاي هدف را فراهم آورد

  .گذارند، اجتناب شود مي
 Sublicensing  امتيازدهي فرعي

معمولاً در قراردادهاي . شود تواند امتياز دريافتي را به ديگران واگذار كند كه اصطلاحاً امتياز فرعي ناميده مي معمولاً امتيازگيرنده مي
البته امتيازدهنده بايد تبعات چنين . باشد يا خير عي ميشود كه آيا امتيازگيرنده مجاز به اعطاي امتيازات فر امتياز، صراحتاً بيان مي

شود، بايد امتيازدهي فرعي ممنوع شود كه در غير  براي مثال اگر امتياز علائم تجاري اعطاء مي. تصميمي را بخوبي مطالعه كند
  .دهد ، حمايت از علائم تجاري خود را از دست ميامتيازدهندصورت،  اين

  Targeting Partners  شناخت شركا
 تهيه كرد و بعد از تدوين ها  آنهاي فعال در  تمام بازارهاي مورد نظرش را شناسايي و فهرستي از شركتاين كههر امتيازدهنده بعد از 

هايي است  اولين عنصر اين استراتژي، شناسايي شركت. استراتژي امتياز، در گام بعدي بايد يك استراتژي بازاريابي براي خود تدوين كند
 شريكي باشد كه دنبال بهمطمئناً امتيازدهنده بايد .  تماس برقرار شودها  آن امتيازگيرنده بالقوه مطرح باشند و بايد باعنوان بهتوانند  كه مي

  . آوردعمل بهاي  بخواهد و بتواند از ابداع وي در بازارهاي مناسب بهره برداري شايسته
  Targered Companies  هاي مورد نظر شركت

شوند را   امتيازگيرنده بالقوه مطرح باشند و در اولين مرحله از تدوين استراتژي بازاريابي شناسايي ميعنوان بهتوانند  هايي كه مي ركتش
 ها و ارائه اطلاعات لازم به گام بعدي در استراتژي بازاريابي، برقراري ارتباط با اين شركت. نامند  مي"هاي مورد نظر شركت"اصطلاحاً 

بندي كرده و برقراري   رتبهها  آنهاي موردنظر را براساس ميزان تناسب و احتمال عقد قرارداد با در صورت امكان، بايد شركت.  استها آن
  .ها را از ابتداي فهرست آغاز كرد تماس با اين شركت

  Technical Assistance  هاي فني كمك
زماني كه امتياز تكنولوژي اعطاء . طلبد  فني امتيازدهنده به امتيازگيرنده را ميهاي فراوان هاي بلند مدت امتياز، كمك نامه توافقاكثر 
ها، مستندات و ديگر اطلاعات فني انتقال يابد و پرسنلي براي كمك به امتيازگيرنده در رفع  گردد، معمولاً بايد نحوه تجهيز، نمونه مي

  .شود هاي اوليه و جاري امتياز لحاظ مي يني شده، در پرداختب هاي فني پيش نوع و گستره كمك. مشكلات توليد، گمارده شوند
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  Technology Marketing  بازاريابي تكنولوژي
تر از بازاريابي محصولات معمولي است و ملاحظات خاص  بازاريابي تكنولوژي بواسطه ماهيت غيرملموس مالكيت معنوي، بسيار مشكل

تر از  ها، علائم تجاري، آثار كپي رايت شده و دانش فني، بسيار مشكل كل از پتنتمثلاً توصيف و درك محصول متش. خود را داراست
  .توان به شكل ظاهري، ابعاد، عملكرد و ارزش يك خودرو پي برد توصيف يا درك يك خودرو است، زيرا به سرعت مي

 Termination  فسخ يا خاتمه
در اين بند از قرارداد، . ود، تاريخ و چگونگي فسخ يا خاتمه قرارداد استش يكي از مواردي كه در تمامي قراردادهاي امتياز منعكس مي

مثلاً (هايي براي فسخ موردي  ، دلايل و روش)مثلاً مقارن با پايان اعتبار آخرين پتنت امتيازي (نامه توافقعلاوه بر ذكر تاريخ پايان اعتبار 
  .شود يبيني م نيز پيش) ها  توسط يكي از طرفنامه توافقبه علت نقض 

 Territorial Restrictions  اي هاي منطقه محدوديت
ها معمولاً امكان اعطاي امتياز محصولات يا  اين محدوديت. توان فروش محصولات امتيازي را به مناطق خاصي محدود كرد مي

جداسازي بازارهاي خارجي از . دزا شو توانست مشكل  ميها  آنصورت، اعطاي امتياز آورند كه در غير اين هايي را فراهم مي تكنولوژي
ماند، ولي  بدين شكل كه امتيازدهنده در بازارهاي داخلي فعال باقي مي. هاي جغرافيايي، است بازارهاي داخلي بارزترين نمونه محدوديت

  .كند هاي فعال و داراي تجربه در بازارهاي مختلف خارجي اعطا مي ها يا محصولات خود را به شركت امتياز تكنولوژي
  Trade Associations  هاي تجاري انجمن

هايي در موضوعات مرتبط با  اند و با انتشار اطلاعات و برگزاري گروه از منابع بسيار عالي اطلاعات بازار، كه در اغلب صنايع تشكيل شده
ه از منابع ارزشمند اطلاعات فني كنند ك هايي منتشر مي ها، ژورنال معمولاً اين انجمن. كنند آن صنعت، به پيشرفت اعضاي خود كمك مي

 را گرفته و مورد استفاده قرارداد و از اين طريق، ها  آنها، عضو شد و فهرست محصولات توان در اين انجمن مي. روند بشمار مي
  .محصولات مورد نظر و پرسنل فني كليدي را شناسايي نمود

  Trade Publications  انتشارات تجاري
اينگونه مجلات، علاوه بر انكعاس تبليغات فروشندگان، معمولاً . توان به مجلات تجاري اشاره كرد ت بازار، مياز ديگر منابع اطلاعا

  .تواند بسيار مفيد باشد كنند كه مي همراه فهرستي از محصولات مختلف چاپ مي ها و مقايساتي در مورد محصولات، به تحليل
  Trade Secrets  اسرار تجاري

  ها، فنون و اخترعات پتنت توان به انواع فرمول از جمله اسرار تجاري مي. شود ل حمايت، اسرار تجاري نيز اطلاق ميبه دانش فني قاب
هاي تجاري و بازاريابي مورد نظر براي مصارف داخلي و تمامي ديگر انواع، مالكيت معنوي كه به طرق ديگر تحت حمايت  نشده، طرح

  .باشند، اشاره كرد امي ميالزوكار  كسبنبوده، و براي پيشبرد 
 Trade Shows  هاي تجاري نمايشگاه

آوري اطلاعات   مناسبي براي جمع هاي تجاري حاضرند و فرصت ها، مجلات و انجمن ها، معمولاً نمايندگان فروشنده در اينگونه نمايشگاه
بروشورهاي چاپ شده توسط . ري نمودتوان حجم وسيعي از اطلاعات مفيد را به سرعت گردآو بدين طريق مي. بازار مهيا است

  .ها باشد تواند حاوي اطلاعات مناسبي در مورد فروشندگان و پرسنل كليدي شركت ها نيز مي برگزاركنندگان نمايشگاه
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  Trademark  علامت تجاري
اري، هم براي كالاها و هم براي معمولاً علامت تج. علامت تجاري، كلمه يا نمادي است كه مبين منبع يا كيفيت كالاها يا خدمات باشد

كه توسط مالك آن فروخته (رود، كاربرد اين علائم، تمايز قائل شدن ميان محصولات يا خدمات داراي اين علائم  ميكار  بهخدمات 
ك يا بنابراين علائم تجاري با حمايت از شهرت مال. رسد از محصولات و خدماتي مشابه است كه توسط ديگران به فروش مي) شود مي

دهد تا محصولاتي با كيفيت شناخته شده را انتخاب  كند و به عموم مردم امكان مي  كمك ميها  آنامتيازگيرنده، به حفظ منافع اقتصادي
  .كنند و از فريب مردم توسط علائم مشابه جلوگيري كنند

  Trademark Quality Control  فيت علامت تجاريكنترل كي
به عنوان تلاش براي فريب ( پيوند بسيار نزديكي با شهرت مالك آن دارد، پيش از اين اعطاي امتياز آن كه علامت تجاري، از آنجايي
. است اما اخيراً مادامي كه امتيازدهنده بر كيفيت محصولات امتيازگيرنده كنترل داشته باشد، اعطاي امتياز مجاز شده. ، قدغن بود)مشتريان

.  صحيح علائم استكارگيري بهگذاري شده و هم به معناي  هاي عملكردي محصول علامت قلكنترل كيفيت، هم به معناي تضمين حدا
دهد و حمايت آن از بين  اگر مالك علامت تجاري قادر به اعمال كنترل كافي نباشد، علامت مورد نظر اعتبار قانوني خود را از دست مي

  .رود مي
  Unsolicited Inquiries  نشده بيني هاي پيش درخواست

در مواردي، مثلاً وقتي يك طرح امتيازي شناخته شده در جريان است و امتياز تكنولوژي استانداردي به بازار عرصه شده، امتيازدهنده 
بهترين استراتژي . كند هاي علاقمند به خريد امتياز محصول يا تكنولوژي، دريافت مي اي را از ديگر شركت  نشده بيني هاي پيش درخواست
  .هاي اعطاي امتياز است ها، درخواست اطلاعاتي راجع به صلاحيت امتيازگيرنده بالقوه قبل از ورود به فعاليت ن گونه درخواستدر قبال اي

 Utility  مطلوبيت
اي براي تكنولوژي  بايد در بازارهاي هدف، نياز شناخته شده.  بر استقبال بازار از تكنولوژي، مطلوبيت آن استمؤثريكي از عوامل مهم 

گيري تجاري از بازاري كاملاً جديد را فراهم آورد يا بازاري موجود شناسايي شود  تكنولوژي بايد امكان بهره. مورد نظر وجود داشته باشد
  .هاي ديگري در پي داشته باشد اي، كسب مزيت رقابتي يا مزيت جويي هزينه كه استفاده از تكنولوژي در آن، صرفه

  Valuation  گذاري ارزش
گذاري دقيق تكنولوژي، مبناي  ارزش. سازي ارزش تكنولوژي، گامي اساسي در جهت تدوين استراتژي مناسب امتياز است ت و كميشناخ

. آورد هاي جاري امتياز و پرهيز از مشكلات عديده مذاكرات مربوطه، فراهم مي مناسبي براي ساختار دهي منطقي و قابل دفاع به پرداخت
گذاري تكنولوژي وجود دارد، از جمله براي كسب منافع مالي، براي استفاده در دعاوي حقوقي مربوط به  زشدلايل ديگري نيز براي ار

  .هاي مالياتي و امثال آن تقلب و بر شكستگي، براي كسب معافيت
  Warranties  ها ضمانت

هاي امتيازگيرنده در قبال  ازي و مسئوليتهاي امتيازدهنده در قبال مالكيت معنوي امتي هاي امتياز، مسئوليت نامه توافقدر اغلب 
امتيازدهنده، ممكن است اعتبار مالكيت معنوي خود را ضمانت . آيد محصولات حاوي مالكيت معنوي امتيازي، تحت يك بند مجزا مي

ولي معمولاً .  نكند هزينه امتيازگيرنده در اثر تقلب يا هر اقدام ديگر، غرامت پرداخت كند ياهرگونهكند يا نكند و ممكن است بابت 
  .شود  آسيب مرتبط با محصولات امتيازي، متعهد ميهرگونهامتيازگيرنده در قبال 
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  هاي انتشارات مركز صنايع نوين مجموعه كتاب
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